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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 Española, 2019) 

 

Aplicación móvil: Aquella que se usa específicamente para usar en dispositivos móviles como 

celular o tabletas, tienen características diferentes para ser usadas dentro de estos dispositivos, 

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

 

Comercio en Línea: Se refiere al intercambio de bienes y servicios mediante medios electrónicos 

como páginas web o aplicaciones, normalmente entre personas, aunque muchas empresas ya han 

lanzado sus páginas de comercio en línea. (Álamo Cerillo, 2016) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Resumen 

 
 

El proyecto presentado a continuación consistirá en exponer las ideas e investigaciones pertinentes 

que se realizaron para  el posible desarrollo de una aplicación, la cual permite  dar en alquiler o  

tomar productos alquilados. Así mismo, está basada en la economía  circular,  con la que se 

pretende reducir desechos  que hoy en día se generan por medio de la producción masiva y generar 

ingresos con aquellos  objetos que solo son utilizados por un tiempo limitado. Dicha aplicación 

será nombrada  “Te lo alquilo”, esta se encargará de satisfacer diferentes necesidades  las cuales 

están clasificadas por categorías como lo son: entretenimiento, niños, deportes,  electrodomésticos 

y de construcción y viaje. Cada una de ellas tendrá un determinado número de productos que 

estarán a completa disposición del usuario para que pueda alquilarlo o, si se desea ponerlo en el 

mercado, para aumentar sus ingresos. El valor de los productos será  propuesto por los usuarios y 

“Te lo alquilo” obtendrá un porcentaje por el alquiler de estos.  

Para el desarrollo de este proyecto se aplicaron diferentes conceptos y teorías adquiridas a lo largo 

del proceso formativo profesional, las cuales fueron las herramientas necesarias para  evaluar  la 

viabilidad de la aplicación analizando el mercado, la competencia, las necesidades y  percepciones 

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

Palabras Clave  

Economía circular, aplicación, usuario, análisis 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.  
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1. Introducción 

 
 

En la actualidad la creación 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 relación de lealtad entre 

la empresa y el cliente potencial.  

Un producto o servicio debe tener ciertas características y atributos diferenciales para 

captar la atención de las generaciones actuales, quienes se han convertido en consumidores con 

mayor acceso a la información y pueden identificar con criterio propio antes de la realización de 

la compra o del uso del servicio si la adquisición les generara algún tipo de beneficio. 

Teniendo en cuenta la importancia de la creación de productos que generen valor a los 

consumidores, para las empresas se ha convertido en un componente clave la investigación que 

permita la ampliación de sus portafolios y para los emprendedores la innovación 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 únicos 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.  
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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 Específicos 

 
❖ Generar un posicionamiento de marca en el mercado a través del planteamiento de 

estrategias de producto y marketing. 

❖ Generar un marco de investigación con el cual se genere un modelo de negocio 

holístico y sólido. 

❖ Plantear una prospectiva financiera adecuada que brinde a los socios rentabilidad y 

estabilidad en el mercado. 

❖ Definir los atributos y características del producto o servicio que generen 

diferenciación entre los clientes objetivo. 

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

clientes. 
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3. Presentación de la generación 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 panadería integral abierta a jóvenes adultos y niños que ofrece una 

amplia variedad de productos completamente saludables en un espacio cómodo y agradable en el 

cual se puede compartir e incluso disfrutar de la música y los juegos de mesa.  

❖ ¡Te lo Alquilo!: Es una plataforma virtual (aplicación, página web) en la que 

puedes alquilar o pedir alquilado desde un martillo hasta una cámara fotográfica 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. 

❖ Tejiendo tu estilo: Se basa en productos como zapatos, bolsos y audífonos 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 diseño. 

❖ Pick pets: Es una plataforma de transporte que permite a los dueños viajar con sus 

mascotas en autos aptos, sin quejas ni problemas, brindando comodidad y rapidez. 

❖ Go&play: Es un espacio de juegos para niños entre los 9 meses y 12 años, con 

diferentes atracciones y con una cafetería donde se puede tomar onces saludables y pasar tiempo 

de calidad en familia. 

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

la selección de la idea óptima. 
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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 función de ser una guía 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 evaluación 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 tendrán frente a otros servicios directos o indirectos que están ya en el mercado 

colombiano. Los criterios de evaluación se muestran en la Tabla 2, en donde su peso porcentual 

tiene un valor de 60% para el tamizado final. 
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Tabla 1 

Variables de  atractividad  

 

Explicación de las variables de competitividad utilizadas para la realización de un estudio del mercado 

Fuente: Propia 
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Tabla 2 

Variables de  competitividad  

 
Explicación de las variables de competitividad utilizadas para la realización de un estudio del mercado 

Fuente: Propia 
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5. Tablas de resultados del proceso de tamizaje de cada producto 

 
 

El proceso de tamizaje se realiza con el fin de conocer cuál 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 evaluación 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 tendrá mejor desempeño en el mercado. 

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

cada variable. 

 

Tabla 3 

Valoración de variables de competitividad  

 

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

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

y calificación. 

 

Tabla 4 

Valoración de variables de atractividad 

                     

La calificación 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 valoración 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. 

 

                                                                       

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

Fuente: Propia 

Tabla 6 

Resultado  de variables de competitividad. 

 

 
La  idea que tenga un mayor puntaje en el total de la calificación  de competitividad  es  la que deberá ser elegida por  los 

investigadores. 

Fuente: Propia 

 

Como se puede observar para las variables de atractividad el producto con más valor es 

Inter-cambio seguido por GO & PLAY, en cuanto a las variables de competitividad el producto 

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

6. Presentación del producto ganador 

 
 

El producto que se escogió fue la plataforma ¡Te lo Alquilo!  Sin embargo, con respecto a 

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

proyectó y se escogió la plataforma como el producto que se realizará y se entregará al final de 

este proyecto. 

Tabla 7 

Porcentaje de variables de atractividad y competitividad. 

 

 
Las ideas que obtuvieron el mayor puntaje en la calificación 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 

puntaje más alto con respecto a la competitividad y por otro lado intercambio   lo obtuvo en la 

variable atractividad a continuación se mostrará con mayor detalle las variables en que cada 

producto logró la mayor puntuación, lo cual se utilizó como herramienta para tomar la decisión de 

qué producto realizar.  

6.1 Variables de atractividad 

Tabla 8 

Detalle de resultado de  variables de atractividad. 
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Las variables de atractividad fueron calificadas  en un rango de muy difícil a no aplica y  se obtuvieron las ideas  con mayor puntuación. 

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 más alto en comparación con los otros productos y en 6 

de estas obtuvo la puntuación más alta que el producto Mantra el cual   también quedó en primer 

lugar. 

6.2 Variables de competitividad 

Tabla 9 

Detalle de resultado  de variables de  competitividad. 
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Las variables de  competitividad fueron calificadas  en un rango de muy difícil a no aplica y  se obtuvieron las ideas  con mayor 

puntuación.  

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 

decisión final ya que se prefirió tener un puntaje más alto en competitividad que en atractividad. 

7. Concepto del producto ganador 

 
 

7.1  Concepto  

¡Te lo Alquilo! es una plataforma virtual en la que puedes alquilar o pedir alquilado desde 

un martillo hasta una cámara fotográfica 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 

¡Alguien puede necesitar lo que tú tienes y tú puedes necesitar lo que alguien tiene! 

7.3 Logo  

GRAFICO 1 

Logo  “ Te lo Alquilo.com! 
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Fuente: Propia 

7.4 Lienzo de atributos beneficios y valores 

Utilizado para determinar qué es lo que quiere el  cliente potencial  y de esta manera tener bases 

para la correcta creación del perfil del usuario. 

 

GRAFICO  2  

Beneficios  buscados y escala de valores   
 

 

 
Fuente: Propia 
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8. Lienzos para la construcción de la propuesta de valor y modelo de negocio del 

producto ganador 

 
 

8.1 Lienzo de mapa de percepción del cliente 

 
 Este lienzo se encuentra centrado en determinar y conocer el ideal que tiene el consumidor 

frente al producto que se quiere exponer, así mismo, se conoce cuáles son sus gustos, necesidades, 

hábitos y comportamientos que tiene.  

 

GRAFICO  3  

 Mapa de percepción del cliente    

 

 
Fuente: Propia 
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8.2 Lienzo de propuesta de valor  

 
Mediante esta matriz se pretende dar respuesta a las frustraciones y alegrías de los clientes 

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

 

GRAFICO  4 

Propuesta de Valor 

 
Fuente: Propia 
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8.3 Cuadro de la planeación estratégica 

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

 

GRAFICO  5 

Lienzo Canvas 

 

 

 
Fuente: Propia 

 

9. Metodología de evaluación de productos por medio de las encuestas 

 
 

9.1 Encuesta prueba de concepto 

 

Se realizó una encuesta de manera virtual  la cual consta de  3 secciones, en la primera 

sección se preguntan los datos  personales para determinar  el segmento demográfico  al que se 

quiere llegar, en la siguiente sección 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 aplicación para los posibles consumidores, en la tercera y última sección  consta de  8 
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preguntas donde se quiere determinar la intención de compra. Esta encuesta se realizó 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 realización de la encuesta 

 
El objetivo de esta encuesta es recolectar información acerca de la intención de uso de una 

plataforma virtual, así como las características demográficas y psicográficas de los potenciales 

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

9.3 Metodología de la encuesta 

 
La encuesta se desarrollada de manera virtual y de manera anónima. De esta manera la 

recolección de la información es más rápida y se genera confianza en las respuestas por parte de 

los encuestados siendo más sinceros. Se realizan preguntas abiertas y cerradas con el fin de evaluar 

variables cuantitativas y cualitativas. 

9.4 Ficha Técnica de la investigación 

Tabla 10 

Ficha técnica encuesta ¡te lo Alquilo! 

 

Grupo Objetivo Hombres y Mujeres/ Mayores de 22 años/Estrato de 

2 a 4/ 

Tipo de investigación Concluyente 

Metodología Cuantitativa y cualitativa 
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Cobertura geográfica Bogotá 

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 
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Fuente: Propia 

 

 

9.6 Análisis Univariado de las encuestas 

 
Se llevaron a cabo un total de 84 encuestas, la información en detalle se expondrá a 

continuación:  

❖ En cuanto a la pregunta de género, se obtuvo una muestra más 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  

 

Fuente: Propia 

 

 

❖ Los tres rangos de edades más representativos son: las personas entre 18 y 25 años 

con un 48.8%, seguido de las personas entre los 42 y 50 años con un 20.2% y las edades entre 26 

y 33 años 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, aunque se venga presentando 

el aumento de teléfonos inteligentes y el uso de aplicaciones los rangos entre los 18 y 25 son los 

más cercanos al uso de estos.  

 

 

GRAFICO  9 

Resultados rango de edad encuesta  
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Fuente: Propia 

 

❖ En lo referente al estado civil, son más los solteros con un 64.3%, esto 

correlacionado con las edades de los encuestados; seguido de los casados con un 15.5% y las 

personas casadas con hijos con un 13.1%. 

 

GRAFICO  10 

Resultados  estado civil encuesta 

 

 

Fuente: Propia 

 

 



32 
 

 

❖ Teniendo en cuenta del estrato socioeconómico uno al cinco se obtuvo que el estrato 

3 es en el que más 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- económico encuesta  

 

 

Fuente: Propia 

 

 

❖ El nivel de ingresos, el cual puede estar correlacionado con el estrato y la ocupación 

de las personas, señala que un 34.5% de las personas cuentan con una cantidad máxima 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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Fuente: Propia 

 

 

❖ Con respecto al nivel de educación, se encontró 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, Maestría o especialización. 

 

GRAFICO  13 

Resultados nivel de educación  encuesta  
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Fuente: Propia 

 

❖ Por el lado de la ocupación, son más 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 ocupación encuesta  

 

 

Fuente: Propia 
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❖ Ante la pregunta ¿Utiliza aplicaciones en su celular?, un 98.8% de los 84 

encuestados contestaron que sí, y solo una persona respondió no. Esto debido a que gran parte de 

la población utiliza teléfonos inteligentes, los cuales traen consigo aplicaciones móviles. 

 

GRAFICO  15 

Resultados aplicaciones encuesta 

 

 

Fuente: Propia 

 

 

❖ En cuanto a la disposición de las personas en adquirir un objeto por medio de una 

aplicación a manera de alquiler, un 57.1% respondió de manera afirmativa, un 34.5% lo haría, pero 

con ciertos “requisitos”, los cuales veremos más adelante, y un 8.4% respondió que no alquilaría 

nada por medio de una aplicación. 

 

GRAFICO  16 

Resultados segunda pregunta encuesta 
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 Fuente: Propia 

 

 

❖ Si su respuesta anterior fue ´No´ o ´Tal vez´, ¿cuál es la razón de su respuesta? 

Del total de encuestados 31 personas no están 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 daño a los elementos que se alquilen. Por otro lado, una minoría de las respuestas 

muestra que existen personas que no tienen la necesidad ni el interés de ser partícipes en este tipo 

de plataformas que promueven una economía compartida. 

 

GRAFICO  17 

Resultados segunda pregunta encuesta 
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Fuente: Propia 

 

 

❖ Una vez expuesto el concepto al 100% de las personas les quedó claro en qué 

consiste el servicio. Demostrando que no hubo dudas presentadas por los encuestados quizás por 

el vocabulario ameno y la presentación de ejemplos. 

 

GRAFICO  17 

Resultados percepción de concepto encuesta  
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GRAFICO  17: RESULTADOS PERCEPCION DE CONCEPTO  SEGUNDA ENCUESTA  

 Fuente: Propia 

 

 

❖ Una vez obtenidas las respuestas de disposición de uso y entendimiento del servicio 

que se planea prestar, las personas respondieron en un 67.9% que ‘Si’ utilizarían el servicio, 

seguido de un 28.6% para ‘Tal vez’ y un 3.5% correspondiente a un ‘No’. 

GRAFICO  19 

Resultados posible uso de aplicación 

 

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 garantía al usuario y la seguridad necesaria de que sus 

objetos estarán 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 aplicación encuesta  

 

 

Fuente: Propia 

 

 

❖ Al presentar la Categoría 1 de productos que se pretende ofrecer, es decir, artículos 

de belleza, la mayor proporción de personas estarían dispuestas a pagar por el alquiler diario entre 



40 
 

 

$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 categoría 1 encuesta  

 

 

Fuente: Propia 

 

 

❖ Con respecto a la categoría 2, Electrodomésticos pequeños, el precio al que la 

mayoría de las personas estaría 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 categoría 2 encuesta 

 



41 
 

 

 

Fuente: Propia 

 

 

❖ En la categoría 3, herramientas de construcción, el rango con mayor disposición 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 categoría 3 encuesta  
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Fuente: Propia 

 

 

❖ La categoría 4 llamada Bebés y Niños, presenta variación con respecto a las 

anteriores mencionadas, en esta la disposición a pagar más es mayor, un 41.7% de los encuestados 

estarían 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 categoría 4 encuesta  
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Fuente: Propia 

 

 

❖ En cuanto a Tecnología y otros, categoría 5, un 51.2% de las personas estarían 

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 categoría 5 encuesta  
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Fuente: Propia 

 

 

❖ A manera de conocer la percepción 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  
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Fuente: Propia 

 

 

❖ Como información de apoyo para nuestra investigación, quisimos conocer si los 

encuestados conocían de otra plataforma que cumpliera con las mismas características de 

Intercambio, ante esto solo dos personas respondieron de manera afirmativa. Sin embargo, no 

recordaron el nombre. 

 

GRAFICO  27 

Resultados competencia  encuesta  

 

 

Fuente: Propia 

 

GRAFICO  28 

Resultados nombre competencia encuesta  
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Fuente: Propia 

 

 

10. Resultado de prueba de producto 

 
 

10.1 Objetivo General de la realización de la prueba de producto 

 
Identificar la forma en que las personas interactúan con la aplicación, su intención de uso, 

las reacciones y la percepción de esta misma, asimismo, es importante que el usuario tenga total 

claridad y comprensión de este para determinar la viabilidad del producto en el mercado objetivo.            

10.2 Metodología de evaluación de concepto 

 
La prueba de concepto es la reunión de un grupo de personas que se encuentren dentro del 

segmento demográfico 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 percepción e intención de uso que 

se tenga de esta así mismo, conocer las opiniones de los posibles usuarios.   

Para esta prueba se realizó un focus Group en la Universidad del Rosario Sede Norte el día 

30 de mayo del presente año, el cual se reunieron 8 personas las cuales cumplían con las 
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características del segmento al que se quiere llegar. La prueba tuvo una duración de 30 minutos en 

donde se pudo analizar la reacción, percepción e intención de uso.  

10.3 Formato de la encuesta con las preguntas  

 
Ahora, se mostrará el formato de preguntas que se tuvieron en cuenta para realizar la prueba 

de producto, las cuales fueron útiles para determinar el comportamiento que tiene el posible 

usuario frente a la aplicación que se desea lanzar en el mercado.   

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

aceptación, la percepción y valores asociados respecto a la propuesta de la aplicación móvil.  

 

GRAFICO 29 

Formato Encuesta 
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 Fuente: Propia 

 

10.4 Análisis univariado de la encuesta   

 
Como se puede ver en la gráfica que se muestra a continuación, teniendo en cuenta el 

número de personas encuestadas (8) la definición de producto es 100 % claro. 

 

GRAFICO 30 

Primera pregunta 
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Fuente: Propia 

 

Con respecto a la pregunta dos la cual hace referencia   a los aspectos más importantes que 

se tienen con el uso de la aplicación la opción seguridad o garantía obtiene el mayor porcentaje el 

cual está 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 

representación porcentual del 25% cada una de ellas marcada 2 veces de lo cual se puede 

determinar la poca importancia que tiene, por último, para el usuario lo funcional no genera tanta 

importancia frente a los otros aspectos anteriormente nombrados y se representa con un 12,5% el 

más bajo de los resultados. 

 

GRAFICO 31 

Segunda pregunta 
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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 ¡Te 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 aplicación similar. 

 

GRAFICO 32 

Tercera pregunta 
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Fuente: Propia 

 

Teniendo en cuenta la pregunta anterior los encuestados que respondieron que tenían 

conocimiento sobre aplicaciones similares a ¡Te lo Alquilo! determinaron que estas eran, Daffiti, 

Amazon, Rappi, Wish y MercadoLibre, las cuales tienen en común que son plataformas donde se 

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

 

GRAFICO 33 

Cuarta pregunta 

 

 

Fuente: Propia 
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En la pregunta 5, la cual hace referencia a la percepción que los encuestados lograron 

obtener de la aplicación, los resultados obtenidos arrojan que para el 62,5% el cual representa 5 

personas del total de encuestados la aplicación resulta ser atractiva esto es importante ya que 

evidencia el éxito que tendrá esta dentro del mercado objetivo, sin embargo, para 2 personas es 

decir el 25% su atractividad es poca y, por último, solo para 1 persona es muy atractiva. Si se suma 

el total de personas que percibieron la aplicación como “atractiva” y “muy atractiva” se puede 

evidenciar que la aplicación tendría buena acogida.  

 

GRAFICO 34 

Quinta pregunta 

 

 

Fuente: Propia 

 

Con respecto a la pregunta 6 la que indica que si se conoce una aplicación que brinde un 

servicio similar el 100 % dijo no tener conocimiento   con respecto a aplicación o páginas web, 

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

Sexta pregunta 

 

 

Fuente: Propia 

 

Con relación a la pregunta 7 en la que se pretende determinar cuáles son las creencias que 

tiene el consumidor acerca de la aplicación, el “alquiler con servicio domicilio” fue seleccionada 

6 veces el cual representa un porcentaje del 75 % del total, otros aspectos como la “reducción 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 aplicación 

fue entendido con claridad por los futuros usuarios. 

 

GRAFICO 36 

Séptima pregunta 
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Fuente: Propia 

 

La pregunta 8 en la que se quiere calificar la intención de uso, arrojó los siguientes 

resultados, dónde 5 del total de las personas encuestadas representa un 62,5% en que sí estarían 

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

 

GRAFICO 37 

Octava pregunta 

 

 

Fuente: Propia 
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De acuerdo con la pregunta anterior según las personas las cuales respondieron 

probablemente se puede evidenciar que el uso de esta sería solo si satisface una necesidad 

específica y si se garantiza la seguridad del usuario. 

 

GRAFICO 38 

Novena pregunta 

 

 

Fuente: Propia 

 

10.5 Conclusión del resultado de la encuesta 

 
De acuerdo a los resultados que se obtuvieron del  focus group, se puede concluir que la 

aplicación  es muy aceptada en el  mercado objetivo,   de lo que se puede deducir que esta  tendrá 

un  crecimiento representativo   frente a  otras aplicaciones o páginas web  que están  en el mercado 

como lo son Dafiti, MercadoLibre, Wish entre otros las cuales brindan productos que  buscan 

satisfacer necesidades específicas, sin embargo,  estas plataformas   son utilizadas para realizar 

compras mas no alquileres lo que se permite calificar como  una competencia no directa.  

La aplicación es calificada por los usuarios como innovadora y así mismo se entiende y 

acepta con claridad los beneficios que se generan con su uso lo que indica una alta intención 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 aplicación se maneje con mucho cuidado la seguridad por parte del usuario que 

está dispuesto a poner en alquiler sus productos como el que desea adquirirlo ya que fue una   de 

las más importantes observaciones que realizaron.  

 

Con respecto al precio   se determinó que el usuario estaría dispuesto a pagar un porcentaje 

más alto si el servicio presta de igual manera el domicilio, es decir que le facilite aún más la entrega 

y recogida de los productos, de igual manera se hace una observación con respecto a realizar una 

evaluación previa y final al utilizar los productos. 

11. Presentación del P&G y de inversión inicial 

 
 

Para comenzar, se presenta a continuación el cuadro de inversión 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 

Inversión Inicial 

 

 

Fuente: Propia 
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En cuanto al precio de venta al público, dado el modelo de negocio se estimó un precio 

promedio el cual fue estimado a partir de los ingresos que se generaban por categoría para luego 

tomar el dicho precio total y dividirlo de acuerdo con el nivel de participación de las categorías. 

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 

 

 

Fuente: Propia 

 

Una vez obtenido el precio promedio unitario de un alquiler se halló las unidades necesarias 

que se debían alquilar para estar en el punto de equilibrio, en este caso son 121 unidades de 

artículos que se debe alquilar al mes, esto multiplicado por el precio antes hallado generaría un 

ingreso total de $12’492.594 mensual. 

 

Tabla 12 

Ingreso mensual 
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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 ¡Te lo Alquilo!, para esto sé 

determinaron los costos y gastos necesarios para completar la operación mes a mes, el primer 

costos corresponde a una comisión 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 inversión 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 deberán 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 deberán pagar en el establecimiento, también gastos de papelería 

y de contratación con una empresa temporal para los domiciliarios. 

 

Tabla 13 

P&G de Producto 

 



60 
 

 

 

Fuente: Propia 

 

 

Finalmente, y con los datos que se determinaron para el desarrollo mensual de la actividad 

de ¡Te 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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Fuente: Propia 

 

Posteriormente si la empresa genera ingresos superiores a lo establecido legalmente deberá 

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 disminuirá al 1% mensual. 

Para finalizar el capital invertido será recuperado en 12 meses, este tiempo es determinado 

si se cumplen los alquileres diarios mínimos (121) al precio promedio establecido ($103.618) y 

mes a mes retornan como mínimo $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 será promovida en las 

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

12. Empaque y presentación del producto 

 
 

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

 

GRAFICO 39 

Prototipo 

https://youtu.be/80EjhYAIFnM
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Fuente: Propia 
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13. Pieza de comunicación BTL 

 
 

GRAFICO 40 

Piezas de comunicación 

 

 
Fuente: Propia 

 

GRAFICO 41 

Valla Publicitaria 

 

Fuente: Propia 
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14. Conclusiones generales 

 
 

La plataforma es una oportunidad de negocio potencial en el mercado de la ciudad de 

Bogotá, más sin embargo su desarrollo necesitará 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 operación, así como de la experiencia óptima del 

cliente. Será primordial para el modelo de negocios generar esquemas de seguridad no solo dentro 

del sistema operativo de manejo de datos de la aplicación sino además en la generación de garantías 

y pólizas que le generen confianza a aquellos que pongan en alquiler sus objetos para que estos 

regresen a sus dueños en las mismas condiciones en que fueron entregados inicialmente. Es por 

esto por lo que en cuanto a este último aspecto se llegó a la conclusión de la necesidad de 

implementar un protocolo de evaluación 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 encontró que con el fin de ser más atractivos y generar más aceptabilidad 

entre los potenciales clientes resultaba necesario contar con variedad entre las categorías de 

artículos para ofrecer en alquiler, es así cómo se creó la categoría de viajes, se unificó la categoría 

de electrónicos con la de construcción y se incluyó dentro de la categoría de entretenimiento 

artículos relacionados con la música, esto gracias a los aportes generados en el focus group. 

También, la investigación arrojó que los clientes estarían dispuestos a pagar más 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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organización, esto significa cambiar el Core de negocios de la aplicación por lo que la parte de 

domicilios se trabajaría de manera externa, con una empresa de mensajería seguramente. 

15. Bibliografía 

 
 
Álamo Cerillo, R. (2016). La economía digital y el comercio electrónico: su incidencia en el 

sistema tributario. Madrid: Dykinson. Recuperado el 19 de junio de 2019, de 

http://search.ebscohost.com.ez.urosario.edu.co/login.aspx?direct=true&db=nlebk&AN=1

447057&lang=es&site=eds-live&scope=site. 

 

ALEGSA. (2017). Recuperado el 19 de junio de 2019, de Definición de aplicación móvil (app: 

http://www.alegsa.com.ar/Dic/aplicacion_movil.php 

 

Diccionario de la lengua Española. (2019). Recuperado el 19 de junio de 2019, de alquiler: 

https://dle.rae.es/?id=25FIo2f 

 

 

 

 

 

        

 

  


