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PRESENTACION Y DEFINICION

Move IT es una empresa dominicana que ofrece a sus clientes servicios de transporte de mercancias
y mudanzas, a través de una app movil y sitio web que les permiten tener una experiencia
totalmente innovadora, con un enfoque Unico en la satisfaccion de las necesidades de los clientes
mas exigentes. Esta empresa busca conectar en el menor tiempo posible y con el mejor servicio al
cliente del mercado a transportistas y clientes empresariales y particulares que deseen adquirir
dichos servicios.

MISION

Ofrecer a nuestros clientes un servicio de transporte de mercancias y mudanzas innovador, con un
nivel de calidad excepcional; brindandoles a empresarios y particulares de la RepUblica Dominicana
una experiencia Unica y personalizada, basada en el uso de recursos tecnologicos e impulsando la
sostenibilidad.

VISION

Ser la empresa lider en el mercado de servicios de transporte de mercancias y mudanzas en la
Republica Dominicana, mediante el desarrollo de un modelo de negocio innovador y sostenible,
enfocado en la satisfaccion de las necesidades de los clientes y la preservacion del medio
ambiente.

VALORES

DEFINICION DE SERVICIOS

Los servicios que Move IT ofrecera a sus clientes, a través de su app mdvil y pagina web, seran los
siguientes:

* Transporte de mercancias y mudanzas: efectuaremos entregas programadas en el menor
tiempo posible, bajo las condiciones ideales para asegurar la maxima proteccion de las
mercancias.



/-
Transporte de Mercancia & Mudanzas

= Seguro de mercancias: contaremos con garantia contra pérdidas y danos durante el
transporte.
= Servicios complementarios: ofreceremos servicios adicionales que mejoraran la
experiencia del cliente; tales como:
- Embalaje
- Limpieza de espacios
- Organizacion
- Instalacion y mantenimiento
- Maquinarias y equipos
- Servicios eléctricos
= Servicios postventa: tenemos como objetivo garantizar que los clientes tengan una
experiencia Unica al contratar nuestros servicios. Para asegurarnos de esto, contaremos
con asistencia personalizada a través de chatbots, sistemas de resefas y buzon de
sugerencias.

MERCADO OBJETIVO

El mercado objetivo definido para Move IT es el siguiente:

= Clientes empresariales residentes en la RepUblica Dominicana, con la
' ’ necesidad de transportar mercancias en el menor tiempo posible, a un costo
razonable, con una empresa capaz de garantizar la seguridad de sus

0 mercancias.

= Clientes particulares residentes en la Replblica Dominicana, con el interés
de solicitar de manera formal el transporte de sus mudanzas, en conjunto
con servicios complementarios, siempre y cuando se garantice un equilibrio
entre el precio, seguridad y nivel de calidad del servicio.

A = Transportistas autonomos o propietarios de un vehiculo de carga
residentes en la Republica Dominicana, con el interés de establecer una
relacion de negocios con una empresa capaz de ofrecer sus servicios de una

“ manera mas atractiva y formal, mejorando significativamente sus ingresos.

PROBLEMA Y OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Las empresas del sector de transporte de mercancias y mudanzas en la RepUblica Dominicana, en
su mayoria, ofrecen sus servicios de manera informal, incumpliendo en los tiempos de entrega y
ofreciendo un servicio al cliente deficiente, con precios elevados y sin garantias contra danos y
pérdidas; situacidon que enfrentan cada dia tanto los clientes empresariales como particulares, en
funcion de su necesidad; asi como los transportistas y propietarios de vehiculos que anhelan que
sus servicios sean mas rentables, formales y seguros.

Tras analizar estos tres sectores, detectamos una oportunidad de negocio en la que, el sector
empresarial y particular esta dispuesto a adquirir servicios de transporte de mercancias y
mudanzas a través de una plataforma digital capaz de conectarlos con transportistas y propietarios



de vehiculos de carga capacitados para ofrecer sus servicios; garantizando una experiencia Unica
para todas las partes involucradas.

VENTAJAS COMPETITIVAS Y FACTORES CLAVES DE EXITO

Las ventajas competitivas y factores claves para garantizar el éxito de Move IT, son los siguientes:

= Plataforma digital: los clientes empresariales y particulares podran acceder a la pagina
web o0 a la aplicacion movil de Move IT, ingresaran sus datos y podran efectuar en linea el
proceso completo de cotizacion, solicitud y pago de sus servicios; garantizando dicho
proceso en el menor tiempo posible. Por otro lado, los socios transportistas o propietarios
de vehiculos y las empresas de servicios complementarios podran ofertar sus servicios en
la plataforma; asegurandose de que los clientes tengan una experiencia Unica. De igual
manera, todas las partes involucradas podran consultar diversas informaciones de interés
relacionadas con la responsabilidad corporativa y medioambiental de Move IT.

= Entregas especializadas y programadas: los servicios adquiridos en Move IT seran
programados en funcion de la disponibilidad de los clientes (citas programadas),
garantizando la entrega de manera oportuna, permitiéndonos mantener un buen nivel
servicio. A su vez, los envios de las mercancias y mudanzas seran efectuados de manera
personalizada; lo que generara mayor confianza en el cliente.

= Seguro contra pérdidas y dafios: como una medida adoptada por la empresa para mejorar
la relacion con los clientes, asi como para garantizar la integridad de las mercancias, Move
IT contara con una poliza de seguro; la cual, sera opcional en funcion de las necesidades
de los clientes.

= Transportistas identificados: contaremos con un proceso de depuracion para los
transportistas asociados con la empresa, asi como con una base de datos con la informacion
relevante de cada uno; esto con el fin de garantizar la idoneidad del transportista que
efectuara el servicio.

= Oferta de servicios complementarios: Move IT ofrecera a sus clientes la posibilidad de
contratar servicios complementarios (embalaje, limpieza de espacios, organizacion,
instalacion, mantenimiento, entre otros) a través de la misma plataforma. Esto sera
posible gracias a las alianzas estratégicas de Move IT con empresas especializadas en este
tipo de servicios.

* Facilidades para la eleccion del vehiculo: los clientes podran seleccionar de nuestra base
de datos el vehiculo que mas se adapte a sus necesidades, en funcion de las dimensiones
y peso del objeto que deseen transportar.

= Cotizaciones en linea: los clientes podran acceder al servicio de cotizacion en linea; a
partir del cual, sera posible conocer el costo estimado de los envios a nivel nacional,
tomando en consideracion las dimensiones de las mercancias a enviar, el peso, la distancia
desde el punto de origen hasta el punto de destino, asi como el vehiculo requerido para el
envio. De igual manera, en caso de no conocer las dimensiones de las mercancias, la
aplicacion contara con una opcion a través de la cual el cliente podra cargar una imagen
del articulo, permitiendo la estimacion de las dimensiones, en funcion de la informacion
disponible en nuestra base de datos.

» Contrataciones en linea: una vez seleccionados los servicios requeridos, los clientes
podran efectuar la contratacion del servicio de manera online, sin la necesidad de
desplazarse a ninguna instalacion fisica.



Pagos en linea: como un paso esencial para formalizar la contratacién del servicio, el
cliente podra efectuar el pago en linea, con la tarjeta de su preferencia, garantizando una
experiencia rapida y segura.

Firma digital: la aplicacién le permitira a los clientes ingresar su firma digital al momento
de solicitar el servicio y luego de que este haya finalizado; medida implementada como
una garantia de entrega en el lugar y tiempo acordados.

Rastreo de carga en tiempo real: mediante el uso del GPS integrado en el teléfono movil
de los transportistas, los clientes podran rastrear en tiempo real el estatus y ubicacion de
sus cargas; garantizando su tranquilidad y confianza durante todo el proceso.

Precios competitivos: Move IT ofrecera a sus clientes precios competitivos, asegurando
una relacion justa entre el servicio ofertado y el monto cobrado. Esto sera posible gracias
a los elementos que la plataforma tomara en consideracion al momento de efectuar la
cotizacion de los servicios.

Servicios postventa: como una medida para garantizar la fidelizacion de los clientes, asi
como para asegurar la satisfaccion al maximo de sus necesidades, contaremos con un
sistema de atencion personalizada al cliente, mediante el uso de chatbots, asi como de un
buzon de sugerencias que permitiran asegurar un servicio al cliente competente.

Sistema de resefias y puntuaciones: a través de este sistema los clientes podran expresar
abiertamente como ha sido su experiencia; permitiendo que otros clientes puedan acceder
a esta informacion, asegurando que éstos se sientan mas seguros al momento de contratar
nuestros servicios.

Descuentos por clientes referidos: contaremos con promociones para nuestros clientes,
en las que por cada 5 personas que éstos refieran y contraten nuestros servicios, generaran
un codigo que acumulara descuentos para el proximo servicio que contraten.

Sistema seguro contra robo de informacioén: garantizaremos la proteccion total de la
informacion de nuestros clientes, mediante la encriptacion de datos.

Estrategias de captacion de socios transportistas: Move IT ofrecera a sus socios
transportistas facilidades como: descuentos por mantenimiento, ahorro en combustible,
financiamiento de neumaticos, facilidades para la adquisicion de vehiculos sostenibles;
garantizando una oferta atractiva que permitira captar la mayor cantidad de socios,
asegurando la maxima disponibilidad de vehiculos para nuestros clientes. De igual manera,
estas estrategias nos permitiran fortalecer nuestra relacion con los socios.
Responsabilidad corporativa y medioambiental: como parte del compromiso con el medio
ambiente, Move IT enfocara parte de sus recursos en la reduccion del impacto de sus
operaciones sobre el medio ambiente con acciones sostenibles; tales como: reduccion del
uso de papel mediante la digitalizacion de la mayoria de los procesos de la compadia,
empleo de estrategias que potencien el uso de vehiculos sostenibles y el uso de
herramientas digitales para la optimizacién de rutas.

NIVEL TECNOLOGICO

El modelo de negocio de Move IT depende totalmente de la tecnologia para el logro de sus objetivos
principales. Es por esto que, para asegurar la correcta implementacion de este proyecto,
recurriremos a lo siguiente:

Disefo innovador para la pagina web y app movil, con un enfoque en la calidad, eficiencia,
rendimiento y seguridad; con el fin de garantizar una experiencia Unica para nuestros
clientes.



= Sistema ERP Quickbooks para planificar los procesos administrativos de Move IT,
garantizando la gestion eficiente de las informaciones relacionadas con los clientes, las

ventas, gastos y facturas, entre otros elementos.

= Sistema CRM Sugar Enterprise para la gestion de la relacion con los clientes. Este sistema
le permitira a Move IT la automatizacion de los procesos de marketing, ventas, servicio al
cliente; ademas de que permitira el uso de la inteligencia artificial para realizar
predicciones acertadas que permitan enfocar los recursos en la satisfaccion de las

necesidades de los clientes.

Para el financiamiento de la inversion que requiere Move IT para su puesta en marcha, estaremos

FINANCIACION

recurriendo a las siguientes fuentes de financiacion:

» Financiamiento bancario para el 30% de la inversion.

= Fondos propios provenientes de inversionistas para el 70% restante de la inversion.

VIABILIDAD DEL PROYECTO

Las ventajas competitivas y factores claves con los que cuenta el
modelo de negocio de Move IT permitiran su éxito en el mercado,
convirtiéndolo en un negocio rentable. De igual manera, los beneficios
que estimamos recibir por comision por viaje, venta de servicios
complementarios y publicidad pagada por terceros, permitiran la
rentabilidad del negocio a partir del segundo afo de operacion,
aumentando de manera sostenida cada afo en funcion de la proyeccion
de incremento de la cuota de mercado; lo cual, vuelve aiun mas
atractiva la propuesta de negocio frente a inversionistas.

El equipo promotor de Move IT esta conformado por 6 profesionales altamente capacitados, con
conocimientos fundamentales en gestion empresarial y servicio al cliente; capaces de desarrollar

EQUIPO PROMOTOR

de manera eficiente el modelo de negocio de dicha empresa.

[ = ]
a s% EQUIPO PROMOTOR DE MOVE IT
L)

Stephanie Pefia Ambary Basora Sheila Rodriguez

Ingeniera Industrial, Lic. en Adm. Turistica Licenciada en

Universidad APEC. y Hotelera, Universidad Mercadeo por

Planeadora de APEC UNICARIBE.

Materiales Quala Ejecutiva de Coordinadora

Dominicana Franquicias, Helados Comercial CEMEX

. J L . AN = J

Rosa Emilia Garcia Iris Mercy Veras Helen Nathalie Roa
Ingeniera Industrial, Ingeniera Industrial, Ingeniera Industrial,
Universidad APEC. Universidad UCE Universidad APEC.
Encargada de compras Analista de Logistica Coord. de Inventarios
PQI SAS CEMEX Dom Supermercado Macional




DEFINICION DE PROBLEMA Y SOLUCION

MAPAS DE EMPATIA

La empatia hace referencia a colocarnos en el lugar de los demas, de forma que podamos percibir
sus puntos de vista de una manera mas comprensiva y justa.

A nivel empresarial, la empatia es un valor importante en el mundo del marketing y la relacion
con los clientes. Nos permite conocer a fondo las opiniones de nuestro publico; con el objetivo de
segmentar de forma correcta y elaborar productos y servicios que anadan valor al consumidor.
Conocer al publico marca una estrategia competitiva de relevante importancia.

Con el objetivo de tener una vision mas completa de lo que afecta y anhelan nuestros usuarios,
hemos realizado 3 mapas de empatia para cada uno de ellos:

+  Los fransportistas informales son poco cuidadosos y

dificiles de contactar e  Siento preocupacién por la poca disponibilidad de opciones de transportes de
+ Contrato servicios de fransporte de carga con mercantia
frecuencia y . .
L . Cotizo a diferentes proveedores para elegir el mejor +  Siento preocupacién de que mi mercancia no llegue donde el cliente en el
precio tiempo acordado
«  Envio correos para obtener cotizaciones del servicio +  Pienso que los transportistas informales establecen la tarifaa su conveniencia
« Llamo por feleféno y escribo por whatsapp para +  Siento preocupacién porque el vehiculo contratado no esté en buen estado
marntener la comunicacidn con el transportista +  Pienso que mi mercancia puede sufrir dafios . )
« A veces me desplazo fisicamente a una oficina a «  Siento preocupacién por tener que asumir los gastos en caso de dafios en mi
\ — contratar un servicic mercancia
Empresarios +  Me gusta buscar recomendacién de un socic o colega + Pienso que es obsoleto y anticuado ir a un sitio o llamar para contratar un
I a la hora de contratar un servicio servicio

«  Siento frustraciénpor lo complicado que es contactar a un transportista
« Pienso que el rastreo de mercancia es algo innovador que compartiré con mis
clientes
+ Siento que algunos transportistas no estdn capacitades para manejar
mercancias frdgiles
v +  Siento que el proceso de solicitud de transporte seria mds dgil y rdpido si me

«  En ocasiones solicito el servicio de transporte a un familiar o conocide

»  Selecciono el tipo de vehiculo que necesito en funcién de la cantidad,
volumen y peso de la mercancia

+  Solicito el servicio solo cuando no puedo transportar la mercancia en mis
propios vehiculos

. Prefiero establecer contratos anuales con las empresas prestadoras de T
servicios de transporte ofrecieran la opcidn de efectuarlo a través de una plataforma
«  Prefiero recibir ofertas por correo electrénico y por redes sociales Dice- Hace | Piensa- Siente
«  Escucho sobre el uso de tecnologia para facilitar procesos de negocios
+  Escucho que el mundo de los negocios se estd adaptando a hacer todo por una +  Veo que los transportistas auténomos son muy informales
pantalla +  Veo vehfculos en malas condiciones retirando mis cargas
Escucho quejas de mis clientes por mercancia rota o entregas a destiempo + Veo que en ocasiones los vehiculos que recibo son mds pequefios de lo que
Escucho que mis clientes se quejan del mal trato que reciben de parte de los realmente necesito
transportistas +  Veo falta de disponibilidad de vehiculos en el momento en el que los necesito
« Escucho que otros clientes se quejan de que los transportistas son muy +  Veo que no hay garantias para los servicios del sector
irresponsables +  Veo que todas las compafiias de servicios de transporte ofrecen precios diferentes
+  Escucho de otros clientes que si ocurre algin dafio en la mercancia, mientras es por un mismo servicio
transportada por un familiar o cenocido, ellos mismos deben asumir los costos +  Veo frecuentemente que las mercancias sufren dafios durante el transporte

de reparacién o reposicién
90 e :
¥ Ve

+  Me frustro por no tener control del tiempo de entrega de mi carga; es

algo prescupante para mi . . . B
. sznppnr' Inp?’n\fnpda responsabilidad cuando mi carga presenta dafios o +  Desec poder ahorrar tiempo en la blsqueda de la cotizacidn y vehiculo ideal
+ Desec tener garantias de mis mercancias

pérdida . )
. Tengo miedo por la impuntualidad con las entregas programadas +  Mecesito conocer siempre dénde estd mi carga y poder compartir el estatus con mi

+  Necesito confratar un servicio de transporte de mercancia de forma mds
eficiente, usando la tecnologia

MAPA DE EMPA

+  Me preocupa que los altos costos de transporte interfieran con la cliente . .

rentabilidad de mi negocio o proyecto r = . Deseo que mi mercancia sea transportada en un vehiculo apto con un transportista
+  Me frustra tener que esperar la disponibilidad de vehiculos del 2 formal e identificade _ i _

transportista Esfuerzo | Resultado *  'Necesito que los precios sean justos y estén estandarizados

Fuente: Elaboracién propia
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MAPA DE EMPATIA

Transportistas

A e Las empresas informales no pagan a tiempo los
servicios realizados

»  Prefiero los clientes que generen beneficios extra al
servicio

*  Hay clientes que no realizan los viajes sin un seguro

*  Los clientes nunca especifican el lugar cuando viven
muy distanciados

«  Existen clientes que piden rebaja cuando requieren
el envio de pocas mercancias

. Hay clientes que indican necesitar solo un servicio y terminan

exigiendo otro

. Hay clientes que indican que las mercancias estaran organizadas y

al final no es asi

e Algunas personas solicitan el servicio via presencial

Dice - Hace

. Escucho que los clientes se sienten mds confiados al efectuar el page a
una compatifa establecida
»  Escucho a los clientes quejarse por la pérdida de sus mercancias

«  Escucho a los clientes quejarse del tiempo que tardan los transportistas

para completar la mudanza

+  Escucho a los clientes decir que tienen miedo de que se pueda dafiar su

mercancia durante el viaje

»  Escucho a colegas decir que tienen clientes a través de las redes sociales
+  Escucho que las amas de casa necesitan servicios complementarios como

O

la celocacién de mercancia

Me preocupa la cantidad de impuestos que debo pagar al gobierno
Tengo miedo de cubrir los gastos por averias

Me preocupa pagar los costes de gasolina, peaje y mantenimiento
Tengo miedo de prestar el servicio de instalacién sin ser pago

Me preocupa perder clientes por no poder realizar el servicio por
restricciones de horario de transito

Esfuerzo

v

&

Piensa- Siente

Resultado

Siento preccupacion por la modalidad de pago de parte del cliente

Siento preocupacion por el aumento de combustible

Siento preocupacion por el costo por dafio o pérdida de mercancia

Siento preocupacion por las restricciones para movimiento de carga

Siento preocupacion porque el cliente se demore y pierda tiempo cuando tenge
otro servicio que realizar

Siento preocupacion por la informacién errénea que puede facilitar el cliente al
momento de realizar el servicio

Siento que al ofrecer mis servicio por una plataforma digital obtendria mas
beneficios

Pienso que se generan mas ingresos con servicios complementarios

Siento que es mejor cobrar el 50% antes de iniciar el viaje

Pienso que es mas factible realizar mudanza con un seguro para dafios de
mercancias

Siento que serfa confiable para el cliente el rastreo de su mercancia

Pienso que a través de una aplicacién llegaria a un mercado mas amplio de este
sector de transporte

Pienso que es mas atractivo obtener facilidades y descuento en combustibles
Pienso que es buena idea que los clientes puedan tener acceso a las fotos de los
vehiculos

Veo que los clientes piden rebajas al momento de indicarles el monto total

Veo gue hay empresas con fallas en las modalidades de pago

Veo que los clientes siempre necesitan ayuda para descargar mercancia pero no
pagan par ello

Veo que hay clientes que no pagan el 50% antes del viaje sino al finalizar el
servicio que brindo

Weo clientes que solicitan el embalaje para asegurar sus mercancias

Veo clientes llamando durante tode el trayecto del viaje para saber la ruta de su
mercancia

Necesito rebajas en combustible y mantenimiento del vehiculo
Necesito obtener pagos por comision de viaje

Necesito formar parte de una empresa organizada

Necesito cobrar el dinero a tiempo

Necesito relaciones laborales con clientes potenciales

Deseo pagos con transferencia o efectivo

Fuente: Elaboracién propia

MAPA DE EMPATIA

Particulares -

. Cuando contrato un servicio de acarreo los
vehiculos siempre estan en mal estado

- Mo me ofrecen garantia de tiempo y seguro de
mercancia al momento de la contratacion

= Algunas empresas formalizadas toman en

consideracion para ofrecerme un precio la

cantidad de articulos, distancia, tipo de

residencia y nivel, tamafio y tipo del vehiculo,

cantidad de ayudantes y horario

Los transportistas siempre llegan tarde y dicen

no encontrar la direccién

Los vehiculos usados ocasiones no tienen el tamafo requerido para la
cantidad de articulos

Prefiero que el vehiculo tenga rampa, que sea espacioso y que esté en buen
estado

La amabilidad del personal es importante cuando contrato este tipo de servicios
Siempre se dafian articulos cuando realizo una mudanza

Elijo la empresa que me ofrece mas confianza, seguridad y precio asequible
Contrato el servicio de mudanza por teléfono y presencial

Contrato el servicio de mudanza una vez al afio

Busco referencia para contratar el servicio de mudanza

Efectio el pago al momento de finalizar el servicio

Busco negociar el precio

en

Dice - Hace

Escucha que mientras mas barato mas bajo es el nivel de servicio que ofrecen
los transportistas
Escuche que muchas empresas cobran por la distancia y cantidad de articulos
Escuche que mis amigos contratan personas de su familia que tienen camiones
para obtener buen precio
Escucho que si hay un dafio en la mudanza solo piden disculpas AF‘??
Escucho que los transportistas son impuntuales QOye

Siempre tengo temor a que daiien mis pertenencias

La experiencia de mudanza es muy agotadora y frustrante

El precio que pago por una mudanza es muy alto en funcidn del servicio

recibido

Tengo miedo de que mis pertenencias sean robadas

Pagar en efectivo es incémodo para mi

Si el vehiculo no esta condiciones optimas siento desconfianza S

El transportista no ofrece una buena experiencia al cliente ¥
Esfuerzo

L

Piensa - Siente

®

Ve

Resultado

Pienso que las caracteristicas mas determinantes al memento de contratar un servicio
de mudanza son buen precio, seguridad, confiabilidad y puntualidad

Pienso que seria mas facil si tuviera la opcion de realizar a través de una plataforma
online la cotizacidn, el procese de contratacidn y pago del servicio

Pienso que seria mas funcicnal, comodo y rapido tener la opcion de realizar a través
de una plataforma online la cotizacidn, el proceso de contratacidn y pago

Pienso que los choferes deben siempre tener sus documentos y estar al dia con éstos
Pienso que deben ofrecer la opcion de contabilizar los objetos de valor por cualquier
eventualidad

Siento mas seguridad y me ahorro tiempo si la empresa me ofrece la posibilidad de
rastrear en todo momento mis pertenencias

Siento mas seguridad si el vehiculo en que se transportan los articulos es cerrado y
con proteccion dentro

Siento que las empresas con experiencia en la actividad ofrecen un mejor servicio
Siento que los transportistas informales no tienen nada definido en el servicio que
ofrecen

Siento que los precios son muy variables e inestables al contratar este servicio

Veo que los articulos siempre sufren dafios en el traslado

Veo que no hay un seguro para los dafios o pérdidas durante la mudanza

Veo que los vehiculos utilizados para la mudanza estan en malas condiciones
Veo que los acarreos no muestran ninguna empatia ni cuidado al prestar el
Servicio

Necesito que me ofrezcan una garantia de tiempo

Deseo que mis pertenencias no sufran dafos durante la mudanza

Necesito tener en la misma empresa la opcién de contratar: instalacién de muebles,
electrodomésticos y equipos, limpieza, electricidad

Deseo pagar el servicio de mudanza con tarjeta de crédito o transferencia

Serfa un ahorro de tiempo el contratar el servicio de mudanza de forma online

Necesito que los precios sean justos

Necesito que el vehiculo contratado sea espacioso, cerrado y con proteccion dentro
para que mis articulos lleguen en buen estado

Fuente: Elaboracion propia
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PROBLEMA

Las personas relacionadas a las areas de Operaciones, Distribucion, Abastecimiento y Logistica de
una empresa, asi como los mismos empresarios y propietarios, tienen necesidades frecuentes de
transportar carga directamente a sus clientes o de un almacén a otro. Para esto, requieren de
mucha puntualidad, eficiencia, precios competitivos y garantias de calidad del servicio, para
mantener su operacion productiva y eficaz. En ocasiones, no cuentan o no pueden depender
exclusivamente de un sistema de distribucion propio; por lo que, deben contratar un outsourcing
para cumplir con esta necesidad. En este proceso, observan como cada dia las empresas del sector
de transporte fallan en su gestion, incumplen los tiempos de entrega, maltratan la mercancia, no
proporcionan garantias por dafos y pérdidas y mantienen precios elevados. A su vez, muestran
obsolescencia en procesos de rastreo de la carga y canales de comunicacion con el cliente.

Para los particulares que utilizan un servicio de acarreo y mudanza de forma frecuente u ocasional,
se enfrentan a la informalidad de gran parte del sector, precios que no guardan relacion con el
servicio recibido, falta de garantias, nula comunicacion con el transportista, entregas impuntuales,
experiencia del cliente deficiente e inexistencia de servicios y soluciones complementarias.

Del otro lado de la moneda, estan aquellos transportistas autonomos que buscan hacer crecer sus
ingresos, que anhelan incrementar su cartera de clientes y encontrar un lugar en el que ofrecer su
servicio sea mas rentable, formal y seguro. En Republica Dominicana, segln datos de la Gerencia
de Estudios Economicos y Tributarios del 2019 de la Direccion General de Impuestos Internos, un
62.8% de las personas fisicas son propietarias de un vehiculo de carga (camiones, camionetas, vans,
entre otros). De igual forma, segln datos de la Oficina Nacional de Estadistica y el Banco Central
de la Replblica Dominicana, un 54.8% de los empleos del 2019 provienen del sector informal.

SOLUCION

Luego de analizar la problematica, identificamos una oportunidad de negocio en la que
propietarios de un vehiculo de carga estan dispuestos a ganar dinero extra realizando entregas y
recogidas a través de una plataforma virtual. De esta manera, los posibles socios se conectan con
los clientes por la plataforma; la cual, les permitira contratar el servicio de forma online, visualizar
la cartera de vehiculos disponibles, los datos de contacto del transportista, reviews y puntuacion
de servicios anteriores.

Con esta oportunidad de negocio se pretende satisfacer un publico objetivo compuesto por el
sector empresarial y particulares que deseen un servicio de acarreo, mudanza o transporte sin
tener que pagar las altas tarifas de empresas consolidadas de transporte en RepUblica Dominicana,
o verse afectados por las carencias y deficiencias de las ofertas actuales.

Para los socios, supone una forma extra de ganar dinero, prestar sus servicios y fomentar las

relaciones laborales, creando la oportunidad de vender mejor sus servicios, dentro de un marco
de formalidad.
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MODELO DE NEGOCIO

El modelo de negocio que ofrece Move IT se basa en una plataforma digital, compuesta por una
app movil y sitio web, que permiten la integracion de los prestadores de servicios de transporte
de mercancias, acarreo y mudanzas, los empresarios y relacionados, asi como cualquier usuario
particular que necesite contratar un servicio de este tipo, en Republica Dominicana. Por este
medio, se les proporcionara un servicio de calidad, moderno y acorde con sus necesidades,
apoyandose en el uso de la tecnologia y la persecucion de beneficios para todos los involucrados.

CANVAS

Socios Claves Actividades Claves Propuesta de Valor Relacién con Clientes Segmento de Clientes

ﬁ N c.'-' .'.':'> v

+* «  Disefioy Desarrollo de la Plataforma 4 y «  Asistencia por chatbots y sitio - ..
. Empresas desarrolladoras de weby app mévil web (1]
software y mantenimiento

tecnolégico e  Estrategios  de  comunicacion,

Empresas de expendio de
combustible

Importadoras Y
distribuidoras de  piezas,
repuestos y neumdtices de
vehiculos

Empresas de mantenimiento y
reparacion de vehiculos

Transportistas y propietarios
de vehiculos de carga

Agencias o dealers de
vehiculos hibridos

marketingy captaciénde clientes
Programa  de  mantenimiento,
actualizacién y soporte técnico de la
plataforma

Programas de capacitacién de los

sacios transportistas

Recursos Claves

. Tecnoldgicos

App de descarga gratuita
Rastreo de la carga /
mudanza en tiempo real
Entregas especializadas y
programadas

Descuentos por clientes
referidos

Garantia de entrega con

firma digital
Eleccién del vehiculo de
preferencia, en

condiciones aptas
Cotizaciones,
contratacién y pagos en
linea

Precios competitivos

+  Servicio al cliente competente

Sistema de resefias y

puntuaciones
Buzén de sugerencias

Presencia en redes sociales

Canales

O

Sitic web y App mévil

Usuarios particulares con
acceso a uso de apps
méviles y sitios web para
contratar el servicio de
mudanzay acarreo

Sector empresarial con
necesidades  puntuales
y/o periédicas de
recogida y entrega de
mercancia

Seguro contra dafios y disponible en 05 y
pérdida de la mercancia Android, aptas  para
*  Transportistas tablets, computadoras y

s  Fisicos y materiales

. Empresas de servicios . Transportistas

complementarios: embalaje, ) e auténomos ropietarios
inarh ! Humanos identificados s, prop
maquinarias  y  equipos, * celulares de un vehiculo de carga
instalaciones, limpieza,
organizacién, entre otros s  Financieros «  Email markefing,
marketing de buscadores,
+  Compaiifas aseguradoras s Intelectuales

Facebook Ads y SEM

Estructura de Costos Fuente de Ingresos

Inversién para el disefio y desarrollo de la plataferma * Gastos de publicidad . . .
digital *  Comisién por viajes realizados

®  Gastos de infraestructura, alquiler de
Mantenimiento tecnolégico derivado de la plataforma oficina *  Publicidad pagada de terceros en sitio web y app mévil
*  Gastos operacionales Y *  Comisiones por alianzas estratégicas con empresas de servicios complementarios

Costes de dominio y sitic web . ~
administrativos

Impuestos gubernamentales
P 9 e  Gastos de personal

Fuente: Elaboracién propia

VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO

En el territorio nacional dominicano, el transporte de mercancias por carretera es el medio de
transporte nimero 1; debido a la poca extension territorial del pais. La red vial de la Republica
Dominicana esta compuesta por 5.000 kilbmetros de autopistas y 14.000 kildbmetros de caminos
rurales. El transporte interno se realiza mediante transporte automotor en su totalidad; ya que no
existe servicio férreo. Bajo esta modalidad, se transportan diversos tipos de cargas pertenecientes
a industrias manufactureras, zonas francas, de distribucion y comercio variado, asi como mudanzas
domeésticas y cargas pertenecientes a particulares.
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Transporte de Mercancia & Mudanzas

Move IT toma en consideracion la relevancia del transporte terrestre, unido a la deficiencia de
opciones competentes e informalidad del sector de los prestadores de este tipo de servicio, para
enlazar estas necesidades y proponer un modelo de negocio que cumpla con lo demandado.

Para el proyecto Move IT, se utilizo como método de validacion la aplicacion de encuestas y
entrevistas. Dicha técnica fue aplicada en los sectores de clientes particulares, empresariales y
transportistas.

Las encuestas y entrevistas fueron realizadas de forma digital y presencial al publico objetivo,
persiguiendo conocer datos sobre sus habitos de contratacion y prestacion de servicios de
transporte terrestre de mercancias, cuales son sus inconformidades, necesidades y puntos
atractivos que permitan obtener la informacion precisa para satisfacer su demanda. Las preguntas
de las encuestas estuvieron disefiadas para que el encuestado pudiera elegir mas de una opcion en
algunos casos.

De una muestra de 171 encuestados, la segmentacion estuvo delimitada de la siguiente manera:

152%

45%

39,8%

Empresarios, emprendedores, propietarios de negodios, personal de Logistica, Distribucidn, Abastecimiento, Operaciones
Particular que ha utilizado servicios de mudanza /o acarreo de mercancia
Transportista /o propietario de vehiculo de carga

Fuente: Elaboracién propia

De una muestra de 61 entrevistados, la segmentacion estuvo delimitada de la siguiente manera:

24,6%
50,8%

24,6%

Empresarios, emprendedores, propietarios de negocios, personal de Logistica, Distribucion, Abastecimiento, Operaciones
Particular gue ha utilizado servicios de mudanza y/o acarreo de mercancia Transportista y/o propietario de vehiculo de carga

Fuente: Elaboracién propia
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CONCLUSIONES DE ENTREVISTAS Y ENCUESTAS

ENTREVISTAS EMPRESARIOS

Aplicamos una entrevista a 31 personas propietarias de negocios, empresas y relacionadas al area
de Abastecimiento, Operaciones, Distribucion y Logistica; con el fin de escuchar y entender sus
opiniones referentes a los servicios que contratan del sector transporte de mercancia terrestre.

Los comentarios y opiniones de mayor relevancia en las entrevistas fueron los siguientes:

= La experiencia del sector empresarial contratando servicios de transporte, en términos
generales, ha sido regular y mala; aunque algunos empresarios admitieron haber recibido
un servicio bueno.

» La caracteristica mas determinante al momento de contratar el servicio es la seguridad de
la mercancia, practicamente para todos los entrevistados. De igual manera, cabe destacar
que este sector entiende que es muy importante el cumplimiento de los tiempos de
entrega, el cobro de un monto justo y estandar por el servicio, la formalidad y honestidad
del transportista y buen estado del vehiculo utilizado.

= Cuando el empresario cuenta con sus propios vehiculos no suele contratar servicios de
transporte. Recurre a la contratacion de éstos siempre que las mercancias son muy
volumétricas.

= Los pertenecientes a empresas con procesos bien definidos y con una frecuencia alta de
servicios de este tipo, utilizan contratos anuales con sus prestadores. De esta manera, este
sector se siente mas a gusto de contar siempre con la misma empresa para que realice la
recogida y entrega de sus mercancias, sin la necesidad de cotizar cada vez que requieran
un servicio. Los contratos contemplan desde un seguro de mercancias, puntos de recogida
y alcance de las rutas, hasta una relacion de tarifa por distancia, cantidad de bultos o
paquetes, dimensiones y peso. También expresan que en la mayoria de los casos, sus cargas
son consolidadas con las de otros clientes, por lo que no siempre estan involucrados en la
eleccion del vehiculo. En otras ocasiones, se toma en consideracion el costo y el tipo de
mercancia; debido a que, mercancias mas costosas requieren un pago extra.

» Los pertenecientes a empresas pequefas expresan no poder costear los precios de las
empresas formales de transporte; por lo que se ven obligados a contratar un proveedor
informal; el cual, no brinda garantias de seguro, y no utiliza una relacion convincente de
distancia, volumen y peso para establecer sus tarifas. Este sector siente que el
transportista cobra lo que considera conveniente y no lo justo. Definen el tipo de vehiculo
a utilizar por la dimension del objeto a transportar y la distancia a recorrer.

= La mayor parte del sector entiende que seria innovador y representaria una gran ventaja
que la empresa prestadora de servicios de transporte le ofreciera la posibilidad de rastrear
en tiempo real el estatus y ubicacion de la mercancia transportada; pues, pudieran llevar
un mejor control de sus envios, compartir el rastreo con sus clientes a través de un link y
gestionar sus indicadores de tiempo, referente a cumplimiento de entregas, algo muy
utilizado en las areas de Logistica y Distribucion de las grandes empresas. Esto le generaria
confianza y tranquilidad durante todo el proceso.
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» Los entrevistados de pequeias empresas no solicitan seguro de mercancias; simplemente
reciben la garantia de que la mercancia llegara al lugar de destino. Esto esta atado a que,
en su mayoria, los servicios son informales.

= Los pertenecientes a medianas y grandes empresas, en los casos en los que el costo de la
mercancia es elevado, contratan una poliza de seguro, con el fin de preservar la integridad
de ésta en caso de cualquier incidente.

= En términos generales, la mayoria de los empresarios no reciben ni les interesaria recibir
ningln servicio complementario; pues, entienden que no es algo indispensable. Sin
embargo, algunos empresarios entienden que es atractivo contar con maquinarias y
equipos para la manipulacion de cargas; tales como pallets trucks, asi como paletizado y
embalaje de sus mercancias. De igual forma, mencionan en menor proporcion, contar con
personal de apoyo, instalacion y reparacion de equipos.

= En servicios informales en los que se han evidenciado dafnos graves en las mercancias y no
se cuenta con un seguro, la mayoria de los transportistas no ha asumido la responsabilidad;
por lo que, los empresarios han tenido que asumir los costos de reparacion o reposicion de
la mercancia. En los casos donde el servicio es mas formal y provee al cliente un seguro
contra dafos, se procede a realizar un levantamiento de la situaciéon ocurrida y a la
posterior reclamacion a la compaiia aseguradora.

= Los empresarios entienden que cotizar en linea les permite evaluar si es factible o no
contratar un outsourcing o realizar ellos mismos el envio, en caso de contar con sus propios
vehiculos.

= Al momento de seleccionar el tipo de vehiculo la mayoria de los empresarios, en conjunto
con los transportistas, toman como referencia la cantidad y tipo de mercancia, asi como
el peso y volumen de ésta. Adicional, entienden que es relevante que el vehiculo sea
seguro y esté en buenas condiciones.

ENCUESTAS EMPRESARIOS

Los resultados mds relevantes obtenidos a través de las encuestas: 77
4
Empresarios encuestados
7\ 34% se siente insatisfecho con el 46%
Yo
& = - servicio brindado 52% =
mayy " " [
36% Medianas .
g empresas Promedio
S / frecuencia
Preferencias: L 7 33% MiPymes de uso os 1
£, Bt e | 51 randes
or semana
sociales Y un 82% por Email empresas P
Al contratar este servicio les
resulta atractivo a: 80% Usa
% frecuentemente
Un 87% pagar en linea El 87 suele pagar . . , . Redes Sociales vy
78% Cotizar en linea s somicion Tfagés Situaciones mas frecuentes: Pdginas Web
66 Transportistas de transferencia n _
identificados - bancaria = El 29% ha sufrido dafios en ‘ 77%  contrata el
58% Tarifa fija por distancia y X sus articulos Y servicio por teléfono
volumen /™ = EI52% estd inconforme con la .
57% Seguro contra dafos y El 99% impun:uqlid‘a(.il o
perdidas de la mercancia contratarfa  este P N 4,3/" recibié el servicio en H 56% contrata servicio
56% la trazabilided de la tipo de servicio por 3 vehiculos en mal estado por Email
mercancia App o sitio Web N = EI 39% considera que los

transportistas son informales

Fuente: Elaboracion propia
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ENTREVISTAS CLIENTES PARTICULARES

En este sector, entrevistamos a 15 clientes particulares, con el objetivo de escuchar y entender
sus opiniones referentes a los servicios de mudanzas y/o acarreo de mercancias.

Los comentarios y opiniones de mayor relevancia en las entrevistas fueron los siguientes:

= El total de las personas entrevistadas son de sexo femenino, quienes en su mayoria
afirmaron que buscan referencia para contratar el servicio de mudanza.

= La experiencia de los clientes particulares fue calificada como buena; aunque en
ocasiones se enfrentaron a dafos y pérdidas durante la mudanza.

= El precio, la rapidez y la seguridad son las caracteristicas mas determinantes a la hora
de contratar este tipo de servicio. Es importante destacar que los clientes particulares,
en su mayoria, utilizan servicios informales y/o personas conocidas para realizar la
mudanza. Estos tipos de transportistas no tienen una garantia de servicio para los
danos o pérdidas.

= La entrevista arrojo que el factor distancia es lo que determina el costo del viaje.
También, influye la descarga, el piso en el que el cliente desee su mercancia y el tipo
de vehiculo.

* Las entrevistadas consideran como innovador y seguro el rastreo de su mercancia en
tiempo real. A su vez, les genera comodidad poder cotizar, realizar contratacion y
pago a través de una plataforma online.

= Estos clientes muestran interés por la idea de poder contratar servicios
complementarios a través de la misma empresa de transporte, principalmente
servicios como la organizacion de muebles.

= En definitiva, todos los clientes prefieren un vehiculo en buenas condiciones y seguro
para el transporte de su mercancia.

ENCUESTAS CLIENTES PARTICULARES

Clientes particulares

Los resultados mds relevantes obtenidos a través de las encuestas:
clientes particulares
N @ 227 se siente insatisfecho con el encuestados

-
" == servicio brindado
==
54% 46%
: Los factores mas importantes e ; [&]
H 0 Frecuencia
Preferencias al contratar mudanzas: §T1 g
El 68% prefiere recibir ) o - puss CG€ uso es 2
servicios a través de redes Calidad y Servicio 69% ~ » ﬂ:‘ vez al afio
-
sociales Tiempo de entrega 44% =
Cotizar en linea para el 78% Precio 53%
es atractivo £
Pagar en linea representa para
el 68% una opcidn innovadora
o | . El 73% prefiere Situaciones mds frecuentes: _
Al 60% le resulta una opcidn pagar este servicio 93% Usa
atractiva recibir una garantia E— a través de tarjeta AC . EI477L'halsufr'ld0 dafios en % frecuentemente
de entrega con firma digital & de crédito o ~ sus articu °5f Redes Sociales vy
et - B metctenprt P s
Al 65% le gustaria recibir la Vs .
opcién de organizacién de Al 24% le parece . . ;T;:g‘m;:;:?:demnel ﬁ /7% contrata el
muebles ¥ limpieza general al - T T ‘ = S icul A | servicio por teléfono
contratar un semvicio de C_/- OTrﬂFTle recu ;l" a SE:VldC[O con vehiculos en mal L
opcion e rasirear eslado
mudanzos el Sus pertenencias o = 30% pagé un precio muy alto

por el servicie

Fuente: Elaboracion propia
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Transporte de Mercancia & Mudanzas

ENTREVISTAS TRANSPORTISTAS

En este sector, efectuamos entrevistas a 15 transportistas con la idea de conocer su punto de vista
respecto a los servicios relacionados con el movimiento de mercancia y entender cémo éstos han
influido en su vida. A su vez, éstas se efectuaron con el objetivo de verificar si dichos transportistas
estan dispuestos a formar parte de un modelo de negocio como el de Move IT.

Los comentarios y opiniones de mayor relevancia en las entrevistas fueron los siguientes:

= El total de los entrevistados son de sexo masculino, quienes llevan como minimo 8 afos
ofreciendo servicios de movimiento de mercancias, laborando a tiempo completo. Estos
tienen en comun que sus clientes potenciales son empresas industriales y comerciales.

= Los transportistas consideran rentable este negocio alin con los costos operacionales.

= El 50% de los entrevistados formales no ofrecen un servicio complementario para los
clientes; pero, si el cliente lo requiere proceden a ofrecerlo.

= Este sector considera interesante el uso de una plataforma digital para ofrecer sus servicios
de transporte. Por otro lado, le agrada la posibilidad de afiliarse a una empresa que le
ofrezca una oferta de valor atractiva, con beneficios como: descuento por mantenimiento,
ahorro en combustible y financiamiento de neumaticos.

= Los transportistas formales entrevistados manejan cargas pesadas con un costo elevado;
por lo que, sus clientes recurren a la contratacion de un seguro de mercancias.

= Los transportistas entienden que para formar parte de esta empresa deben existir acuerdos
entre ambas partes. A su vez, entienden que estarian dispuestos a asumir la oferta
dependiendo de los beneficios que les ofrezcan; siendo los mas atractivos para ellos:
descuento en combustible, precios asequibles y facilidades de pago para cambio de
neumaticos.

= A los entrevistados informales les resulta atractivo afiliarse a esta empresa para poder
formalizar sus servicios.

= Los transportistas entienden que es necesario asociarse con una compania de seguros que
cubra los dafos y pérdidas de mercancias.

ENCUESTAS TRANSPORTISTAS

Transportistas

Los resultados mds relevantes obtenidos a través de las encuestas:

i ios T tista
p P
F 1 encuestados
> p— J) considera que el negocio es
4 ==
==y rentable —
100%

Beneficios mds atractivos:
k. Descuentos en
combustibles

#% Disponibilidad de
. tiempo:

o

i 17 La frecuencia

122! de contratacién

=32" 2 veces por
semana

69% Tiempo completo
31% ocasional

Facilidades de page en
cuetas de neumdticos y piezas
cuando el monto es mayor a RD
$5,000.00

Facilidades y descuentos Preferencias de pago:

para acceder a piezas,

repuestos y neumdticos Costos mas <Quiénes contratan el El 35% al finalizar el
frecuentes: servicio? servicia
0% Facilidades y descuentos
para acceso a mantenimiento y 69 Mantenimiento « El 69% Clientes El 23% semanal
reparaciones de vehiculos general particulares
- Al 54% Pequefos El 19% gquincenal
8% Facilidades de acceso a . 1 % Combustible negocios
vehiculos hibridos = 46% Grandes y medianas El 19% diario E;_:
- 50% Cambio  de empresas L
Capacitaciones neumdticos El 4 mensual

Fuente: Elaboracién propia

18



ANALISIS DEL ENTORNO

ENTORNO POLITICO - JURIDICO

El transporte de carga ha sido una de las actividades econémicas de mayor auge en RepuUblica
Dominicana durante los Gltimos afos. Esta tendencia se debe al crecimiento de un gran nimero de
empresas que requieren de estos servicios para distribuir sus productos y asi lograr satisfacer la
demanda de los consumidores.

Uno de los principales factores politicos que ha afectado al sector del transporte es la existencia
de sindicatos donde predomina la competencia desleal y el monopolio por incidir en los servicios
de las rutas de transporte.

Segln la Ley 479-08 Articulo 2, las empresas son sociedades comerciales que se organizan a partir
del acuerdo de dos o mas personas que ponen en comin sus bienes con el objeto de realizar actos
de comercio y explotar una actividad comercial organizada; con el fin de participar en las
ganancias y soportar las pérdidas que produzcan. Esta definicion se ajusta a las empresas
operadoras del transporte, llamadas «sindicatos». De esa manera, lo que hacen es explotar
economicamente la licencia otorgada por el Estado para incursionar en sus operaciones, cobrando
por el uso de la ruta.

Move IT actuara en funcion a la resolucion nimero 0001-2019 de la Ley No. 63-17 de Movilidad,
Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial de la Republica Dominicana. G. 0. No. 10875 del
24 de febrero de 2017 que regula la circulacion del transporte de cargas por las vias publicas del
pais, con el establecimiento de medidas basicas de Seguridad Vial de este modo de transporte,
incluyendo controles de horarios y permisos.

ENTORNO SOCIAL - CULTURAL

Segln nuestra investigacion, el 55% de la poblacion dominicana no le da prioridad a la seguridad
con la que transporta sus articulos; ya que éstos utilizan vehiculos que no cumplen con las
condiciones adecuadas para transportar dichos articulos mientras que el otro 45% de la poblacion
que incluye el sector empresarial, en su mayoria utilizan camiones cerrados, en buen estado vy,
adicional a esto, preparan y organizan la mercancia para evitar destrucciones o accidentes en la
via publica.

El comportamiento de los transportistas ha evolucionado con el tiempo, debido a las experiencias,
situaciones y casos de la actividad del transporte. Desde el origen de esta actividad, los
transportistas han pasado de utilizar un medio de transporte animal a un medio de transporte
mecanico, logrando reducir el tiempo requerido para movilizar una carga de un punto a otro, asi
como desarrollar nuevas metodologias de embalaje que garanticen la seguridad de la carga. Todo
esto ha traido mas que avances significativos en relacion a la seguridad, tanto del personal
encargado de movilizar las cargas, como de la misma mercancia transportada.
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La propuesta de valor de Move IT permitira que el proceso de transporte de mercancias se efectle

con mayor eficiencia, mediante el uso de nuevas metodologias, herramientas y vehiculos
calificados para cada tipo de carga, garantizando la excelencia en el servicio, ofreciéndoles a los
clientes precios asequibles que les permitan desarrollar nuevos habitos respecto a la forma de
transportar la mercancia.

ENTORNO ECONOMICO

Segln el Banco Central de la RepUblica Dominicana, el pais tuvo un crecimiento del producto
interno bruto (PIB) de un 5.1% para el afo 2019. Al analizar en detalle esta informacion, se
evidencia que las actividades econdmicas que tuvieron un mayor crecimiento relativo en términos
de valor agregado real fueron: Construccion (10.5%), Servicios Financieros (9.0%), Energia y Agua
(7.4%), Otros Servicios (7.1%) y Transporte y Almacenamiento (5.3%).

Respecto al incremento del 5.3% evidenciado en el sector de transporte y almacenamiento, cabe
destacar que estuvo influenciado por el aumento del 3.9% del transporte de cargas, atado al
incremento en los voliumenes de mercancias que provienen del sector agropecuario y
manufacturero.

Respecto a la inflacion, ésta fue de un 3.66% durante el afo 2019, porcentaje que estuvo por
debajo de la meta establecida de 4.0% + 1.0%. De igual manera, para el mes de enero del ano
2020, la economia del pais mostraba un desempefo favorable, con un crecimiento interanual de
un 4.7%. Este crecimiento, esta atado a las medidas de estimulo monetario implementadas durante
el ano 2019; las cuales, permitieron la expansion del crédito al sector privado, por un monto mayor
a RD$128,000 millones al cierre de dicho afio. Estas medidas permiten el desarrollo de las
actividades de empresas que, de acuerdo con las entrevistas y encuestas realizadas, constituyen
los clientes potenciales de la app y sitio web para contratar servicios de transporte de mercancias
y mudanzas (Move IT).

Respecto al ambito laboral, en funcion de las cifras obtenidas por la Encuesta Nacional Continua
de Fuerza de Trabajo (ENCFT), gracias al desarrollo econémico del pais se generaron unos 133,713
nuevos empleos en el afo 2019. De igual manera, la tasa de desocupacion abierta cerré en el
Ultimo trimestre de dicho aio en 5.9%, porcentaje que queda por debajo del promedio de paises
de América Latina y el Caribe (aproximadamente 8%, de acuerdo con la Organizacion Internacional
del Trabajo).

Sin embargo, a pesar de estas cifras, la economia del pais se ha visto impactada por la
incertidumbre provocada por la pandemia del coronavirus; asi como por las medidas
implementadas para minimizar la propagacion del virus que, lamentablemente, han afectado de
manera significativa las fuentes de ingresos de las empresas, por el debilitamiento de la demanda
externa e interna. En términos numéricos, la actividad econémica en la Republica Dominicana tuvo
una variacion promedio de -7.5%, porcentaje que representa una reduccién muy significativa en
comparacion con las cifras obtenidas en el primer cuatrimestre del aiio 2019.

Por otro lado, a pesar de esto, el pais mantiene precios estables; pues, la inflacion acumulada se
mantuvo en negativo, con un -1.25% durante los primeros 5 meses del ano 2020. A su vez, la
inflacién interanual se moderé hasta 0.99 %, por debajo de la meta establecida de 4.0% + 1.0%.
Esto, atado a la disminucion de los precios del petroleo y la desaceleracion de la demanda
agregada.
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Ante esta crisis, el pais ha estado trabajando en una serie de medidas que beneficien tanto a los
sectores productivos como a los diferentes hogares, con el fin de mitigar el impacto, ofreciéndoles
distintas facilidades que contribuiran con la mejoria de la demanda interna, permitiendo asi la
normalizacion del pais. Entre éstas cabe destacar las siguientes: facilidades de financiamiento
para las empresas con actividades de gran incidencia en la economia, programa de ayudas para las
personas particulares, flexibilizacion de las normas regulatorias de manera temporal, reduccion
en la tasa de interés de politica monetaria, entre otras.

A su vez, cabe destacar que, en un futuro cercano, luego de que cesen los factores mencionados
anteriormente que han afectado la actividad de diversos sectores, entre ellos los clientes
potenciales de Move IT , se estima que el pais mantenga los niveles de estabilidad logrados desde
el ano 2005; momento en el que, la existencia de un modelo de negocio disruptivo como el de
Move IT , sera fundamental para mejorar la eficiencia de los servicios de transporte terrestre,
siendo el transporte en términos generales un sector tan importante para el pais, como lo es el
turismo y las zonas francas, de acuerdo con lo planteado por la Revista Mercado, en el articulo “La
logistica pisa el acelerador en Republica Dominicana” publicado el pasado 12 de marzo de 2020.
En este, a su vez, establecen lo siguiente:

“Con un aporte anual de RDS$347.8 mil millones al producto interno bruto, la logistica
(planificacion y almacenamiento) y el transporte (desplazamiento por mar, aire y tierra) cuenta
con todas las fichas para expandirse tanto hacia un modelo de negocios fuerte, como hacia el
estatus de sector imprescindible”. (Revista Mercado, 2020)

ENTORNO SOCIO-DEMOGRAFICO

La Republica Dominicana es un pais ubicado en el continente americano, especificamente en el
Caribe. Cuenta con una extension territorial de 48,311 km2 y una densidad de 211 habitantes por
km2. Seguln el Gltimo estudio de analisis poblacional realizado en 2017, se calculaba una poblacion
de 10.169 millones de personas y se espera que alcance 11.253 millones en 2030 y 12.208 millones
en 2050.

Para el ano 2020, se estimaba que la poblacion en edad laboral (18-64 anos) alcanzaria el 65.2%
de la poblacion y un 65.6% para el 2030. Por su parte, la poblacion de las personas mayores de 64
anos rondaba el 7.3% de la poblacion y se proyectaba para un 10% en 2030. El 49% de la poblacion
esta compuesta por hombres, y el 51% por mujeres.

En el 2017, la fecundidad dominicana estaba en un nivel intermedio dentro de la region. Se espera
que, en la década entre 2015 y 2025, el pais alcance una TGF (tasa global de fecundidad) cercana
a 2.1 hijos por mujer. La esperanza de vida alcanza un promedio de 73.57 anos.

En la actualidad, la crisis sanitaria global del COVID-19, mantiene los casos de la siguiente manera:
segln datos estadisticos de la Comision de Alto Nivel para Prevencion y Control del Coronavirus en
Replblica Dominicana, al 28 de septiembre de 2020, el pais contaba con 111,666 casos
confirmados, 23,146 infectados activos, 86,422 recuperados, 2,098 fallecidos, con una tasa de
mortalidad del 2.37%.

ENTORNO TECNOLOGICO
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RepuUblica Dominicana se caracteriza por ser un pais donde las nuevas tecnologias son asumidas
con rapidez y siempre se mantiene en constantes avances tecnologicos. Los teléfonos inteligentes
son asequibles y se dispone de variedades segln el estrato social, lo que incide en la accesibilidad
que tiene cualquier persona para disponer de conectividad.

Segun el Instituto Dominicano de las Telecomunicaciones, para Junio 2020 en el pais habia un total
de 9,838,410 lineas telefonicas; de las cuales el 85% pertenece a telefonia movil (8,673,017) y el
15% pertenece a telefonia fija (1,165,393). Es decir, en la actualidad mas del 84% de la poblacion
dispone de una telefonia movil.

Por su lado, un estudio realizado por Hootsuite en Enero 2020, indica que la penetracion del
internet es de un 75%, con 8.08 millones de usuarios a nivel nacional. En el caso de las redes
sociales, 6.4 millones de la poblacion tienen cuentas en las distintas redes, con un 59% de
penetracion.

En materia de conectividad, el reporte Worldwide broadband speed league 2020 revela que las
velocidades de banda ancha de Republica Dominicana estan en el octavo puesto entre 18 paises
latinoamericanos. A nivel global, en funcion de 221 paises, RepUblica Dominicana se posiciona en
el puesto 112 en el 2020. Estos grandes avances en la tecnologia, acceso a internet, desarrollo del
comercio electronico, uso de las redes sociales y la evolucion en la forma de trabajar, hacer
negocios y entretenerse han permitido un mercado creciente en el desarrollo de aplicaciones
moviles. Algunas empresas dominicanas han iniciado a desarrollar aplicaciones propias para el uso
de sus clientes. Para citar un ejemplo, en el sector bancario, segin la Superintendencia de Bancos
el ano pasado se realizaron transacciones por medio de aplicaciones maviles sobre los RD$646.9
millones de pesos.

Desde el gobierno central, se lleva a cabo el programa Republica Digital. Un programa que busca
garantizar el acceso de la poblacion a las nuevas tecnologias de la informacion y comunicacion
para reducir la brecha digital. Esta iniciativa consta de cuatro ejes principales: Educacion, Acceso,
Productividad y Empleo, Gobierno Digital, Abierto y Transparente. Ademas, tiene dos ejes
transversales: Ciberseguridad e Inclusion Social.

ENTORNO MEDIOAMBIENTAL

La Ley General sobre Medio Ambiente y Recursos Naturales (Ley 64-00), establece que es
responsabilidad del Estado, de la sociedad y de cada habitante del pais proteger, conservar,
mejorar, restaurar, hacer un uso sostenible de los recursos naturales y del medio ambiente y
eliminar los patrones de produccion y consumo no sostenibles.

Por otro lado, el INTRANT es un organismo descentralizado del Estado encargado de hacer cumplir
la Ley 63-17 sobre Movilidad, Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial.

La Ley 63-17 cita que para la sostenibilidad ambiental “El Estado promoverd el cambio progresivo
de los transportes individuales por modos de transportes masivos, colectivos y mds seguros, el uso
de tecnologias de informacién y comunicacién adaptadas al avance de los tiempos, que
contribuyan a reducir los niveles de contaminacion o su eliminacién total, y el establecimiento de
restricciones vehiculares para contrarrestar efectos externos al medioambiente a través del
control de las emisiones de didoxido de carbono y el ruido generado por la sobreoferta de
vehiculos”.
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En su desarrollo para la gestion ambiental, INTRANT tiene como objetivo el manejo de procesos
para la prevencion de desastres y danos ambientales, a través de coordinaciones institucionales
con las autoridades de los municipios del pais, mediante actividades como: talleres y
capacitaciones sobre el proceso de evaluacion e impacto ambiental, elaboracion de directrices
técnicas para el manejo de baterias acidas de plomo, entre otras.

El modelo de negocio de Move IT tiene como objetivo encontrar un punto de equilibrio entre sus

actividades de negocio y su crecimiento econdmico, mientras reduce su impacto sobre el medio
ambiente con acciones sostenibles que colaboran con reducir la huella de carbono.

DAFO

DEBILIDADES

1. Desconfianza de los clientes y socios por
ser un modelo de negocio nuevo

2. Poca disponibilidad de socios transportistas
durante la implementacion del modelo de
negocio

3. Falta de conectividad de los transportistas
a la red movil

4. Desconocimiento de los transportistas para
el manejo de app moviles

5. Posible inconsistencia en la calidad del
servicio brindado

6. Alta inversion en desarrollo y
mantenimiento de la plataforma

7. Modelo de negocio 100%

dependiente de la tecnologia - ’

. Competencia desleal
. Poco interés de transportistas en

suscribirse

. Aumento de precios de combustibles
. Hackeos, ciberataques y fraude a la

plataforma

. Incorporacion de nuevos competidores al

mercado

. Imitacion del modelo de negocio

Inestabilidad economica y politica del
pais

. Descontento por parte del sector

sindicalista de transporte de carga
9. Altos costes de mantenimiento
para este tipo de vehiculos

FORTALEZAS . ] v OPORTUNIDADES

1. Personalizacion del servicio brindado

.Variedkad en la oferta de servicios
complementariosy de transporte

. Alto estandar de calidad y servicio

. Plataforma tecnologica user friendly

. Flexibilidad de horario para prestar servicio

. Oferta de valor diferenciada e innovadora

. Proteccion de datos del cliente

. Seguro de transporte de mercancia contra
danos y perdidas

9. Disponibilidad de rastreo de mercancia

10.Responsabilidad corporativay medio ambiental

11.Sistema de resefas y puntuaciones para

valoracion de la experiencia

N

0 NO U AW

. Creciente uso de app moviles vy

solicitudes de serviciosen linea

. Alianzas estratégicas con empresas de

servicios complementarios a
transporte y mudanzas

. Interés de transportistas por generar

ingresos extras

. Informalidad del sector de servicios de

transporte

. Crecimiento economico del sector

empresarial a nivel nacional

Fuente: Elaboracion propia

23



Objetivo general: Dar a conocer la empresa entre el

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

MARKETING

publico objetivo

Objetivos especificos:

Realizar campafas de expectativas y
lanzamiento, dirigidas a la cartera de
clientes, donde se exponga el atractivo de
la plataforma durante 6 meses

Generar trafico en el sitio web de 50
visitas por dia durante la etapa de
introduccion

Incentivar la suscripcion al website de la
plataforma del 75% de los visitantes para
realizar campanas de email marketing

CUOTA DE MERCADO

Objetivo general: Incrementar la cuota de
mercado a traves de acciones que aumenten los
beneficios anuales de la empresa

Objetivos especificos:

Lograr la captacion del 5% del mercado en
el primer ano

Lograr que el 7% de transportistas
disponibles se afilien a la app en el primer
afo

Incrementar los ingresos en un 45% en el
sepundo afo de operacion

Lograr alianzas comerciales con minimo 4
empresas del sector de reparacion y
mantenimiento automotriz en el primer
ano para nuestros transportistas

Objetivos especificos:
Fomentar la importancia de la movilidad sostenible en nuestras campanas publicitarias de lanzamiento
Crear alianzas estratégicas con empresas de comercio automotriz que permitan el acceso de nuestros socios

a vehiculos sostenibles

3o
S

Objetivo general: Posicionar la empresa proyectando una
imagen de confiabilidad, seguridad, innovacion y
excelencia en el servicio

Objetivos especificos:

. Mantener la tasa de accidentes automovilisticos
de nuestros sociosen un 5%

. Impartir charlas educativas a los transportistas
sobre la seguridad vial y servicio al cliente cada
6 meses

. Monitorear los canales de comunicacion con el

cliente de forma semanal, para identificar las
oportunidades de mejora

. Realizar encuestas de satisfaccion a los clientes
de forma trimestral

(9] 2o
Teamworks.
SUCESS Bty

e HUMAN
< (APITAL &2
s ™

et

HUMANO

Objetivo general: Garantizar la estabilidad y
productividad laboral; con el fin de evitar la rotacion
excesiva del personal y mantener la satisfaccion de
éste

Objetivos especificos:

. Mantener el indice de retencion de talento
en un 98%

. Realizar entrevistas trimestrales para medir
la satisfaccion del empleado con el trabajo
realizado

Objetivo general: Emplear esfuerzos en
materia de sostenibilidad y gestion
ambiental, con el fin de ser una empresa
socialmente responsable

Capacitar a los socios transportistas en el uso de herramientas tecnoldgicas; con el fin de optimizar rutas,
mejorar el rendimiento del combustible y reducir las emisiones de CO2



VALORACION DEL MERCADO

TAM

SAM

SOM

USDS413.75M

— USDS$S7.6M

UsD$178,312.5

CRITERIOS

Delimitamos el alcance de Move IT a las 9 principales ciudades del pais, en su primera etapa, basandonos en cantidad
poblacional, asi como desarrollo econémico y tecnoldgico, segregando también aquellas empresas con mayor necesidad de
adquirir nuestros servicios. Esto con el fin de concentrar los esfuerzos del proyecto en los mercados mas prominentes, a
medida que la rentabilidad del mismo nos permita expandirnos en todo el territoric dominicano

TAM

* 4.3 millones de personas en edad laboral
activa

= El 47.1%, de las empresas registradas estan
relacionadas a actividades de comercio,
construccion y manufactura, para un total
de 33,796 empresas

= Un parque vehicular donde el 77.1% de los
vehiculos de carga estan concentrados en
las 9 principales ciudades, para un total de
344,508 unidades de vehiculos

» Un 62.8% pertenece a personas fisicas, para
un total de 216,351 unidades

= Un sector representado por 2,496
empresas, donde 1,594 pertenecen al
transporte de carga terrestre y 797
aproximado se encuentran en las 9
principales provincias

SOM

Suponiendo que logremos captar el 1% y 4% de
los clientes particulares y empresariales

obtendriamos los siguientes resultados:

(3,054 * USDS55* 1) + (568 * USDS40+24) * 25%=
USD$178,312.5 en el primer afo

SAM

» La tarifa promedio minima de un servicio de mudanza

y/o acarreo con proveedores informales es de
US$55.00 (RDS$3,217.5)

= Estimamos que 3 de cada 10 personas se mudan o

requieren un transporte de mercancia al menos una
vez al ano, para un total de 872,595 personas

» Las empresas contratan servicios de este tipo por lo

menos 2 veces al mes, con un costo minimo promedio
aproximado de US$40 (RD$2,340)

= Suponiendo que en la etapa inicial del proyecto el 55%

de los transportistas usarian la digitalizaciéon para
prestar sus servicios y si de los clientes potenciales el
35 y 42% de los particulares y empresariales
respectivamente, quienes serian los early adopters y
mayoria precoz, contrataria un servicio de este tipo
por un canal digital, y estimamos tener comisiones de
al menos un 25% por servicio, obtendriamos:

U 305,408 clientes particulares
O 14,194 empresas para servir

(305,408 * USDS55 * 1) + (14,194 * USD$40*24) * 25%=
USDS$7.60 millones
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ANALISIS DE LOS COMPETIDORES

En el analisis realizado identificamos seis principales competidores, quienes se caracterizan por
tener una vasta experiencia en el mercado en el transporte de mercancias y mudanzas en Republica
Dominicana. La ventaja competitiva de Move IT frente a estos, es la posibilidad de contratar y
cotizar en tiempo real, algo de lo que carecen estos competidores.

Es una empresa con més de 40 afios de trayectoria en el servicio de transporte y paqueteria en
todo lo amplio de Republica Dominicana. Actualmente cuentan con dos sedes principales en

EIBLANCO Santo Domingo y Santiago de los Caballeros desde donde recorren todo el territorio nacional
para ofrecer a los clientes la cobertura mas amplia del mercado

Principal competidar
Empresarial

Propuesta de valor: Servicios:

«  Entrega puerta a puerta: es un servicio completo de entrega donde
se efectUa la recogida de las mercancias en el punto inicial y la
entrega a su destinatario final en la fechay hora solicitada

+  Manejo y almacenaje de inventario: Transporte Blanco se encarga
del almacenaje, manejo y entrega del inventario a sus clientes

. Servicio de renta de camiones: facilita el movimiento de las
mercancias por medio de la flotilla de camiones

«  Alguiler de cabezotes

«  Paqueteria farmacéutica

Transporte Blanco es considerada como la empresa lider
en el mercado de transporte de mercancias via
terrestre; debido a su capacidad de ofrecer un servicio
de calidad, en el menor tiempo posible; contando a su
vez con la capacidad de efectuar las entregas en
cualquier punto del pats. De igual manera, cuentan con
un seguro de mercancias contra robos, averfas,
accidentes y eventualidades

Esta empresa cuenta con una pagina web, a través de la
cual es posible efectuar lo siguiente:

+  Solicitud del servicio de manera digital Diferencias con Move IT:

. Calculo del costo estimado del envio, en funcidn
del ancho, largo, profundidad y peso de la
mercancia que el cliente desea transportar. De
igual manera, para definir el costo se considera la
zona a la cual se debe efectuar la entrega,
considerando las siguientes divisiones: Zona Metro,
Zona Corta, Zona Largay Zona Especial

+  Rastreo del envio. Los clientes pueden acceder a su

+ MNo cuentan con una aplicacion que permita la gestién de los
servicios de transporte

o No ofrecen servicios complementarios de embalaje, instalact
limpieza, entre otros

+ La comunicacion entre el transportista y el cliente es salo via
telefénica

+«  Efectdan la consolidacién de las cargas

«  Servicios de recogida de la mercancia solo cuando el envio excede
los 10 bultos. De lo contrario, esta debe ser entregada en los
almacenes

«  Restricciones de envio, en funcidn del tipo de mercancia. No
realizan envios de cristaleria, ceramicas, muebles, camas, entre
otros

cuentay revisar cual es el estatus de su carga

Carga facil ofrece servicios de logistica, transporte y distribucion de mercancias,
o mudanzas y acarreo, tanto para clientes empresariales como para clientes particulares
% y servicios complementarios.

a . Principal competidor
CHIIGR FHCIL Propuesta de valor: Clientes Particulares

Garantizar la entrega en los tiempas acordados, asi como la seleccién del vehiculo que mas se adapte a
cada necesidad, permitiéndoles a los clientes rastrear en tiempo real sus mercancias, a través del uso de
GPS. Ofrecer garantias de reparacidn en caso de que alguna mercancia o articulo sufra alguna averia
durante la manipulacién y transporte y con garantia de cambio.

Servicios
Principales: Complementarios:
+  Mudanzasy acarreos residenciales - Limpieza de espacios fisicos y de articulos de interés
. Mudanzas empresariales - Desinstalacidn e Instalacién de equipos, incluyendo armado v

« Transporte  de  articulos o desarmado de muebles
mercancias = Empaquey embalaje de mercancias

+  Almacenaje de mercancias

Planes: Similitudes y diferencias:
. Plan basico: incluye personal para efectuar la El modelo de negocio de Carga Facil es muy similar a nuestro modelo de
carga y descarga de las mercancias, la negocios, pues se encuentra enfocado en la satisfaccion de las

necesidades de transporte de mercancias y mudanzas de los clientes,
otorgandoles servicios complementarios que mejoren la experiencia de
éstos, garantizando la entrega de sus articulos en los tiempos requeridos

prateccién de cristales simples, asi como el
arme y desarme de articulos predefinidos

. Plan avanzado: incluye, ademas de los
servicios del plan basico, el embalaje de los
articulos, asi como las instalaciones
eléctricas, en caso de que aplique.

+  Plan premium: incluye la gestion de todo el
proceso de mudanza (limpieza del hogar,
empaque de las mercancias o articulos e
instalacion u organizacion de éstos)

Factores diferenciadores que podemos mencionar son:

= Move IT contara con un app mévil que le permite a los clientes efectuar
todas sus solicitudes, proceso de contratacion, pago y consultas en un
misme espacio, de forma digital.

Move IT contara con la capacitacién de transportistas y el beneficio de
servicios de mantenimiento para los socios que garantizaran que la
mercancia de los clientes llegue a su destino sin ningn tipo de dafios

Fuente: Elaboracion propia
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Mudanzas Dominicana es una empresa

de transporte de mercancias vy
W TR S Ya Y mudanzas con 10 afos en Republica
o=l"IUUWI'L Dominicana
Propuesta de valor:
Ofrecen  servicios de mudanzas para casas,

apartamentos, oficinas y comercios garantizando la
excelencia de sus servicios

Similitudes de MUDOM y Move IT:

e  Sistemas de cotizacion
e Servicios de empaques especializados

Es una empresa de transporte privado que
permite la contratacion del servicio,
tanto presencial como a través de una
aplicacion movil

APPOLO

Propuesta de valor:

Brindar servicios rapidos y confiables, a través de una
plataforma digital donde el cliente puede monitorear
la localizacion del conductor

Servicios:

e Apolo taxi: Vehiculos y conductores depurados,
disponibles las 24 horas, los 7 dias de la
semana

e Apolo carga: Entrega de paquetes, muebles,
mercancias que requieran refrigeracion y hasta
mudanza personal o empresarial a cualquier
parte del pais

*  Apolo rescate: Red de asistencia vial, con una
rapida capacidad de respuesta (8 minutos o
menos)

*  Apolo valet: gestionan el estacionamiento de
vehiculos en las plazas comerciales, tiendas,
restaurantes, hoteles, centros nocturnos,
entre otros

e Apolo minivan

¢  Apolo encomienda (delivery)

ARUM

Brioso cuenta con 15 ubicaciones en
Republica Dominicana y  ofrece
servicios de transporte, mudanza y
acarreo a hogares, oficinas vy
compafias manufactureras

Propuesta de valor:

Ofrecer servicios de transporte garantizando que
estos posean los precios mas baratos del mercado

Similitudes con Move IT: Diferencias con

e . Move IT:

e  Cotizacion previa
e  Servicios de empaque No cuentan con
. Seguro de carga una plataforma
e Sistema GPS digital

Es una empresa de transporte de

mudanzas, mobiliarios de oficina y
Transporte todo tipo de empaques, embalajes,
ARUM CORONADO

cargas

Propuesta de valor:

Ofrecer transporte profesional de mudanzas y
cualquier otro servicio relacionado con los mismos.

Servicios:

e  Mudanzas, transporte de mobiliario a
cualguier parte de Republica Dominicana
Embalaje

Cargas

Grias

Camiones refrigerados

Servicios complementarios
Variedad de instalaciones
acondicionados, lampara, etc.)

(aires

Fuente: Elaboracién propia
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PROVEEDORES

Move IT requiere el apoyo y participacion constante de proveedores que inciden en la continuidad
de las operaciones y en la consecucion de los objetivos. Los tipos de proveedores que impactan
directamente el modelo de negocio, son los siguientes:

OPERATIVOS Y ADMINISTRATIVOS

@2x “Qelean

-

Transportistas Informales i
Empresas de expendio EmprTsas det sgmm/os
de combustible comptemen aln.os y/o

personas fisicas

R segunos

R @ Domingo
e Motors 2@
P PeRAVIA

e ﬂ

GRUPQ,
@ UNIVERSAL VIAMAR @@ BONANZA DOMINICANA, S.A.S.
Empresas de reparacion y Agencias de Vehiculos

mantenimiento de vehiculos

[y

/AN

M-GIK blue design:

.
pwe (0T

. Agencias publicitarias
Empresas de servicios

profesionales

TECNOLOGIA

o pe Q Clard*
LEMOON altice

™ G Wi

Empresas tecnoldgicas

N (%) Empresas de telecomunicaciones
NEGA cecomsa

@ BUSINESS TEH

Empresas distribuidoras de equipos
tecnoldgicos
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CUADRO DE COMPETIDORES

Comparando el mercado, obtuvimos el siguiente levantamiento, analizando el poder de
penetracion y negociacion de nuestra competencia y la forma en que se valen de los recursos para

prestar sus servicios:

Competencia

Ejecucian del servicia

Tecnalogia

Operacian

Transporte Blanca

E TRANSPORTE Y LOGISTICA )

Cuentan con una pagina web donde el clienta puade salicitar el envio
de una cotizacion al medio indicado. Tienen presencia en Instagram v
faceboak

Ofrecen servicios de logistica empresarial v distribucidn en
toda el territaria, consolidado y cargas complatas,
almacenaje yrenta de camiones, asi camo ventas
rancheras. Tienan oficinas en varios puntos del pafs v
servicios de recagida por cantidad de paquetes. Utilizan sus
propios wehiculos, persanal y maquinaria para ofrecer sus
servicios. Para sus servicios complementarios, coma
alquileres de cabezotes y frigorificas, se valen de alianzas
con proveedores de maquinaria pesada v voltea

Carga facil GHH

CARGAFACIL

LOGISTICA, DISTRIBNCION & MUDANTAS

Cuentan con una pagina web a través de la cual puedes solicitar una
catizacion directa a tu correo, asi como los planes disponibles.
Promacionan sus servicios a través de redes sociales, utlizando

influencers y figuras de las medios de comunicacion

Utilizan los servicios de telecomunicaciones de Claro Dominicana

Ofrecen servicios complementarios con empleados de su
propia plantilla, tales como instalaciones, embajale,
arganizacidn, entre otros.Utilizan camiones propias para
prestar el servicio

Apala Carga

Cuentan con una pagina donde te indican los ndmeros de contacta
para pedir una cotizacidn. De igual forma, tienen presencia en redes
saciales vse valen de la larga trayectoria en el sector, por la que
cuentan con un publico fiel

Tiene varias divisiones de negocio. La relacionada con el
sectar es la distribucion de carga y mudanza a nivel
nacional.

Realizan la mayaria de sus operaciones con vehiculos
propios. El resto es a través de transportistas infarmales
que prestan sus vehiculos a camhio de la comision por &l
servicio realizado. Para sus servicios complementarios,
coma manejo de grda v demés, utilizan proveedores de
madquinarias pasadas.

Competencia

Ejecucion del servicio

Tecnologia

Operacion

Transporte Brioso

BRIOSO
TRANSPORTE

Poseen escasa presencia en redes sociales, aungue cuentan con una
pagina web donde ofertan sus servicios y proporcionan los medios de
contacto para solicitar una cotizacidn

Cuentan con vehiculos propios para suministar el servicio,
desde mudanzas, transporte de cargas y distribucion.
Tienen oficinas en la regidn este ,Santo Domingo v Santiago

Am Transporte

ARUM CORONADO

Informan de sus servicios a través de su pagina web, manejada por la
agencia 7AM, desarrolladores de paginas web y marketing digital

Realizan los servicios basicos con personal y vehiculos
propios. Subcontratan a terceros gruas y camiones
refrigerados para ofrecerlos a sus clientes

a-luuyITL,

Presencia en Instagram y Facebook. Comunican sus servicios a través
de su pagina web, la cual fue disefiada por el experto en
programacion y disefio Amaury Moreno

Prestan servicios de mudanza y transporte usando personal
y vehiculos propios. A su vez, proporcionan servicios de
embalaje y paletizado, adquiriendo estos materiales con

empresas de fabricacion de pallets v plasticos a nivel local.

Fuente: Elaboracion propia

COMPETIDORES POTENCIALES
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Uber es una plataforma gratuita para smartphones que permite una conexion segura entre el
conductor y el pasajero que desea recibir un servicio de transporte. En el pais, varias personas
utilizan también el servicio para enviar mercancias.

Uber tiene la iniciativa de crear Uber Freight, una app gratuita que

conecta a transportistas y consignantes y abarcaria el mercado de
transporte de carga con transportistas autonomos.

u ber Deliveries apps: Empresas que se encargan de ofrecer el servicio

de reparto de un comercio, para entregar sus productos en el

domicilio del comprador.

=
Couriers: Son empresas que se encargan de ofrecer servicios de b

’ . . . . &
envios de documentos o paquetes a nivel nacional e internacional. {Domex

Qcon’rro‘ro
Plataformas de marketplace para contratar bienes y
oro os servicios: Funcionan mediante publicacion de anuncios

pagos para ofertar un servicio.

g
Bopress

B @@ =
Cré}go ;buenvio

COMPETIDORES SUSTITUTOS

Servicio de transporte interurbano: son las empresas dedicadas al

transporte de personas mediante autobuses a nivel nacional. Tienen la ICHOEM
. ’ SINDICATO DE CHOFERES ¥ EMPLEADOS

capacidad de poder trasladar mercancias de un lugar a otro.

APTPRA)

Taxis: Se dedican al transporte de pasajeros, ya sea desde una parada de
taxis, previa llamada telefonica o de manera informal.

CLIENTES - COMPRADORES

Hemos identificado 2 tipos de clientes para Move IT, localizados en diferentes puntos del territorio
dominicano: clientes particulares y clientes empresariales.

= C(Clientes particulares: Comprenden las amas de casas y personas que de forma personal
requieren el servicio de mudanzas.

= C(Clientes empresariales: Comprende aquellas empresas que necesitan transportar
mercancias a diferentes lugares de Republica Dominicana.
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Segun los hallazgos de las entrevistas estos clientes o compradores estarian interesados en utilizar
nuestra plataforma y sitio web; pues, la propuesta de valor cubriria sus principales necesidades.

ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

RIVALIDAD DE LOS COMPETIDORES

En el sector de transporte terrestre de carga a nivel empresarial, Transporte Blanco se posiciona
como lider indiscutible, con una trayectoria de mas de 40 afos en el sector. Apolo Carga es otro
de los competidores del sector mas populares, gracias a sus divisiones de negocios alternas que le
han permitido mantenerse en el mercado

En el sector mudanzas, Carga Facil es uno de los mas populares, gracias a sus estrategias de
marketing digital y gran variedad de servicios, seguido de la empresa Mudanzas Dominicanas.

El mercado actual es un mercado maduro con una competencia estable y edificada, pero es
motivo de plantear acceder al mismo aportando mejores soluciones a las ya existentes, a traves
de innovacion tecnoldgica y la atencion a los nichos de mercados poco considerados y en
crecimiento

PODER DE NEGOCIACION DE LOS
COMPRADORES O CLIENTES

Con la ventaja competitiva que representa la tecnologica, el mercado tiene acceso a informacion
que le permite investigar y comparar un servicio con otro

A nivel empresarial, los consumidores son mas exigentes, por el nivel de frecuencia que utilizan
el servicio y la importancia de la mercancia transportada. Esto provoca que utilicen mayormente
prestadores formales versus los informales, ya que entienden que recibiran mejores garantias
para su carga a pesar de pagar un precio mas elevado

Para los clientes particulares, su eleccién se basa principalmente en el poder adquisitivo, siendo
los consumidores de clase mejida alta quienes contratan empresas de mudanzas que ofrezcan una
amplia gama de servicios complementarios. Las personas de clase media baja, acostumbran a
contratar proveedores informales, en vista de regatear tarifas y ahorrar dinero, aunque el servicio
prestado no tenga ninguna garantia

o AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES ENTRANTES

Existen ciertos competidores potenciales y sustitos que
pudieran valerse de imitar nuestro modelo de negocio,
apoyandose de las ventajas que poseen. Un ejemplo de
esto son las empresas de Courier y plataformas digitales,
. . quienes adecuarian sus ya existentes lineas de negocios y
Para Move_l:l’, los socios transportls_t?s reprelsentar] el taler]tu las complementarian con el transporte de carga

humano critico para prestar el servicio objetivo. Dichos socios
se vg-rén atraid9s' a afiliarse a la plataforn_wa ﬂ'empre y cuando A pesar de esto, entendemos que las innovaciones que
perc_1ban ben_eﬁ_cms de valor. Esta negociacion es relev’ante, Move IT plantea permitird un avance progresivo y exitoso
dgmdq que incide en nuestra capacidad de tener vehiculos en el nicho de mercado, valorado por todos los
disponibles para abarcar el mercado

PODER DE NEGOCIACION PROVEEDORES

consumidores

Respecto a los proveedores operativos y tecnoldgicos, en el pais
existen distintas empresas del sector automotriz, servicios
profesionales y marketing digital, por lo que la oferta es o AMENAZA DE NUEVOS PRODUCTOS SUSTITUTOS
amplia. Las empresas de expendio de combustible tienen un
comportamiento  similar, impactado también por la
homogeneidad de precios que les obliga a mantener las
politicas gubernamentales, asi que su poder de negociacion es
bastante reducido

La digitalizacion es un valor apreciado pro la poblacion
dominicana, pero no deja de ser una barrera para quienes
no estan acostumbrados a su uso frecuente.

Los medios sustitos que podrian aplicar para nuestro

modelo son:

+ Que el cliente prefiera contratar su servicio por via
telefénica y/o whatsapp

* Que el cliente prefiera desplazarse personalmente a una
oficina fisica

* Que el cliente prefiera contratar sus servicios por correo
electronico

Los comercios de vehiculos hibridos participan en un mercado
bastante timido y con una baja demanda. Las empresas de
telecomunicaciones forman parte de un monopolio, lo que hace
que su poder de negociacion sea bastante alto ya que las
opciones disponibles son escasas

Todo esto se relaciona con la participacion de empresas de
transporte de pasajeros, quienes utilizan sus autobuses
para ofrecer transporte de carga de pequefios volumenes,
a pesar de no competir directamente con el modelo

Fuente: Elaboracion propia
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PLAN OPERATIVO

El plan operativo es un elemento fundamental para la implementacion eficiente y eficaz del
modelo de negocio de Move IT; ya que, contribuye con el cumplimiento de los objetivos
planteados, garantizando que el servicio ofertado posea los niveles de calidad deseados, logrando
de este modo la satisfaccion de las necesidades de los clientes mas exigentes.

CADENA DE VALOR

La cadena de valor de Move IT abarca desde las actividades relacionadas con el desarrollo del
servicio principal, asi como de los servicios complementarios que suponen un valor agregado para
el cliente, hasta las actividades relacionadas con los servicios postventa.

Las actividades principales efectuadas por Move IT para garantizar el logro de sus objetivos y
metas, son las siguientes:

Definicion de los servicios principales: transporte de mercancias, mudanzas y acarreos
Definicion de los servicios complementarios: embalaje, instalaciones, limpieza,
organizacion, entre otros

Mantenimiento y actualizacion constante de la plataforma y app movil

Estrategias de marketing y venta para incrementar la cuota de mercado

Desarrollo de estrategias de captacion de transportistas

Desarrollo de una base de datos con las informaciones relevantes de los transportistas
Oferta de vehiculos en condiciones dptimas y adaptados a las necesidades de los clientes
Transacciones, solicitudes y seguimiento de los servicios en linea: cotizaciones,
contratacion del servicio, pago y rastreo en tiempo real

Desarrollo de un sistema eficiente para la definicion de precios competitivos
Programacion y planificacion de los servicios de transporte, para garantizar la entrega de
las mercancias en el menor tiempo posible

Planes de accion contra dafios y pérdidas (seguro de mercancias)

Plan de descuentos por clientes referidos

Gestion de las relaciones con los clientes, mediante servicios postventa: buzoén de
sugerencias, asistencia por chatbots, sistema de resenas y puntuaciones, entre otros

RECURSOS MATERIALES TANGIBLES

A pesar de que los servicios principales de Move IT seran ofertados a través de la plataforma y app
movil, el proyecto requiere la instalacion de una oficina para la gestion de las relaciones con los
clientes, mediante un sistema de atencién personalizada, asi como para llevar a cabo la gestion
administrativa de la empresa.

Para esta oficina, se requieren los siguientes recursos materiales tangibles:
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Mobiliario y equipos de oficina Material gastable y articulos de oficina
Descripcion Cantidad Descripcion Cantidad
Lampara 40 Bandeja organizadora de escritorios 6
Silla de escritorio 6 Resma de papel (mensual) 6
Escritorio 6 Caja de 12 lapiceros azules 1
Escritorio para recepcion 0 Caja de 12 lapices (mensual) 1
Sillon de espera de 3 plazas 2 Corrector liquido 6
Silla de visitas 12 Sacapuntas 6
Archivo pequeno 6 Goma de borrar 6
Armario archivador de oficina 1 Grapadora 6
Microondas 1 Caja de grapas (5 mil uds/caja, 1
Nevera pequeha 1 Botella de agua reutilizable 6
Bebedero 1 Paquete de vasos de papel
Cafetera 1 Paquete de servilletas de papel
Juego de comedor de oficina 2 Zafacon pequeiio 8
Armario de cocina 1 Calculadora 1
Mesa de oficina 2 Carpeta para archivo 6
Juego de mesa y sillas para sala de reuniones 1 Protector de hoja
Acondicionador de aire central 1 Perforadora de 3 hoyos 1
Juego de utensilios (tazas, cuchillos, tenedores y cucharas) 7 Caja de clips
Dispensador de clips 6
Pizarra 1
Marcador de pizarra (mensual) 2
Borrador de pizarra 1
Papel de baho
Jabon liquido

Fuente: Elaboracion propia

INFRAESTRUCTURA FiSICA

Las instalaciones fisicas deberan estar acondicionadas con los servicios necesarios para poder
brindar un servicio de calidad al cliente y garantizar la continuidad del negocio.

Aspectos a considerar:

e Espacio fisico de 80-100 m2 que albergue las operaciones administrativas y de gestion de
Move IT, en una plaza comercial de la zona metropolitana de Santo Domingo

Servicios de electricidad

Servicios de agua

Servicios de mantenimiento y limpieza

Poliza de seguros que abarque la proteccion contra siniestros y responsabilidad civil

En las paginas webs de brokers dominicanas, hemos encontrado que los locales en plazas suelen
incluir servicio de mantenimiento en el precio del alquiler, asi como derecho a estacionamiento y
servicios de agua potable.
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Contrato de alquiler (2 depésitos y S 4,350.00
Mobiliario de oficina S 9,445.09
Utensilios y material de oficina S 422.30
Equipos tecnologicos S 7,851.00
Sistema seguridad empresarial (Alarma y S 940.00
Disefo app y plataforma web S 35,000.00
Constitucion de empresa S 990.40
Licencias de programas y antivirus S 700.00
Suscripcion a App Store y Google Play S 124.00
Sistemas de gestion empresarial (ERP Y CRM)| $ 216.33
Otros S 500.00
Total $  60,539.12

Alquiler local (incluye mantenimiento y agua
potable) $1,450.00
Electricidad (Consumo estimado 1,352KW) S 300.00
Pdliza de seguro S 500.00
Servicios de limpieza (outsourcing) S 500.00
Material gastable S 100.00
Mantenimiento de la plataforma(web y app) | $ 500.00
Gastos comisiones TC AZUL ) 100.00
Telefonia fija, movil y data S 385.00
Material de conserjeria y atencion a
empleados S 200.00
Servicios profesionales (Contable) S 500.00
Sistemas de gestion empresarial (ERP Y
CRM) S 216.33
Otros S 200.00
Total $4,951.33
TECNOLOGIA

La adaptacion e innovacion tecnologica es una estrategia fundamental de MOVE IT; debido a que
el uso eficaz de los recursos tecnologicos nos ayudara a crear valor; con el fin de satisfacer
competitivamente las necesidades y demandas de los clientes. A su vez, impactara el logro de los
objetivos estratégicos y tacticos de nuestra organizacion.

Para poder garantizar la optimizacion de todos los servicios antes mencionados, Move IT contara
con equipos tecnologicos, tales como:
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Equipos Tecnolagicos

Descripcion Cantidad
Laptops 6
Mouse 6
Antivirus 1
Licencia de Windows y Microsoft Office 1

Instalacion de red inalambrica asimétrica de
internet con velocidad 100 mbps /50 mbps

Central telefénica

Flotilla de equipos moviles

App movil para App Store, Apple Store
Pagina web con Chatbots integrado
Verifone con plataforma para E-commerce
Sistema de alarma y camaras de seguridad
Smart TV 32 pulgada

Impresora Multifuncional

Alalalalalaloon =

Fuente: Elaboracién propia

CONSTITUCION DE MOVE IT

I.  Registro del nombre comercial en la Oficina Nacional de Propiedad Industrial
(ONAPI)

ONAPI, es una institucion que protege el nombre, denominacion, designacion o abreviatura que
identifica a una empresa o establecimiento comercial. Por este motivo, Move IT sera registrado

como nombre comercial siendo acreditado para que otra empresa no pueda utilizar este nombre.

Il.  Registrar los Documentos Legales en la Camara de Comercio y Produccién de
Santo Domingo

Move IT realizara el registro a través de la Camara de Comercio y Produccion, permitiéndole
realizar actividades comerciales a empresas, facilitando la relacion entre los comercios.

lll.  Solicitar el Registro Nacional del Contribuyente (RNC)
Este registro se realiza en la Direccion General de Impuestos Internos (DGIl); la cual, otorga un
codigo de identificacion de los contribuyentes en sus actividades fiscales en el pais, como control
de la administracion para el seguimiento del cumplimiento y derechos de las empresas.

IV. Liquidacién de Impuestos por Constitucion de Compania
Se realiza un pago de impuesto a la Direccion General de Impuestos Internos de un 1% del capital
inicial que grava la constitucion, aumento de capital, fusion, transformacion o disolucion de una

sociedad.

V. Estatutos de Constitucion
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Los estatutos de constitucion son las normas por las que se regira el funcionamiento de la empresa.
Es una carta en la cual estan sefialadas las politicas internas de la empresa.

VI. Creacioén de cuenta bancaria comercial
Se realizara apertura de esta cuenta en el banco elegido por la empresa; a través de la cual se

realizaran todas las operaciones financieras, como pagos o cobros de las actividades realizadas por
la empresa.

Proceso Costo
Registro de Marca 5 93.87
Cuenta Bancaria 5 86.20
DGl 5 603.44
Registro de Mercantil 5 206.89
Total 5 990.40

MAPA DE PROCESOS

El modelo de negocios de Move IT esta basado en el desarrollo de una APP Movil y sitio Web para
contratar servicios de transporte de mercancias y mudanzas en Republica Dominicana, permitiendo
el monitoreo de la carga mediante el GPS del teléfono mavil.

Para poder obtener los resultados de los objetivos estratégicos para este plan de negocios, se ha
propuesto desarrollar los siguientes procesos, conceptualizados en estratégicos, claves y de apoyo
segln la naturaleza de los objetivos.

= Procesos estratégicos

Este tipo de procesos engloba la directriz necesaria para poder efectuar el modelo de negocios y
el optimo desarrollo de la cadena de valor. Depende de este tipo de proceso las acciones
estratégicas a considerar para los procesos claves y de apoyo.

v' Gestion estratégica: Procesos de planificacion estratégica que permitan un
seguimiento continuo, mediante auditorias que reflejen el cumplimiento de los
objetivos y equilibrio econdémico a corto, mediano y largo plazo en la empresa, donde
los resultados nos permitan garantizar la rentabilidad del negocio y proyectar una
imagen de confiabilidad, seguridad, innovacion y excelencia en el servicio.

v'  Gestion de alianzas: Abarca las relaciones que permiten el desarrollo de acciones
mediante el intercambio de recursos y conocimientos entre las partes interesadas.

v" Publicidad y marketing: Programacion sistematica que permita englobar todas las
operaciones que intervienen en el reconocimiento de la empresa entre el publico
objetivo, analisis de mercado, benchmarking, controles de seguimiento, evaluacion de
resultados del mercado.

=  Procesos Claves
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Son los procesos que materializan el modelo de negocios de Move IT, por lo que tiene una estrecha
relacion con la satisfaccion de las partes interesadas.

v

Planificacion y control de la operacion: Anticipa y direcciona todas las actividades
para conseguir los objetivos propuestos. Es muy importante porque de esto dependera
el cumplimiento de la demanda de mercado y que, iniciado el transporte, la mercancia
llegue en perfectas condiciones a su destino.

Contratacion online: Incluye cotizaciones, contratacion y pago de forma online.
Atencién al cliente en linea: Informaciones, cancelaciones y atencion a quejas, a
través de chatbots y sitio web.

Transporte de mercancia: Comprende la contratacion, seleccion del vehiculo,
seleccion del conductor, logistica para el transporte de la mercancia, cuidado de la
mercancia, conduccion del transportista, entrega de mercancia y prestacion de
servicios complementarios.

Captacion de clientes empresariales y particulares: Tiene un alcance desde la
captacion, fidelizacion, comunicacion y la relacion con el cliente en todo el customer
journey.

Captacion de socios transportistas: Comprende las actividades de atraccion,
retencion e identificacion con la empresa.

= Procesos de apoyo

Son aquellos que ayudan al desarrollo y cumplimiento de los procesos estratégicos y claves, con el
fin de impactar directamente la relacion con las partes interesadas.

v

Gestion de Recursos Humanos: Incluye la seleccion y contratacion del personal,
formacion de colaboradores y socios, planes de carrera, politicas retributivas y todo
lo concerniente al bienestar del personal.

Reputacion Corporativa: Comprende la opinion, consideracion y el prestigio que
perciben las partes interesadas.

Responsabilidad Social: Creacion de un modelo de negocio sostenible que contribuya
al desarrollo humano, medioambiental, economico y social.

Gestion Juridica: Cumplimiento de las regulaciones gubernamentales.

Gestion Tecnologia: Soporte tecnologico, mantenimiento de plataforma e
implementacion de proyectos tecnologicos que anadan valor a la empresa.

Gestion Financiera: Administracion, control y registro de los recursos financieros.
Mejora continua y estandarizacion: Desarrollo de nuevos procesos y seguimiento a
los ya establecidos; con el fin de mantener la estandarizacion y calidad del servicio.
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NECESIDAD PARTES INTERESADAS
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Corporativa  shf ™ Social Juridica

¢y ;
" Gestion Mejora Continuay
: *  Financiera (i Estandarizacion
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SATISFACCION PARTES INTERESADAS

Fuente: Elaboracién propia
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PLAN DE MARKETING

ANALISIS DEL ENTORNO

Sin lugar a dudas el Marketing es la herramienta esencial para la comercializaciéon de productos o
servicios. Por esto, es necesario conocer el entorno de la empresa dentro del mercado para saber
hacia donde dirigirnos y qué acciones implementar.

Analizando el comportamiento de los transportistas vemos
que estos han evolucionado con el tiempo; debido a las
lml experiencias, situaciones y casos que ocurren en esta
actividad; sin embargo, todavia hay muchas oportunidades
que ayudaran a potencializar esta actividad comercial y
generar beneficios a los transportistas. Por su lado los
clientes empresariales y particulares no se sienten
‘\ satisfechos con el servicio recibido y demandan mayores
niveles de calidad, seguridad, organizacion, servicio y

garantia de tiempo.

Move IT ofrece a sus clientes una propuesta de valor
innovadora, con servicio personalizado de forma rapida y segura, y con un valor anadido que les
genera ahorro de tiempo, comodidad, rapidez y facilidad para contratar el servicio; sitio web y
app mavil. El modelo de negocios se desarrollara 100% digital, debido a las tendencias y avances
tecnologicos que ha tenido el pais, las preferencias de compras en canales online y frecuencias de
uso de redes sociales y plataformas digitales.

En la actualidad, mas del 84% de la poblacion dispone de una telefonia maévil y 6.4 millones de la
poblacion tienen cuentas en las distintas redes con un 59% de penetracion en RepUblica
Dominicana, segun el Instituto Dominicano de las Telecomunicaciones y Hootsuite. Para Junio 2020
en el pais habia un total de 9,838,410 lineas telefonicas; de las cuales, el 85% pertenece a telefonia
movil (8,673,017) y el 15% pertenece a telefonia fija (1,165,393). Por otro lado, Hootsuite indica
en su estudio de Enero 2020, que la penetracion del internet es de un 75% con 8.08 millones de
usuarios a nivel nacional.

Los datos citados anteriormente nos muestran la gran incidencia y papel que juega la tecnologia
en el desarrollo de los negocios. A su vez, las informaciones obtenidas en las entrevistas y
encuestas nos muestran las preferencias y necesidades no cubiertas que hay dentro del mercado
de transporte de mercancias y mudanzas. Estas, nos ayudaran a disefar estrategias que estén
alineadas y que contribuyan al logro de las metas y objetivos de la organizacion.

PUBLICO OBJETIVO

Move IT cuenta con dos tipos de clientes localizados en diferentes puntos del territorio dominicano;
clientes particulares y clientes empresariales, y con los socios transportistas.
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Las informaciones relevantes obtenidas en las encuestas y entrevistas para conocer los mismos

son:

Clientes Particulares

<>

&>

Preferencias:

El prefiere recibir
servicios a través de redes
sociales

Cotizar en linea para el
/8% es atractivo

Pagar en linea representa

para el 68% una opcién
innovadora
Al 60% le resulta una

opcion  atractiva  recibir
una garantia de entrega
con firma digital

Al 65% le gustaria recibir
la opcién de organizacion
de muebles Y limpieza
general al contratar un

93% Usa

% frecuentemente
Redes Sociales y
Paginas Web

EL 73% prefiere

pagar este

g— servicio a traves

> de tarjeta de

crédito o
transferencia

Al 34% le parece
atractivo recibir la
opcién de rastrear
sus pertenencias

o

Clientes Empresariales

N

¢)_~..

Preferencias:

EL 61% prefiere recibir
servicios a través de redes
sociales Y un 82% por
Email

Al contratar este servicio les
resulta atractivo a:

Un 877 pagar en linea

78% Cotizar en linea

66 Transportistas
identificados

58 Tarifa fija  por

distancia y volumen

577 Seguro contra dafios y
perdidas de la mercancia
56% la trazabilidad de la
mercancia

Socios Transportistas

52% 48%

o O <

¢

Beneficios mas atractivos:
773 Descuentos en
combustibles

58% Facilidades de pago en
cuotas de neumaticos y
piezas cuando el monto es
mayor a RD $5,000.00

El 87% suele pagar

- sus servicios a través
de

> transferencia

bancaria [ .
é’ Facwhdadesed y 100% considera que el
escuentos para acceder a negocio es rentable
@ El 99% contrataria plezas, repuestos ¥
y neumaticos.
este tipo de servicio
. Disponibilidad
por App o sitlo Web 50%  Facilidades  y D de tiempo:

descuentos para acceso a
mantenimiento
reparaciones de vehiculos

69% Tiempo completo
% ocastonal
80%
frecuentemente
Redes Sociales y
Paginas Web

Usa

&

servicio de mudanzas

Fuente: Elaboracion propia

ESTRATEGIAS DE MARKETING

El objetivo de las Estrategias de Marketing de Move IT estan desarrolladas con el interés de dar a
conocer la marca al publico objetivo, promocionar y captar nuestro buyer ideal. Para esto nos
apoyaremos en las 4 etapas del Marketing Funnel, que nos permitiran desarrollar acciones
enfocadas a cada etapa.

= Crear, publicar y compartir contenido en RRSS para generar atraccion en el publico objetivo
N = Invertir en SEQ para potenciar y dar mas visibilidad en los resultados de blusqueda
s o® = Invertir en SEM para promocionar nuestra pagina web en los motores de blsqueda
e = Uso de email marketing para generar notoriedad
ATRACCION = Uso de Social Ads y Google Ads para ofrecer contenido de valor
= Uso de Landing page para dar visibilidad especial
! Z = Mantenerinteraccion a través RRSS
“ = Enviar Pop-Up para suscribirse a Newsletter y novedades de la marca
= Ofrecer ofertas de descuento para los que se suscriban a Newsletter
CONSIDERACION = Stand en Plazas Comerciales
= Email marketing
= Remarketing
©, é = Difusion de videos testimoniales y descriptivos de los servicios ofrecidos
= Publicar manifiesto con politica de garantia
DECISION = Uso de reloj en la pagina WEB con vigencia de descuento

Programa de fidelizacion
Encuestas de satisfaccion
Email marketing

Uso activo de redes sociales

.“

FIDELIZAR

Fuente: Elaboracion propia

MARKETING MIX
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Move IT tiene como objetivo estratégico de marketing poder captar la mayor parte de los clientes
objetivos a través de estrategias que impacten los resultados de las ventas y permitan fidelizar a
nuestro publico objetivo.

)

Producto - Servicio

a )

Nuestro servicio de transporte
de mercancias y mudanzas se
realizara a través de App movil y
Sitio web donde el cliente podra
contratar estos servicios en
Republica Dominicana

monitoreada por el GPS
\teléfono mavil. 4

En la etapa de introduccion
nuestra estrategia de precio
estara enfocada segun el valor,
con esta estrategia podremos
marcar nuestros  precios Yy
nuestro margen de beneficios en
funcion de el valor afadido que

P %

" Y

ATy

La estrategia de distribucion que
utilizaremos es la indirecta.
Quienes brindaran el servicio de
transporte seran los socios
transportistas y las empresas de
servicios complementarios.

Nuestra estrategia de promocion
estara disefiada con el objetivo
de atraer clientes, generar
posicionamiento, confianza y
visibilidad de la marca
combinadas con los objetivos de
comunicacion de la organizacion

aportamos a nuestros servicios

N A J

& Precio

Promocion - Comunicacion

Fuente: Elaboracion propia

= Caracteristicas de servicios a clientes potenciales (particulares y empresarios):

A través de nuestra plataforma digital permitiendo a los clientes potenciales el acceso a un sitio
web y la descarga de una aplicacion movil gratuita, ofreceremos:
o Contratacion del servicio de mudanza y transporte de mercancia de forma digital
Pagos online
Cotizaciones online al instante
Eleccion del transporte de su preferencia
Seguros contra dafnos y pérdidas de mercancias
Rastreo de mercancias
Servicios complementarios

O 0O 0O 0O O O

= Caracteristicas de servicios a socios transportistas:

Move IT ofrece a los transportistas una plataforma digital para que puedan ofrecer sus servicios a
través de una aplicacion movil gratuita; en el cual, se conectaran con una cartera de clientes
objetivos. De igual manera, les ofreceremos:

o Descuentos en combustibles

o Facilidades de pago en cuotas de neumaticos

o Facilidades en piezas cuando el monto es mayor a RDS$ 5,000

o Facilidades y descuento para mantenimiento y reparaciones de vehiculos
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o Facilidades de acceso a vehiculos hibridos
o Capacitaciones

=  Atributos de Servicios Move IT:
o Contratacion y pago del servicio Online
o Trazabilidad
o Seguros de mercancias
o Servicios complementarios

En el analisis comparativo podemos notar la diferencia del mercado actual vs nuestra idea de
negocio estructurada con miras a ampliar los limites del mercado; un negocio viable con

oportunidad de crecimiento.

MOVE IT
® o
. * [ ] ° .
L
& & ¢ e © s
& & 2 & o & & ¥
RS £ N o 3
-&;‘\ Q\‘*O F & S & @L‘ &"9
5 W 57 ey & N o ¢
B @ 'S ™ o S <&
< < < & o <& &
& & ©
s ¢ 55
¢ o
®— Move It Competencia

Fuente: Elaboracion propia

En la etapa de introduccion nuestra estrategia de precio estara enfocada segln el valor, con esta
estrategia podremos marcar nuestros precios y nuestro margen de beneficios en funcion de nuestro
valor anadido que aportamos a nuestros servicios.

Para nuestros clientes y socios transportistas la descarga de la App movil sera totalmente gratuita
brindando facilidad para adquirir el servicio de forma rapida y segura. Los ingresos de Move IT
seran por las siguientes comisiones: 25% Comisiones por viaje, 15% Servicios complementarios.
Otras fuentes de ingresos seran de publicidad pagada por terceros.
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Clientes Particulares y Empresariales

Socios Transportistas

Bono de descuento por Descarga de APPy
registro en el Sitio Web

Promociones por temporada, reduciendo

Bono de Bienvenida. En el primer viaje el
transportista pagara un 15% de comision

Etapa de precios del servicio por tiempo limitado
Introduccién Promociones por referimiento de clientes
Cupones o vales de descuento por cantidades
de viajes Bono por referimiento de transportistas
Precios especiales para clientes
empresariales por introduccion
1 servicio complementario gratis de su
preferencia segun viajes acumulados Descuento de 2% de comision al
transportista con mayor cantidad de viaje
Etapa de Bono por cumplimiento. Se asignara un por todo un mes (Semestral - minimo 60
Crecimiento objetivo de viajes semanales para el cliente |viajes)

empresarial y por el cumplimiento se
otorgara un descuento

Condiciones de pago especiales para clientes
estratégico

Bono por referimiento de transportistas

Fuente: Elaboracion propia

La estrategia de distribucion que utilizaremos es
la indirecta. El modelo de negocios de Move IT
esta disefado para ser un intermediario entre

socios transportistas y empresas de servicios web Site R
complementarios con los clientes a través de " Soco Transportista
plataformas digitales. reeneeed .

Considerando la incidencia que tiene la -_— vl
tecnologia y el frecuente uso de los teléfonos  Cliente potencal App Move It

inteligentes, nuestra App Mavil sera descargable "

en los diferentes Marketplace de los Smartphone % o

mas utilizados, tales como: Apple (App store) y Servicios
Android (Google Play). De igual modo, complementarios

tendremos disponible nuestra pagina web para
aquellos que prefieren este medio de contratacion.

Nuestra estrategia de promocion y comunicacion sera disefada para incrementar las
ventas, atraer a nuestro publico objetivo y posicionar la imagen de la marca.

Objetivos:
» Ganar visibilidad de la marca entre el publico objetivo
= Dar a conocer la propuesta de valor, ventaja diferencial y generar confianza
= Impulsar la conversion

Move IT es una empresa que ofrece a sus clientes una propuesta de valor innovadora, personalizada
y segura y que garantiza a sus socios transportistas y colaboradores un desarrollo profesional y
personal.

43



/-
Transporte de Mercancia & Mudanzas

= Para los clientes particulares y empresariales: Move IT es su aliado para transportar
mercancias o mudanzas de forma rapida y segura, con una atencion personalizada y precios
competitivos a través de una plataforma online.

= Para los socios transportistas y colaboradores: Move IT representa un canal para construir
relaciones, mantener un crecimiento continuo y generar valor compartido a través de las
experiencias generadas a las partes interesadas.

Como apoyo para optimizar el proceso y el nivel de conversion definimos las estrategias a
implementar en las distintas etapas que pasan los usuarios desde que sienten atraccion por nuestra
plataforma hasta que se convierten en clientes.

AWARENESS CONSIDERATION DECISION
Estrategia de SEO y SEM para ganar Estrategias de marketing directo Newsletter con ofertas de lanzamiento y
posicionamiento en buscadores, mediante email marketing para descuentos exclusivos para los clientes
identificar clientes potenciales y lograr | comunicar nuestra propuesta de valor | que descarguen la App movil y/o se
la venta a nuestro publico objetivo registren en nuestra pagina web

Estrategias de Social Ads para lograr

mayor visibilidad del negocio y Creacion de storytelling con testimonios
promover la marca aplicando técnicas Creacion de Ebooks con nuestra de los clientes que ya han adquirido
de social selling con influencers y propuesta de sostenibilidad y nuestro servicio para transmitir el valor
embajadores de marca. De esta forma | compromiso con el medio ambiente nuestra marca, beneficios y valor
lograremos posicionarnos en la mente anadido

de los posibles clientes

Generacion de contenido a través de
infografia de producto y/o servicio
para mostrar las cualidades y
caracteristicas del servicio y enfatizar
los mas relevantes de nuestra
propuesta de valor

Estrategia de encuestas online para
conocer la opinion de cada cliente
sobre nuestro servicio y estimar el
grado de aceptacion que tendra
nuestro servicio

Campanas publicitarias con Google
Adwords para incentivar la conversion
con la busqueda de los usuarios en
Republica Dominicana

Fuente: Elaboracion propia
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v

ACCIONES DE MARKETING POR CADA ETAPA DE FUNNEL Metricas Y KPI PARA CADA CANAL
FASE OBJETIVO ESTRATEGIA TACTICA MICRO CONVERSION META PLAZO INDICADOR PAID OWNER EARNED
Estrategia de SEO y SEMpara ganar | p. 1 cimiento de palabras claves paraatraer usuarios SEN nimmerys e iizs Mottt Enlances que hacen referenciaa
posicionameinto en buscadores, - identificar il Cantidad de clic 1,000 clics mensuales | 12 meses Clics “clic to website", Nuevos 'me gusta| SEO y SEM: Cantidad de visitas organicas. et
clientes potencias y lograr la venta. “ en la pagina B
Colocacion de publicidad en redes sociales de forma |~ Cantidad de impresiones 2,000 visitas por Cantidad de usuarios RRSS: Post Promocionado (likes , | Cantidad de veces que se compartié en
h 12 meses ) h RRPP
Estrategias de Social Ads paralograr mayor | interdiaria segmentada segin el tipo de cliente. generadas publicidad mensual alcanzados shares and comments) RRSS / SEO: Cantidad de vistas organicas
visibilidad del negocio y promover la marca
aplicando técnicas de social selling con
Ganar visbiicad el | e rca. D et
AWARENESS marca entre el pUBHCO | o113 1ograremmos posicionarmos en la mente
objetivo 8 pot Campana publicitaria con Influencer formato branding, | Cantidad de impresiones 3,000 impresiones. Cantidad de usuarios RRSS: Post Promocionado (likes , | Cantidad de veces que se compartio en
de los posibles clientes. h 3 meses ) h RRPP
awareness con publicacidn 2 veces por semana. generadas generadas impactados shares and comments) RRSS / SEO: Cantidad de vistas organicas
Publicacién de video en la web mostrando al embajador | Cantidad de reproducciones | 4,000 impresiones 2 meses inicas enl dos | Cantidad de veces que se compartio en o
de marca contratando el serviio en la App y Pégina web. seneradas generadas completas desarrollados RRSS / SEO: Cantidad de vistas organicas
(Generacién de contenido a través de infografia
de producto y/o servicio para mostrar las | Infografia en linea colada en nuestras redes sociales feee
& b L0 e Y | Cantidad de impresiones | 3,000 impresiones Cantidad de usuarios RRSS: Post Promocionado (ikes , | Cantidad de veces que se compartio en
cualidades y caracteristicas del servicioy  [pégina web mostrando las bondades del servicio y nuestral 6 meses X
] generadas generadas impactados shares and comments) RRSS / SEO: Cantidad de visitas organicas
enfatizar los ms relevante de nuestra propuesta de valor. .
propuesta de valor.
Envio de correos electrnicos a a base de datos, con
Estrategias de marketing directo mediante °
nuestra propuesta de valor para desarrollar a relacion, | Cantidad de usuarios que | 1 secuencia de correo
email marketing para comunicar nuestra | | : 3meses Compra realizada N/A N/A
) ® | interactuar con los contactos y generar confianza en los | completen la compra semanal
propuesta de valor a nuestro pblico obetivo.
usuarios.
Creacién de ebooks como marketing de contenido para
Dar a conocer la | Creacion de Ebooks con nuestra propuesta de | cautivar clientes con nuestra propuesta: Un viaje mis
. Cantidad de descargas de los
propuesta de valor, | sostenibilidad y compromiso con el medio | sostenible, donde demostremos nuestro compromiso con 1 Ebook semestral 6meses Descarga realizada Ebooks descargados N/A
CONSIDERATION : ) ) ebooks
ventaja diferencialy ambiente. el medioambiente y sobre la importancia de disminuir el
generar confianza impacto de las emisiones de carbono que emiten los
automoviles.
Estrateia de encuestas online para conocer la ) . ;
o2 u e p °r | Desarrollo de encuestas en la pagina web para seguir las Nimero de visitas , Duracion de la
opinidn de cada cliente sobre nuestro servicio Cantidad de encuestas Cantidad de encuestas
i . | tendencias actuales del mercado, conocer las opiniones 200 usuarios por mes 12 meses. N CPL, CTR navegacion, CPA RRSS: Post Promocionado N/A
y estimar el grado de aceptacin que tendr ’ realizadas realizadas
de los clientesy lo que realmente necesitan para (tkes , shares and comments)
nuestro servicio. :
satisfacer sus necesidades.
Newsletter con ofertas de lanzamientoy | Seguimiento a ofertas exclusivas y de lanzamientos a
é - N 1 secuencia de correo .
descuentos excluivos para os clientes que | través de Newsleter conperiodicidad semanalalos | ¢ T — VA
descarguen la App mdvily/o se registren en | usuarios registrados en la base de datos, para lograr mensual
nuestra pigina web. cerrar ventas.
Creacion testimonios de los | Creacion basados en los valores de marca
li he e ionalr ) i
clientes que yahan adquirido nuestro servico | - para ograr conectar emocionamente a través de las | - Cantidad de usuariosque | 5,000 reproducciones | e L@ A A
para transmitir el valor nuestra marca, historias de nuestros clientes, poder llegarles a los completen la compra
beneficios y valor anadido. consumidores y lograr un buen Engagement.
DECISION Impulsar la convesion
Campaias publiciatarias con Google Adwords | Colocacidn de publicidad en buscadores con el .
0 ‘ Cantidad de usuarios que Conversién de clic en
para incentivar la conversién con la bisqueda | reconacimiento de palabras claves para atraer usuarios 1,000 clics mensuales 12 meses CPL, CTR N/A N/A
' : ! - completen la compra compra realizada
de los usuarios en Repiblica Dominicana. nuevos cada dia.

Fuente: Elaboracion propia

OBJETIVOS

ACCIONES

Crear Intranet

MEDICIONES

Encuesta de clima laboral

L] Cultura Corporativa L]

Retencion del Talento
Informar de forma eficaz
Diversificar los canales de
comunicacion

Modelar la escucha
Incentivar la colaboracion
Mantener  cultura de
puertas abiertas

Sentido de pertenencia

= Newsletter para
colaboradores

L] Ofrecer  capacitaciones
para su desarrollo

L] Uso de redes sociales
internas

L] Fomentar ~ competencia
sana a través de retos

L] Ofrecer descuentos al
contratar  servicio de
mudanzas

Retencion del Talento

= Medir la participacion en

las actividades

L] Analizar

de

las

implementadas

las estadisticas
acciones

Fuente

SERVICIO

: Elaboracion propia

La voz del cliente es la principal herramienta con que cuentan las organizaciones. En la actualidad,
para la planificacion estratégica y con la incidencia de la era digital surge un nuevo tipo de cliente,
uno que demanda una experiencia mas personalizada, receptiva y permanente.
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Para el modelo de negocios de Move IT las personas, procesos y tecnologia tienen gran impacto en
la experiencia que viven los clientes en todas las fases del Customer Journey; debido a esto,
nuestro plan de accion los involucrara de la siguiente forma:

)
oayN

Busco informacion
sobre el serviciode
transporte de
mercancia

V22

B

£ _EE'

Las personas son las poseedoras del conocimiento. El objetivo es motivarlas para hacerles ver los beneficios de
compartirlo con la organizacion. En este contexto, es importante:

recompensar a los que tengan mejor rendimiento. Si se proporciona una remuneracién adecuada podremos
garantizar su compromiso. Para este caso tendremos bonos por el rendimiento semestral para los transportistas,

} obtendran descuento en el porcentaje cobrado de sus viajes.

Personas
» Aumentar la implicacién de los empleados. Fomentar realizar actividades mas relevantes para la experiencia del
cliente y dar autonomia a las personas en sus tareas, para que descubran nuevas formas de cumplirlas.
"l a = Reconocimiento y recompensas basadas en el rendimiento. Las métricas permitiran utilizar KPIs para reconocer y

Permitir mas movilidad a los empleados. La naturaleza de las soluciones de automatizacion de contratacion del
servicio, permite a los empleados operar desde cualquier lugar y de forma rapida.

Los procesos incorporan algunas tareas mas enfaticamente, incluyendo los procedimientos a los cuales, a
veces, no se les da la debida importancia. Dentro de estos podemos citar:

Procesos

= Automatizar el procesamiento de contratacion del servicio. Ahorro de tiempo y disminucion de errores al
La creacion de la plataforma digital tanto como la
App Movil y el Web Site estara estructurada de forma muy optimizada para dar facilidad al usuario de
obtener nuestros servicios.

no tener que realizar entradas manuales de datos.

Informes de clientes accesibles en tiempo real.
cliente en tiempo real.
Archivo electronico de solicitudes de cliente. Todo el personal autorizade podra acceder a las solicitudes

desde cualquier lugar y durante todo el tiempo que se necesite.

Control de las acciones realizadas y solicitudes del

Las soluciones de automatizacion facilitan el mapeo de las habilidades personales necesarias para cada tarea, en
base a los conocimientos adquiridos. Es el punto perfecto entre la innovacion tecnologica y las personas.

Tecnologias

= Proceso de pedidos automatico. Captura electronicamente de pedidos.
trabajando 24/7 para que los usuarios puedan realizar cotizaciones, pedidos, pagos por esa via.

{J
7N

T

Accedo para cotizar y
evaluar caracteristicas
de los servicios que
ofrecen

L

A0
b
4

0
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2
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Fuente: Elaboracion propia

Para la medicion del servicio utilizaremos los siguientes indicadores:

= Asegurar la precision a través de

Fuente: Elaboracion propia

(@)
N

T

Busco las
caracteristicasy tipo
de servicio que deseo

contratary pago a
travésde la
plataforma

@{ 'e'*“L

w5

% Personas

@% Procesos

‘r@‘ Tecnologia

LY
‘D

T

Recibo el nimero de
confirmacion del
servicioy polmca de
garantia a través de
correo electronico

Tendremos una plataforma online

la captura de datos. Utilizaremos la tecnologia de captura de datos
inteligentes extrayendo con precision dates de archivos e imagenes para los pedidas.

= Ofrecer una experiencia unificada en compra. Omnicanalidad de los servicios ofrecidos para que el cliente
perciba la marca como una unidad perfecta, independientemente del medio elegido.

(@)
(TGN

T

El transportista
retirala mercanciay
la entregaen el
destino acordado

k\i}

> 7

L/
A

.
o

PN

@)
"

T

Confirmo en la APP o
Sitio Web la entrega de
la mercancia y recibo
encuesta para evaluar
servicio

!

Qs

&

Ge—

e NPS (Net Promoter Score), para medir el grado de recomendacion de la marca. Al finalizar
los servicios realizados tendremos un sistema automatizado de encuesta a los clientes para

tener la probabilidad de que porcentaje estarian de acuerdo de recomendar nuestros
servicios.
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ISAT (indice de satisfaccién), para medir la satisfaccion del servicio. Contaremos con un
buzdn de quejas y sugerencias en nuestras plataformas digitales que nos permitira medir
la calidad del servicio brindado.

IF (indice de fidelidad), combina el grado de recomendacion, satisfaccion e intencion de
volver a contratarnos.

LOGOTIPO

El diseno de nuestro logo representa nuestra
actividad comercial y modelo de negocio junto
a nuestros principales factores
diferenciadores y estrategias. El logo es
descriptivo y original con una combinacion de
colores que provoca que sea facil de recordar.
Dentro de las caracteristicas que podemos a
destacar estan:

Elementos:

v' Teléfono celular: Describe el modelo o medio por el cual se puede contratar el
servicio. Muestra al usuario una opcion innovadora, facil y acorde a las
herramientas que tienen una alta frecuencia de uso. Muestra un modelo de negocio
digital.

v" Rastreo: Este icono representa la opcion de trazabilidad que tiene el cliente al
contratar el servicio con la marca.

v'  Paisaje: Representa el desarrollo de un modelo de negocio que apoya la movilidad
sostenible.

v" Tipo de vehiculo y cajas: Representa la actividad comercial de la marca, lo que
provocara que el cliente, al verlo, identifique rapidamente los servicios.

Colores: Combina tonos frescos y llamativos que permite que sea facil de recordar y
muestra la inclinacion con la sostenibilidad.

Tipografia: Se utiliza una tipografia moderna, clara y cercana, caracteristicas
representativas de la marca.

CRONOGRAMA ACCIONES DE MARKETING
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Acciones

o i Q

Atraccion

Crear, publicar y compartir contenido en RRSS para generar atraccion el piblico objetivo

Invertir en SEO para potenciar y dar mas visbilidad en lo resultados de bisqueda

|Invertir en SEM para promocionar nuestra pagina web en los motores de blsqueda

Uso de email marketing para generar notoriedad

Uso de Social Ads y Google Ads para ofrecer contenido de valor

Uso de Landing Page para dar visbilidad especial

Publicacion de video en la web mostrando al embajador de marca contratando el servicio en la App
Pagina veb.

Consideracion

Mantener interaccion atraves RRSS: Infografia en inea colada en nuestras redes sociale y pagina web
mostrando las bondades del servicio y nuestra propuesta de valor.

Enviar Pop-Up para suscribirse a Newsletter y novedades de la marca

(Ofrecer ofertas de descuento para los que se suscriban a Newsletter

Stand en Plazes Comerciales impulsando la descarga de la app movily registro en a pagina web obteniendo
descuento

Creacion de ebooks como merketing de contenido para cautivar cientes con nuestra propuesta: Un viaje
mas sostenble, donde demostremos nuestro compromiso con el medioambiente y sobre la mportancia de
disminuir el impacto de las emisiones de carbano que emiten lo automdvils.

Decision

|Remarketing con compafas personalizadas para incrementar el ROI

Email Mrketing a a base de datos, con nuestra propuesta de vlor para desarrollar a relacion, nteractuar
Difusion de videos testimoniales y descripivos de los servico ofrecidos

Publicar manifiesto con politica de garantia

Uso reloj en a pagina WEB con vigencia de descuento

Fidelizar

Programa de fdelizacion con descuentos para a 3era contratacion

Encuesta de satisfaccion para conocer las opiniones de os clientesy lo que relmente necesitan para

Email Marketing: Seguimiento a ofertas exclusivas  de lanzamientos a traves de Newsletter con
periodicidad semanal a los usuarios registrados en la base de datos, para lograr cerrar ventas.

Uso activo de redes sociales

Fuente: Elaboracion propia

PRESUPUESTO DE VENTAS

A continuacion el presupuesto de ventas establecido para el periodo del afo 2021 al 2025. Este
contempla los ingresos obtenidos por:

= Comision por viajes de clientes particulares y empresariales

= Publicidad pagada por terceros para promocionarse en la Pagina Web y APP

= Comision por alianzas con empresas de servicios complementarios

La comision establecida por viajes en el primer aio sera de un 18% para la etapa de lanzamiento
como estrategia de atraccion y captacion de socios transportistas. A partir del segundo afo la
comision sera un 25% considerando que es el promedio cobrado por otras plataformas digitales
identificadas como competidores potenciales y sustitutos, quienes a pesar de ser nuevos en nuestro
mercado iniciaron con comisiones de este tipo.

Presupuesto de ventas periodo afios 2021 - 2025 (US$)

Ventas 2021 2022 2023 2024 2025 Total periodo
Comision por viajes S 30,234.60 | §  45351.90 | §  68,027.85 | $ 102,041.78 | S  153,062.66 | §  398,718.79
clientes particulares
Comision por viajes $ 9815040 | $ 147,225.60 | § 220,838.40 | 331,257.60 | $  496,886.40 | §  1,294,358.40
clientes empresariales

Subtotalventas por | ¢ 100 35 00 | §  192,57.50 | §  288,866.25 | §  433,209.38 | §  649,949.06 | $  1,693,077.19
comision de viajes
Publicidad S 7,000.00 | 5 9,100.00 | 5  11,830.00 | $  15,379.00 | 5 19,992.70 | $ 63,301.70
Sub total ingresos por
Dublicidad do terceres | $ 00000 (S 910000 | §  11,830.00 [ 15379.00 | § 1999270 § 63,301.70
Comision alianzascon | §  2,173.10 | $§  3,259.65 | $  4,889.48 | §  7,334.21 | $  11,001.32 | § 28,657.76
otras empresas
Subtotalventaspor | ¢, ;3401 ¢ 375065 | ¢  4889.48| S  7,334.21|S  11,001.32| § 28,657.76
comision alianzas
Total ventas brutas | $137,558.10 | $204,937.15 | $305,585.73 | $456,012.59 | $680,943.08 | $1,785,036.64
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Presupuesto de ventas

$680,943.08

[
$456,012.59 £

>

$305,585.73
$204,937.15
$137,558.10
1 2 3 4 5

Fuente: Elaboracion propia

PRESUPUESTO GASTOS DE MARKETING

Presupuesto de Marketing periodo afios 2021 - 2025 (USS)
Acciones de Marketing 2021 2022 2023 2024 2025 Total periodo
SEO S 2,008.00 | $ 2,008.00 | $ 4,800.00 | $ 5,900.00 | $ 7,000.00 | $ 21,716.00
Social Media S 3,200.00 | $ 3,386.48 | S 4,900.00 | $ 7,300.00 | $ 8,500.00 | $ 27,286.48
iggpanas de PPC (SEMy Social $ 6,000.00 | $ 6,300.00 | §  9,500.00 | $  13,500.00 | $  15,900.00 | 51,200.00
Promociones estacionales S 2,000.00 | $ 2,100.00 | $ 4,500.00 | $ 6,500.00 | $ 7,875.00 | $ 22,975.00
Ofertas Exclusivas S 500.00 | $ 525.00 | $ 1,000.00 | $ 2,000.00 | $ 2,500.00 | $ 6,525.00
Eventos (Stand Plazas Comerciales) | $ 3,000.00 S - S - S - S 3,000.00
Marketing de contenido S 500.00 | $ 525.00 | $ 603.75 | $ 724.50 | § 905.63 | $ 3,258.88
Email Marketing $ 2,000.00 | $ 2,100.00 | $ 3,300.00 | $ 5,500.00 | $ 7,600.00 | $ 20,500.00
Google AdWords S 4,000.00 | $ 4,200.00 | $ 5,320.25 | $ 8,500.00 | $ 10,000.00 | $ 32,020.25
Lead nurturing S 1,440.00 | $ 1,512.00 | $ 1,745.00 | $ 2,600.91 | $ 3,251.14 | § 10,549.05
Lead Scoring S 1,800.00 | $ 1,890.00 | $ 2,173.50 | $ 2,608.20 | $ 3,260.25 | $ 11,731.95
Estrategia de 5-Marketing (Sales + | ¢ 3,500.00 | $ 3,675.00 | 422625 | $ 6,650.00 | 8,150.00 | $ 26,201.25
Marketing).
Programa de fidelizacion S 6,160.50 | $ 7,012.50 | $ 8,035.00 | $ 9,159.13 | $ 35,662.70
SubTotal MK $ 29,948.00 | $ 34,381.98 | § 49,081.25 | § 69,818.61 | $ 84,101.14 | § 267,330.99
Gastos de I+D $ 2,793.08 | $ 2,807.92 | $ 3,040.00 | $ 3,623.00 | $ 6,200.00 | $ 18,464.00
Total Gastos MK $ 32,741.08 | $ 37,189.90 | $ 52,121.25 | $ 73,441.61 | $ 90,301.14 | $ 285,794.98
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PLAN DE RECURSOS HUMANOS

Toda empresa, independientemente de su tamano, la actividad econémica que realice y su
naturaleza, requiere de una 6ptima gestion de sus recursos humanos. Esto, implica a su vez, una
buena compensacion salarial; la cual, dependera directamente del puesto a desempeiar, asi como
de las revisiones anuales efectuadas por la compaiia, garantizando una relacion entre las funciones
y responsabilidades del puesto que ocupe la persona, su capacidad profesional y el salario
devengado.

Para poner en marcha el modelo de negocio de Move IT es imprescindible definir los procesos
fundamentales, asi como los puestos de trabajo requeridos para el logro de los objetivos
planteados.

Los procesos y puestos de trabajo considerados para Move IT, serian los siguientes:
= Gestion Directiva:

Es el area encargada de la gestion y administracion de los recursos de la compaiia, asi como de
las decisiones estratégicas requeridas para el logro de los objetivos planteados. El puesto de
trabajo es Gerente General.

= Gestion de Operaciones Logisticas:

Es el area encargada de gestionar los procesos y operaciones logisticas de la compaiia,
garantizando el uso optimo de los recursos disponibles, manteniendo el enfoque en el
cumplimiento de las metas y en la mejora continua de los procesos. El puesto de trabajo de esta
area es: Coordinador de Operaciones.

= Gestion de Tecnologia:

Es el area dedicada a la resolucion de los problemas tecnoldgicos dentro de la compaiia. De igual
manera, mantiene una comunicacion con la empresa desarrolladora de la app movil y sitio web. El
puesto de trabajo de esta area es: Analista Técnico.

=  Gestion Comercial:

Es el area enfocada en el desarrollo, implementacion y seguimiento de las estrategias de marketing
y publicidad requeridas para captar y fidelizar los clientes potenciales. De igual manera, se encarga
de los procesos de venta de la compaiia, asi como del desarrollo de estrategias de captacion de
socios transportistas y de empresas de servicios complementarios; siendo éstos, elementos claves
para llevar a cabo la propuesta de valor. Los puestos de trabajo de esta area son: Coordinador
Comercial y Analista Comercial.

= Gestion de Experiencia del Cliente:
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Es el area encargada de atender las solicitudes de los clientes externos, socios transportistas y
empresas de servicios complementarios, con un enfoque en la satisfaccion de sus necesidades. El
puesto de trabajo de esta area es: Analista de Experiencia del Cliente.

DESCRIPCION DE PUESTOS

. Facha de actualizaciém: Oct-20
m FORMATO DESCRIPCION DE CARGO
AREA O PROCESO OBJETIVO GENERAL DEL CARGO
Gestion Directiva
NOMBRE DEL CARGO Dirigir y administrar los recursos de la compaiiia, asi como asegurar el logro de los objetivos,
Gerente General mejorando continuamente la forma como se obtienen y garantizando la rentabilidad de la
NOMBRE DEL CARGO DEL JEFE INMEDIATO compania
N/A

FORMACION ACADEMICA
* Graduado de Ingenieria Industrial, Administracion de Empresas o areas afines
* Master en Business Administration (MBA)

EXPERIENCIA LABORAL
Cinco (5) anos de experiencia como Gerente General o puestos similares

HABILIDADES Y COMPETENCIAS

* Capacidad de analisis y solucion de problemas * Inteligencia emocional
* Habilidades gerenciales * Capacidad de liderazgo
* Capacidad para trabajar en equipo * Compromiso y adaptabilidad a los cambios
* Vision estratégica * Habilidades comunicativas
AREAS CLAVES DE GESTION RESPONSABILIDADES ASOCIADAS
Decisiones estratégicas * Definir y divulgar la mision y vision de la empresa

* Asegurar la correcta adecuacion de las instalaciones fisicas

* Gestionar y aprobar los procesos de némina

* Coordinar las actividades gerenciales de la compaiiia

Administracion y gestion de recursos * Administrar los ingresos y aprobar las inversiones y gastos de la compafia

* Evaluar el cumplimiento de las funciones y procedimientos de los diferentes departamentos
* Entender y analizar el estatus actual del negocio, para garantizar el correcto enfoque de los

recursos
* Garantizar el mejoramiento continuo de los procesos y procedimientos de cada area,
Mejoramiento continuo asegurando la implementacion de las mejores medidas
* Definir los planes y proyectos de la compania
RESULTADOS ESPERADOS INDICADORES DE GESTION
* Crecimiento esperado en las utilidades de la compaiia * 9% Incremento de las utilidades
* Cumplimiento de los objetivos planteados * Evaluacion del desempefio por competencias

*Liderazgo efectivo

Fecha de actualizacién: Oct-20
FORMATO DESCRIPCION DE CARGO

AREA 0 PROCESO OBJETIVO GENERAL DEL CARGO
Gestion de Operaciones Logisticas
NOMBRE DEL CARGO Planificar, dirigir y controlar las diferentes actividades y operaciones logisticas de la empresa; con el fin de
Coordinador de Operaciones garantizar el cumplimiento de los objetivos planteados y desarrollar planes de accion que permitan optimizar los
NOMBRE DEL CARGO DEL JEFE INMEDIATO procesos
Gerente General

FORMACIGN ACADEMICA
* Graduado de Ingenieria Industrial, Administracion de Empresas o areas afines
* Master en Business Administration (MBA)
* Manejo avanzado de Excel

EXPERIENCIA LABORAL
Tres (3) anos de experiencia como Coordinador de Operaciones o puestos similares

HABILIDADES Y COMPETENCIAS

* Capacidad de analisis y solucion de problemas * Capacidad de liderazgo
* Habilidades gerenciales * Compromiso y adaptabilidad a los cambios
* Capacidad para trabajar en equipo * Habilidades comunicativas e interpersonales
* Inteligencia emocional * Capacidad organizativa
* Orientacion a resultados * Capacidad de priorizacion de actividades
AREAS CLAVES DE GESTION RESPONSABILIDADES ASOCIADAS

* Liderar los procesos logisticos, para garantizar la correcta ejecucion de éstos

* Coordinar la distribucion eficiente de los recursos y las actividades, minimizando los tiempos de ejecucion

* Analizar los reportes gerenciales, para planificar y documentar los procesos

* Garantizar el seguimiento oportuno de las rutas de los transportistas

* Coordinar los procesos logisticos de la compaiia

* Efectuar informes sobre el cumplimiento de las politicas y procedimientos de la compania

* Administrar los datos del personal

* Generar los reportes gerenciales asociados con las operaciones logisticas de la compaiia

* Garantizar la implementacion de los planes de cambio en la plataforma digital, definidos por el equipo de
tecnologia

* Definir planes de accion que permitan solucionar las problematicas evidenciadas en las actividades diarias de
la compaiia

* Implementar herramientas de control de procesos que garanticen la estandarizacion de éstos

Resolucion y control de problemas * Realizar auditorias internas para garantizar el cumplimiento de los procedimientos y normas establecidos por
la compania

* Generar informes periddicos con el analisis de las actividades monitoreadas, indicando tendencias,
proyecciones e historicos

Administracion y gestion de recursos

* Desarrollar estrategias que permitan la optimizacion de los procesos

* Evaluar las operaciones y procesos, enfocando recursos en la eliminacion de aquellos que no agregan valor
RESULTADOS ESPERADOS INDICADORES DE GESTION

* Procesos logisticos agiles y eficientes * Tiempo promedio de ejecucion de los procesos

* Transacciones procesadas

* % de pedidos procesados

Mejoramiento continuo
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Fecha de actualizacién: Oct-20

FORMATO DESCRIPCION DE CARGO

AREA O PROCESO

OBJETIVO GENERAL DEL CARGO

Gestion de Tecnologia

NOMBRE DEL CARGO

Analista Técnico

NOMBRE DEL CARGO DEL JEFE INMEDIATO

Gerente General

* Ofrecer asistencia de manera oportuna a los usuarios, para solucionar las problematicas evidenciadas, tanto
con el hardware como con el software de sus equipos
* Mantener una estrecha relacion con la empresa desarrolladora de la aplicacion mévil de la compania

FORMACION ACADEMICA

* Estudiante de término o graduado de Ingenieria en Informatica, Software, Sistemas o areas afines
* Técnico Superior en Administracion de Sistemas Informaticos en Red

EXPERIENCIA LABORAL

Tres (3) anos de experiencia como Soporte Técnico o puestos similares

HABILIDADES Y COMPETENCIAS

* Habilidades comunicativas e interpersonales
* Capacidad organizativa
* Orientacion a resultados

* Capacidad de priorizacion de actividades
* Habilidades de analisis y resolucion de problemas

AREAS CLAVES DE GESTION

RESPONSABILIDADES ASOCIADAS

Soporte técnico

* Garantizar el conocimiento de los procesos de la compaiiia que involucren el uso de la tecnologia, con el fin
de efectuar diagnosticos acertados

* Asegurar la atencion oportuna de los inconvenientes y requerimientos de los clientes internos, garantizando
la solucion y satisfaccion de estos, con el menor tiempo e impacto posibles

* Mantener actualizados los sistemas y equipos informaticos de la compafia

* Realizar informes periddicos a la gerencia con un resumen de los incidentes mas relevantes

* Documentar e informar de manera oportuna a la gerencia sobre las necesidades de mantenimiento de
instalaciones y mobiliario

Relacion externa

* Mantener una comunicacion constante con la empresa desarrolladora de la app mévil, en caso de requerir
cualquier informacion o asesoria

Mejoramiento continuo

* Analizar de manera continua las oportunidades de optimizacion de los procesos tecnologicos, minimizando
los tiempos de gestion

RESULTADOS ESPERADOS

INDICADORES DE GESTION

* Soluciones informaticas en el menor tiempo posible

* % de cumplimiento de los acuerdos de nivel de servicio establecidos para el area de tecnologia
* Nivel de satisfaccion del cliente interno

Fecha de actualizacion: Oct-20

FORMATO DESCRIPCION DE CARGO

AREA O PROCESO

OBJETIVO GENERAL DEL CARGO

Gestion Comercial

* Liderar el desarrollo de campanas y estrategias de marketing y publicidad, necesarias para garantizar el

NOMBRE DEL CARGO

posicionamiento de la empresa en el mercado

Coordinador Comercial

* Gestionar y liderar los procesos de venta de la compaiiia, tanto de los servicios principales como de los

NOMBRE DEL CARGO DEL JEFE INMEDIATO

complementarios

Gerente General

* Asegurar la captacion de los socios claves requeridos para garantizar la oferta de los servicios

FORMACION ACADEMICA

* Graduado de Administracion de Empresas, Publicidad, Mercadeo o areas afines

* Master en Business Administration (MBA)
* Master en Marketing Digital
* Conocimientos de medios digitales

EXPERIENCIA LABORAL

Cinco (5) anos de experiencia como Coordinador Comercial o puestos similares

HABILIDADES Y COMPETENCIAS

* Habilidades gerenciales

* Capacidad para trabajar en equipo
* Inteligencia emocional

* Capacidad de liderazgo

* Compromiso y adaptabilidad a los cambios

* Habilidades comunicativas e interpersonales
* Creatividad, actitud positiva y proactividad
* Capacidad de negociacion

AREAS CLAVES DE GESTION

RESPONSABILIDADES ASOCIADAS

Gestion de recursos y actividades claves

* Disenar y ejecutar las estrategias y el plan de marketing requeridos para motivar a los clientes a que
adquieran los servicios de la compaiiia

* Desarrollar y gestionar campafias publicitarias

* Estudiar y analizar los comportamientos del mercado objetivo

* Coordinar los estudios de investigacion de mercado

* Analizar y documentar los resultados obtenidos de las estrategias de marketing

* Asegurar la definicion e implementacion de la estrategia de precios

* Capitalizar las oportunidades de incremento de los precios de los servicios, para garantizar la rentabilidad
del negocio

* Coordinar las actividades relacionadas con los procesos de venta

* Garantizar el proceso de compra de insumos y articulos de oficina, asegurando la mejor relacion costo-

Gestion de relacion con Socios

* Disear estrategias de captacion de socios transportistas
* Desarrollar planes para establecer alianzas estratégicas con empresas de servicios complementarios

Innovacion y mejoramiento continuo

* Liderar de manera continua la busqueda de ideas/oportunidades que impliquen el desarrollo del negocio
* Mejorar continuamente los procesos de marketing, garantizando contar con las estrategias mas innovadoras
y actualizadas en funcion del mercado

RESULTADOS ESPERADOS

INDICADORES DE GESTION

* Incremento de la cuota de mercado en funcion de los
porcentajes establecidos en el modelo de negocio

* Liderazgo en el mercado

* Captacion de socios

% de 1ncremento de [a cuota de mercado
* Ventas por segmento de clientes
* ROI de Inbound Marketing
* SOM real vs SOM objetivo
* Preferencia del mercado
> %.de nuevo:

0CiQ:

52



Iy

Fr—rr—y

L Fagtha diz zntuaiizacién: Qo200
FORMATO DESCRIPCION DE CARGO

AREA O PROCESO

OBJETIVO GENERAL DEL CARGO

Gestion de Experiencia del Cliente

NOMBRE DEL CARGO

Ofrecer a los clientes, socios transportistas y empresas de servicios complementarios un servicio de

Analista Experiencia del Cliente
NOMBRE DEL CARGO DEL JEFE INMEDIATO

atencion personalizada, respondiendo eficazmente sus consultas y sugerencias, enfocando recursos en
la satisfaccion de sus necesidades

Coordinador Comercial

FORMACION ACADEMICA

* Conocimientos de medios digitales
* Técnico en ofimatica

*Estudiante de término o graduado de Administracion de Empresas, Publicidad, Mercadeo o areas afines

EXPERIENCIA LABORAL

Un (1) ano de experiencia como Analista de Experiencia del Cliente o puestos similares

HABILIDADES Y COMPETENCIAS

* Capacidad para trabajar en equipo

* Capacidad de priorizacion de actividades

AREAS CLAVES DE GESTION

RESPONSABILIDADES ASOCIADAS

Gestion de recursos y actividades claves

* Identificar y evaluar las necesidades de los diferentes clientes, con el objetivo de efectuar los planes
de accion requeridos para satisfacerlas

* Gestionar de manera eficiente las redes sociales y demas medios de comunicacion

* Estudiar el impacto de las estrategias de marketing en los clientes

* Establecer la comunicacion con los clientes, garantizando ofrecerles un servicio de calidad

* Digitar y archivar la documentacion generada en cada proceso interno

Gestion de relacion con Socios

* Mantener una comunicacion continua con los socios transportistas y empresas de servicios
complementarios

* Gestionar los contratos de asociacion y asegurar el cumplimiento de las politicas establecidas
* Programar las actividades de la compaiiia y gestionar la agenda de la direccion

Servicio al cliente

* Ser el primer canal de comunicacion entre la compania y los clientes y proveedores externos,
asegurando la correcta gestion y redireccionamiento de las solicitudes
* Mantener buenas relaciones con los clientes, socios transportistas y empresas de servicios

RESULTADOS ESPERADOS

INDICADORES DE GESTION

* Servicio al cliente de calidad

* [ndice de satisfaccion de los clientes y socios
* Informes y reportes generales

Fecha die actualizacién: Oct-20

FORMATO DESCRIPCION DE CARGO

AREA O PROCESO

OBJETIVO GENERAL DEL CARGO

Gestion Comercial

* Efectuar el seguimiento oportuno a las estrategias de marketing y publicidad implementadas por

NOMBRE DEL CARGO

Analista Comercial

la compaiiia

NOMBRE DEL CARGO DEL JEFE INMEDIATO

* Analizar el comportamiento de las ventas de la compaiiia, asi como garantizar el cumplimiento de

Coordinador Comercial

los volimenes establecidos

FORMACION ACADEMICA

* Conocimientos de medios digitales
* Técnico en ofimatica

Estudiante de término o graduado de Administracion de Empresas, Publicidad, Mercadeo o areas afines

EXPERIENCIA LABORAL

Un (1) afo de experiencia como Analista Comercial o puestos similares

HABILIDADES Y COMPETENCIAS

* Capacidad para trabajar en equipo

* Habilidades comunicativas e interpersonales
* Capacidad organizativa

* Orientacion a resultados

* Capacidad de priorizacion de actividades

* Compromiso y adaptabilidad a los cambios
* Creatividad, actitud positiva y proactividad
* Capacidad de negociacion

AREAS CLAVES DE GESTION

RESPONSABILIDADES ASOCIADAS

Gestion de recursos y actividades claves

* Implementar y hacer seguimiento a las estrategias de marketing y publicidad
* Efectuar informes relacionados con el comportamiento de las ventas

* Analizar los precios definidos para los diferentes servicios

* Elaborar y modificar las previsiones de ventas

Mejoramiento continuo

* Analizar los procesos de venta de la compaiiia; con el objetivo de desarrollar e implementar
posibles mejoras, permitiendo la estandarizacion de dichos procesos

RESULTADOS ESPERADOS

INDICADORES DE GESTION

* Correcto soporte y seguimiento de las estrategias de
marketing
* Cumplimiento de metas

* Informes y reportes generales
* indice de repeticion de compras
* Ventas por segmentos de clientes
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ORGANIGRAMA

Analista Técnico

Coordinador de Coordinador
Operaciones Comercial
: Analista
Cg:'?é?éiaal Experiencia de
Cliente

Fuente: Elaboracion propia

TERCERIZACION DE PROCESOS

En la bisqueda de eficientizar procesos y concentrar todos los recursos en el core business de
nuestro modelo, se contrataran ciertos procesos a través del talento humano externo:

= Gestion Financiera: Se contratara un contable auténomo que preste sus servicios
realizando todas las tareas contables de la empresa. El mismo estara encargado de llevar
el registro y las transacciones efectuadas por la sociedad, de acuerdo a los estatutos y
estipulaciones de las leyes dominicanas.

= Gestion de Recursos Humanos: Inicialmente, el modelo de negocio funcionara con un
personal limitado, por lo que no contara con un departamento propio de gestion humana.
Para estos fines, es preciso tercerizar con una agencia de Head Hunters que reclute y
depure el talento humano necesario para la empresa, para la posterior presentacion y
aprobacion de la gerencia general.

= Servicios y Mantenimiento: Las funciones de higiene y limpieza periodicas de la
infraestructura fisica, se llevaran a cabo a través de una empresa que preste dichos
servicios, liberandonos de incurrir en el manejo del dia a dia del personal.

SOCIEDAD COMERCIAL

La sociedad comercial define la asociacion de personas fisicas o juridicas que persiguen obtener
un lucro a partir del aporte efectuado para una actividad comercial determinada. Segln la Ley No.
479-08 de Rep. Dom., son personas juridicas las entidades identificadas con una denominacion
social que se constituyen sobre sociedades comerciales y empresas individuales de responsabilidad
limitada (Modificada por la Ley 31-11), a las que se les reconocen como sujeto de derecho y
facultades para contraer obligaciones civiles y comerciales.
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Para la puesta en marcha del proyecto, Move IT contara con el aporte de capital de 6 socias
fundadoras, quienes estableceran la actividad como una Sociedad de Responsabilidad Limitada
(SRL); la cual, permite la participacion de un nimero ilimitado de socios, esta presidida por un
consejo de gerencia, es uno de los tipos de sociedades mas usados en el pais y permite establecer
una nueva identidad; por lo que le es mas facil a una sociedad reunir capital y financiarse, en
comparacion con una persona fisica.

PROYECCION DEL PERSONAL

En los primeros 5 afos de operacion, las areas de gestion comercial, operaciones y servicio al
cliente proyectan un crecimiento de plantilla. Esto es con el fin de optimizar procesos productivos
que anadan valor al cliente, a medida que procuramos abarcar una mayor cuota de mercado y
ofrecer un servicio pre y post venta de calidad.

Las areas de finanzas y recursos humanos (reclutamiento) se mantendran tercerizadas, hasta el
ano 5 de funcionamiento donde prevemos un crecimiento que requiere la necesidad de una gestion
interna de dichos procesos. Las areas tecnologicas y administracion general creceran
proporcionalmente en la medida que las necesidades de plantilla general de empleados lo
ameriten.

Proyeccion Recursos Humanos Move it

Posiciones por area AfRo 1 Afo2 |Afo3 |Afio4 |[Afo5

Gestion Comercial 2 2 2 3 4
Operaciones 1 1 1 1 2
Experiencia del cliente 1 1 1 2 2
Finanzas 0 0 0 0 1
Tecnologia 1 1 1 1 2
Administracion general 1 1 2 2 2
Recursos Humanos 0 0 0 0 1
Total 6 ] 7 9 14
Variacion 0% 17% 29% 56%

POLITICA RETRIBUTIVA

Los salarios devengados por los empleados de Move IT iran en concordancia con el mercado laboral
del sector, proporcionando ademas un ambiente de trabajo digno con posibilidades de
crecimiento. Incrementaremos el salario del personal en un 5% cada dos anos en los primeros afnos
de funcionamiento, con miras a que su frecuencia aumente anualmente.

Segln comparativas con el sector actual, estos seran los salarios para las distintas posiciones:
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Némina mensual

Asignacion
Posicion Salario Fijo Bruto| Incentivo Combustible Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Gerente General S 1,435.90 S 170.94 | §  1,606.84 | S 1,606.84 | § 1,687.18 | S 1,687.18 | $ 1,771.54
Coordinador de Operaciones S 940.17 S 940.17 | § 940.17 | § 987.18 | § 987.18 | & 1,036.54
Coordinador Comercial S 940.17 | § 235.04 S 1,175.21 |5  1,175.21 | § 1,233.97 | $ 1,233.97 | $ 1,295.67
Analista de Experiencia al Cliente S 512.82 S 512.82 | § 512.82 | $ 538.46 | § 538.46 | § 565.38
Analista Comercial S 512.82 S 512.82 | § 512.82 | § 538.46 | 538.46 | 565.38
Analista Técnico S 512.82 S 512.82 | § 512.82 | & 538.46 | S 538.46 | 565.38
Total $ 4,854.70 | $ 235.04 | $ 170.94 | $ 5,260.68 | $ 5,260.68 | $ 5,523.72 | § 5,523.72 | $ 5,799.90
Total Nomina $ 5,260.68

GASTOS RECURSOS HUMANOS

Gastos Recursos Humanos

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Salario fijo $ 63,128.2 [ § 63,128.2 | § 73,649.6 | S 94,692.3 | S 147,825.2
Seguro Familiar de Salud (SFS) 7.09% S 4,475.8 | S 4,475.8 |5 52218 (% 6,713.7 | $ 10,480.8
Fondo de Pensiones (AFP) 7.10% S 4,482.1 |5 4,482.1 |5 5,229.1 (S 6,723.2 | S 10,495.6
Seguro de Riesgos Laborales (SRL) 1.10% | S 6376 5 637.6 | S 7439 (S 956.4 | S 1,493.0
Infotep 1% S 631.3|§ 631.3 | S 736.5| S 946.9 | S 1,478.3
Gastos de reclutamiento S 1,050.0 $ 400.0 | $ 550.0 | $ 750.0
Gastos de capacitacion S 330.0 (S 330.0 | S 385.0 | S 495.0 | S 770.0
Salario Doble o Navidad S 5,260.7 [ S 5,260.7 | § 6,137.5 [ S 7,891.0 (S 12,3188
Total S 79,995.7 | $ 78,945.7 | $ 92,503.3 | S 118,968.5 | 5 185,611.6
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PLAN FINANCIERO

A continuacion, presentamos la estructura financiera de Move IT, haciendo uso de herramientas,
técnicas y estimaciones utilizadas en el mundo de las validaciones de modelos de negocios, asi
como considerando las limitaciones y proyecciones pertinentes.

PLAN DE INVERSION

Para poner en ejecucion nuestra estructura operativa, necesitaremos invertir en activos fijos y
circulantes que permitan el correcto funcionamiento del modelo. En el caso de los activos
tangibles, consideramos los equipos, mobiliario, maquinaria y utensilios de prioridad para el inicio
de nuestras operaciones, aumentando a medida que la plantilla de personal como la
infraestructura fisica y tecnologica lo amerite.

El diseno y desarrollo de la app y pagina web contemplara todos los avances, innovaciones y
actualizaciones necesarias para garantizar su disponibilidad, uso eficiente y de valor para el
cliente, siendo el medio por el cual Move IT ofrecera sus servicios.

Las inversiones en infraestructura corresponden a los depositos y adecuaciones realizadas en el
local comercial desde donde se realizan las operaciones. Para el segundo trimestre del afo 5,
proyectamos expandir las operaciones a una localidad que permita ofrecer servicios
complementarios como consolidado de mercancia.

La tesoreria inicial comprende un monto de dinero que nos permita responder a nuestras
obligaciones financieras y de pago al personal, en el caso de que nuestros ingresos no sean lo
proyectado.

Durante el inicio y el transcurso del afio 1 nuestras inversiones no tendran ninguna variacion
respecto al ano 0. A partir del ano 2, invertiremos en distintos renglones que consideremos
esenciales. Las inversiones adicionales proyectadas a realizar son mostradas a continuacion:

Inversiones
Vida atil
Categorias de inversiones anuales Afio 0 (Inversién promedio
inicial) Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 (ARos)

Mobiliario, utensilios de oficina y
maquinaria de motor 5 9,867.39 | $  9,867.39 | § 1,250.00 | $  3,250.00 | $ 5,500.00 | $  19,000.00 6
Equipos tecnoldgicos 4 7,851.00 | $  7,851.00 | § 1,300.00 | $  4,500.00 | § 8,000.00 | $  15,000.00
Plataforma digital e inversiones en
Investigacion y Desarrollo S 35,000.00 | §  35,000.00 | § 3,500.00 (S 9,000.00 |5S 9,000.00 | $  11,000.00 5
Software y sistemas de gestion S 3,470.73 | § 3,470.73 | § 3,470.73 | S 4,164.88 | S 5,206.10 | S 7,809.14 1
Infraestructura S 4,350.00 | $ 4,350.00 s 15,000.00
Total inversion activos fijos materiales
e inmateriales $ 60,539.12 | § 60,539.12 | § 9,520.73 | $ 20,914.88 | $ 27,706.10 | $ 67,809.14
Tesoreria inicial $ 45,000.00 | $ 45,000.00
Total inmovilizado tangible e
intangible $ 105,539.12 | §$ 105,539.12 | § 115,059.85 | $135,974.73 | § 163,680.82 | § 231,489.96
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Para la obtencion de los US$105,539.12 dodlares necesarios para nuestra puesta en marcha, hemos
de financiar el 30% a una entidad bancaria por 5 afos, con una tasa fija anual de un 15% de interés.

PLAN DE FINANCIACION

El 70% restante esta pensado obtenerlo mediante el aporte de capital por parte de socios.

Financiacion

B o

Fondos propios = Préstamos

Fuente: Elaboracion propia

Amortizacion de préstamo
Afio Pendiente Cuota Interes Principal |Principal restante
S 31,661.74 $9,445.19 | $ 4,749.26 | & 4,695.93 | & 26,965.81

2 S 26,965.81 $9,445.19 | $ 4,044.87 | 5 5,400.32 | § 21,565.49

3 S 21,565.49 $9,445.19 | § 3,23482 | S 6,210.36 | S 15,355.13

4 S 15,355.13 $9,445.19 | § 2,303.27 | S 7,141.92 | § 8,213.21

5 S 8,213.21 $9,445.19 | $ 1,231.98 | S 8,213.21 | S -

CUENTA DE RESULTADOS
Cuenta de resultados
Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos totales S 137,558.10 | § 204,937.15 | $§ 305,585.73 | § 456,012.59 | $ 680,943.08
Gastos Recursos Humanos | $ 79,995.65 | 5 78,945.65 | S 92,503.26 | § 118,968.48 | 5 185,611.65
Gastos de Marketing e I+D S 32,741.08 | $ 37,189.90 | § 52,121.25 | $ 73,441.61 | S 90,301.14
Margen Bruto S 24,821.37 | 5 88,801.60 | $ 160,961.22 | § 263,602.50 | 5 405,030.29
Gastos operacionales S 59,415.96 | $ 61,456.76 | § 63,703.40 | $ 66,045.84 | S 125,863.25
Margen Operativo (EBITDA)| $ (34,594.59)| § 27,344.84 | § 97,257.82 | $ 197,556.66 | S 279,167.04
Amortizacion $ 10,662.52 [ $ 11,622.14 [ $ 13,714.13 | § 16,456.95 | S  23,204.31
EBIT S (45,257.11)| $ 15,722.70 | § 83,543.70 | $ 181,099.70 | S 255,962.74
Gastos Financieros S 4,749.26 | & 4,044 87 | S 3,234.82 | § 2,303.27 | S 1,231.98
EBT $ (50,006.37)| & 11,677.83 | & 80,308.87 | $ 178,796.43 | S 254,730.76
Impuesto sobre beneficio
(27%) S S 3,153.01 | § 21,683.40 | $ 48,275.04 |5 68,777.30
Beneficio neto S (50,006.37)| $ 8,524.81 | $ 58,625.48 | § 130,521.40 | 5 185,953.45
Dividendos 5 - |s - s 17587.64|$ 4959813 (S  70,662.31
Reservas S S 8,524.81 | S 49,562.65 | $ 130,485.91 | S 245,777.05

A continuacion, mostramos una grafica ilustrativa con los resultados de utilidades por afo:
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/-
Transporte de Mercancia & Mudanzas

Resultados del ejercicio

$200,000.00

$150,000.00
$100,000.00
50,000.00 '
S s '
Ano™ Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

$(50,000.00)

$(100,000.00)
Fuente: Elaboracion propia

En el primer ano estimamos tener un resultado negativo, considerando que nuestros ingresos no
cubriran los gastos proyectados. Para el segundo afo, proyectamos tener beneficios, aunque no
suficientes para lograr repartir dividendos. A partir del tercer afo, lo percibido es suficiente para
crecer nuestro fondo de reserva y repartir dividendos a los socios de un 30% del beneficio. A partir
del ano 4, los dividendos seran de un 38%. La distribucion sera de la siguiente manera:

Distribucion de resultados
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Dividendos S - S - S 17,587.64 | & 49,598.13 | S 70,662.48
Reservas S - S 8,524.82 | $ 49,562.65 | 5 130,485.91 | & 245,777.34

BALANCE DE SITUACION

Con el pasar de los afos en operacion, estimamos realizar inversiones cautelosas que nos permitan
mantener un nivel de liquidez y rentabilidad aceptables.

= Activos

Nuestros activos materiales estan comprendidos por equipos tecnologicos, mobiliarios, maquinaria
y aparatos necesarios para nuestros procesos. Los activos fijos inmateriales comprenden las
actualizaciones de software, licencias, e innovaciones en la app y pagina web.

Por el tipo de negocio, nuestra cuenta de existencia no es relevante, ya que en el modelo actual
no contamos con articulos fisicos para la comercializacion.

Para los activos circulantes, manejaremos nuestra tesoreria o caja, procurando tener a nuestro
alcance liquidez en los momentos necesarios. Cuando el fondo de reservas crezca sélidamente,
proyectado para el ano 4, iniciaremos a invertir en fondos para lograr rentabilidad en el tiempo.
Las cuentas por cobrar son parte crucial de todo negocio, y aunque constituye un riesgo, es una
estrategia muy utilizada para penetrar y fidelizar a clientes empresariales, con créditos
autorizados desde 15 a 60 dias.

=  Pasivos

Nuestros pasivos estan compuestos por a corto plazo y a largo plazo. Los pasivos a largo plazo estan
constituidos por un préstamo bancario que permita la financiacion necesaria para operar. Los
pasivos a corto plazo estan comprendidos por las cuentas por pagar a proveedores, tales como
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agencias publicitarias, empresas tecnoldgicas, entre otras. En el primer afo, dicho apartado
asumiria un monto considerable, tomando en cuenta el resultado negativo del mismo; sin embargo,
con el incremento de nuestras reservas y resultados, dichas deudas seran reducidas y las
reinversiones en activos se cubriran a través de las reservas acumuladas.

A continuacion, el balance previsional al cierre de cada ejercicio social:

Balance Previsional
Activo Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Activo fijo material H 22,068.39 | § 22,068.39 | § 24,618.39 | § 32,368.39 | § 45,868.39 | § 94,868.39
Activo fijo inmaterial H 38,470.73 | § 38,470.73 | § 45,441.46 | S 58,606.34 | § 72,812.43 | § 91,621.57
Dotacion de amortizacion 0| § (10,662.52)| S  (22,284.66)| S (35,998.79)| $ (52,455.74)| $  (75,660.05)
Total activos fijos $ 60,539.12 | § 49,876.60 | § 47,775.19 | § 54,975.94 | § 66,225.08 | $ 115,829.91
Tesoreria inicial S 45,000.00 | 10,000.00 | § 42,300.00 | $ 81,982.15 | § 109,542.18 | $ 132,195.05
Cuentas por cobrar S 5,000.00 | § 24,644.24 | 5  38,711.86 | S 41,709.36 | §  77,067.39
Fondo de inversiones S 79,500.00 [ $ 110,000.00
Total activos circulantes $ 45,000.00 | § 15,000.00 | $ 66,944.24 | § 120,694.01 | § 230,751.54 | $ 319,262.44
Total activos $ 105,539.12 | § 64,876.60 | $ 114,719.43 | § 175,669.95 | § 296,976.62 | $§ 435,092.35
Pasivo y Patrimonio
Capital $ 73,877.38 | $ 73,877.38 | § 73,877.38 | $ 73,877.38 | § 73,877.38 | $ 93,877.38
Reservas acumuladas $ - S 8,524.81 | $ 49,562.65 | $ 130,485.91 | $ 245,777.05
Reservas despues de re inversion S 8,524.81 | $ 46,562.65 | $ 109,571.03 | $ 218,070.65
Resultado del ejercicio S (50,006.37)| $ 8,524.81 | $  58,625.48 | § 130,521.40 [ $ 185,953.45
Reinversion de utilidades $ - $ - S (3,000.00)| $  (20,914.88)| (27,706.40)| 5 (67,809.14)
Fondos propios B 73,877.38 | § 23,871.02 | S 87,927.01 | § 158,150.63 | §  286,263.42 | § 430,092.35
Préstamos $ 31,661.74 | & 26,965.81 | § 21,565.49 | § 15,355.13 | § 8,213.21 [ § -
Total pasivo a la largo plazo $ 31,661.74 | § 26,965.81 | $ 21,565.49 | § 15,355.13 | § 8,213.21 | $ -
Cuentas por pagar a proveedores S 14,039.77 | S 5,226.92 | § 2,164.20 | 2,500.00 | $ 5,000.00
Total pasivo circulante s 14,039.77 | § 5,226.92 | § 2,164.20 | § 2,500.00 | § 5,000.00
Total pasivos $ 31,661.74 | § 41,005.58 | § 26,792.41 | § 17,519.33 | $ 10,713.21 | § 5,000.00
Total pasivos y patrimonio $ 105,539.12 | § 64,876.60 | § 114,719.43 | § 175,669.95 | $ 296,976.62 | $ 435,092.35

ANALISIS ECONOMICO - FINANCIERO

Mediante la implementacion de ratios, visualizamos las proyecciones de liquidez, rentabilidad y
solvencia que tendra el proyecto a lo largo de los afos.

Para el primer ano de funcionamiento, nuestros porcentajes de rentabilidad son negativos,
indicando que estamos haciendo grandes inversiones sin percibir grandes ingresos. Esta situacion
mejora drasticamente a partir del afo 2, donde proyectamos que nuestros ingresos seran
suficientes para empezar a cubrir las deudas y nuestros costes. Con un retorno de inversion
favorable en el afo 3, es preciso lograr la reparticion de dividendos a nuestros socios.

Ratios de rentabilidad
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Retorno sobre inversion
ROE -209% 10% 37% 46% 43%
Retorno sobre active ROI -70% 14% 48% 61% 59%
Margen sobre Ventas ROS -33% 8% 27% 40% 38%
Ratios de eficiencia
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Rotacidn del activo 2.12 1.79 1.74 1.54 1.57
Rotacion del circulante 9.17 3.06 2.53 1.98 2.13
Ratios financieros
Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Liquidez /Disponiblidad 1.07 12.81 55.77 92.30 63.85
Endeudamiento 1.72 0.30 0.11 0.04 0.01
Cobertura del inmovilizado 1.02 2.29 3.16 4.45 3.71
Plazo medio de cobro 13.27 43.89 46.24 33.38 41.31
Fondo de maniobra 960.23 61,717.32 118,529.81 228,251.54 314,263.17
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Segln este analisis, nuestra liquidez es débil en el primer aio, pero proyectamos una disponibilidad
mayor de recursos en los siguientes anos, los cuales nos demuestran que podemos hacer frente a
nuestras deudas en el corto y mediano plazo. Este parametro también se ve reflejado en el fondo
de maniobra, proyectando que nuestros activos circulantes seran siempre mayores a nuestros
pasivos a corto plazo.

Nuestro endeudamiento esta basado en las cuentas por pagar a proveedores, asi como a préstamos
en el largo plazo. Inicialmente, nuestro nivel de deudas es alto, por el coste de la inversion inicial
y las cuentas por pagar a crédito para no perder liquidez. Ya para el afo 5, dicho ratio presenta
un nivel bajo, indicando que nuestras deudas son minimas.

Nuestro plazo medio de cobro se mantiene dentro de los rangos normales del sector, promediando
que en este periodo nuestras cuentas por cobrar nunca excedieran los 50 dias.

PUNTO DE EQUILIBRIO

Break even
$800,000.00

$700,000.00
$600,000.00
$500,000.00
$400,000.00 ——\Ventas
Costos
$300,000.00 Utilidades
$200,000.00
$100,000.00
$0.00

26457 3,777 3941 5877 6710 13,095
-$100,000.00

Fuente: Elaboracion propia

Segun la proyeccion de ingresos y costos, estimamos que con un ingreso promedio por transaccion
de US$52, un nimero de 3,777 transacciones y unos ingresos de U5$196,412.33, en el segundo afio
lograremos nuestro punto de equilibrio, donde nuestros ingresos igualaran nuestros costos.

ANALISIS DE LAS INVERSIONES

Valorando nuestro proyecto desde el punto de vista de las 3 herramientas financieras mas
utilizadas, TIR, VAN y Pay Back ROI, podemos concluir lo siguiente:

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Resultado S (50,006.36)| S 11,677.83 | S 80,308.87 | S 178,796.43 | S 254,731.38
Impuestos 3 - s 3,153.01 | § 21,683.39 | § 48,275.04 | § 68,777.47
Amortizacion $ 10,662.52 | S 11,622.14 | § 13,714.13 | § 16,456.95 | S 23,204.31
Flujo de caja operativo 3 (39,343.85)] 20,146.96 | § 72,339.60 | § 146,978.35 | § 209,158.21
Inversion -105,539
Flujo de caja libre acumulado S (144,823.25)| S (124,676.29)| S (52,336.69)| S 94,641.66 | S 303,799.87

S (39,343.85) S 20,146.96 S 72,339.60 S 146,978.35 S 209,158.21
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Valor actual neto (VAN) 86,901
Tasa Interna de Rentabilidad (TIR) 34.11%
Pay Back 3 anos y 4 meses

Lograremos una tasa de rentabilidad superior al coste de capital exigido por los socios, que era del
18%. Recuperaremos la inversion al cabo de 3 afos y 4 meses y produciremos suficiente valor como
para pagar la deuda y los intereses a la entidad bancaria, asi como el capital y beneficio a los
accionistas. En este caso, lo recomendable es conseguir nuevos aportes de capital por parte de los
socios, para continuar la inversion y expansion del modelo.

PLAN DE CONTINGENCIA'Y ESCENARIOS

Escenarios Negativos Probabilidad Riesgo Accion

Solicitar un préstamo bancario mas alto
Falta de socios que aporten capital Media P

Evaluar la posibilidad de menor inversion

Re ajustar la inversion en publicidad y orientarla
al segmento de clientes mas favorecedor

Re evaluar la oferta de beneficios y crear
condiciones mas atractivas

Anadir una nueva forma en que el usuario se
relaciona con la empresa y la distribucion del
servicio

Cuota de mercado menor a 1%

Resistencia de socios transportistas

a afiliarse a la plataforma Jecs

Clientes no interesados en usar la
tecnologia

Imitacion del modelo de negocio Evaluar las ventajas competitivas y fortalecerlas

Dirigir el modelo de negocio a clientes que esten
Clientes no satisfechos con los dispuestos a reconocer el valor anadido

precios

Evaluar la forma en la que se estipulan las tarifas

Ajustar el modelo de negocio al marco legal que le

Cambio en legislaciones
compete

Escenarios Positivos Probabilidad Accion
Invertir en los segmentos de mercado con mayor
nivel de rentabilidad
Ingresos superiores a lo proyectado Media Adquirir activos que generen valor a la empresa

Aprovechar la cuota de mercado e implementar
mejores estrategias para fidelizar clientes
Participar en fondos para inversionistas

Firmar acuerdos para lograr un mayor retorno de
la inversion a través de servicios

Crear mayor valor para los socios transportistas v
clientes

Expandir las operaciones a nuevas localidades

Numerosas empresas interesadas en
forjar alianzas estratégicas

Incrementar la cartera de servicios a ofrecer

Fuente: Elaboracion propia
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L
% Transporte de Mercancia & Mudanzas

GESTION DEL TIEMPO

2021
ID Tarea Tarea Duracién | Enero |Febrero| Marzo | Abril [Mayo| Junio | Julio | Agosto [ Septiembre | Octubre |Noviembre| Diciembre
1 Solicitud financiamiento del proyecto 2 mes
2 Constitucion de la empresa 45 dias
3 Alquiler local 2 meses
4 Decoracion y disefo del local 1 mes
5 Reclutamiento e induccion 3 meses
6 Alianzas estratégicas 3 meses
7 Adquisicion de equipos de oficinas 1 mes
8 Adquisicion material gastable 15 dias
9 Instalacion de equipos informaticos 15 dias
10 Instalacion equipos de telecomunicaciones 15 dias
11 Instalacion sistema de alarma y seguridad 15 dias
12 Desarrollo de App mévil y Sitio Web 3 meses
13 Prueba piloto App movil y Sitio Web 15 dias
14 Suscripcion a App Store y Google Play 15 dias
15 Integracion Sistema ERP Quickbooks 15 dias
16 Integracion CRM Sugar Enterprise 15 dias
17 Demostracion de la App Movil y Sitio Web en puntos 3 meses
18 empresariales 6 meses
19 Revision y analisis de resultados 1 semana
20 Crear, publicar y compartir contenido en RRSS para 9 meses
generar atraccion el publico objetivo
2 Invertir en SEO par§ potenciar y dar mas visibilidad en 9 meses
los resultados de busqueda
2 Invertir en SEM p'ara promocionar nuestra pagina web en 9 meses
los motores de busqueda
23 Uso de email marketing para generar notoriedad 9 meses
2 Uso de Social Ads y Google Ads para ofrecer contenido 9 meses
de valor
5 Uso de Landing Page para dar visibilidad especial 9 meses
Publicacion de video en la web mostrando al embajador
26 de marca contratando el servicio en la App y Pagina 9 meses
web.
Mantener interaccion a través RRSS: Infografia en linea
27 colada en nuestras redes sociales y pagina web 9 meses
mostrando las bondades del servicio y nuestra propuesta
de valor.

28 Enviar Pop-Up para suscribirse a Newsletter y novedades | 9 meses
de la marca

29 Ofrecer ofertas de descuento para los que se suscriban a| 9 meses
Newsletter

Stand en Plazas Comerciales impulsando la descarga de
la app mévil y registro en la pagina web obteniendo 9 meses
descuento

Creacion de ebooks como marketing de contenido para
cautivar clientes con nuestra propuesta: Un viaje mas
3 sostenible, donde demostremos nuestro compromiso con

) ) ) ] o 9 meses
el medioambiente y sobre la importancia de disminuir el
impacto de las emisiones de carbono que emiten los
automoviles
32 Remarketing con compaias personalizadas para 9 meses
incrementar el ROI
Email Marketing a la base de datos, con nuestra
33 propuesta de valor para desarrollar la relacion, 9 meses
interactuar con los contactos y generar confianza en los
usuarios
34 Difusion de videos testimoniales y descriptivos de los 9 meses
servicio ofrecidos
35 Publicar manifiesto con politica de garantia 9 meses
36 Uso reloj en la pagina WEB con vigencia de descuento 9 meses
37 Programa de fidelizacion con descuentos para la 3era 9 meses

contratacion

Encuesta de satisfaccion para conocer las opiniones de
38 los clientes y lo que realmente necesitan para satisfacer | 9 meses
sus necesidades.

Email Marketing: Seguimiento a ofertas exclusivas y de
39 lanzamientos a través de Newsletter con periodicidad

A ) 9 meses
semanal a los usuarios registrados en la base de datos,
para lograr cerrar ventas.
40 Uso activo de redes sociales 9 meses
M1 1 semana

Revision resultados del ano 2021

Fuente: Elaboracion propia
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RESUMEN EJECUTIVO

Move IT es una plataforma digital para contratar servicios de transporte de mercancias y mudanzas
en Republica Dominicana; a través de la cual, es posible la integracion de transportistas,
empresarios y relacionados, asi como cualquier usuario particular que necesite contratar un
servicio de este tipo.

El modelo de negocio de Move IT ofrece a sus clientes una propuesta de valor innovadora, con
servicio personalizado de forma rapida y segura, y con un valor anadido que les genera ahorro de
tiempo, comodidad, rapidez y facilidad para contratar el servicio. A su vez, permitira a cada uno
de los clientes monitorear en tiempo real el estatus de su mercancia, a través del sistema de GPS
del movil; ademas de que podra contar con:

’ o~

—-- comzacion
= = i

Pagos en linea Cotizaciones en linea

Contratacion del servicio de
mudanza y transporte de
mercancia de forma digital

= @ &

Eleccién vehiculo de
su preferencia

Servicios

Seguros contra dafos y
Complementarios

pérdidas de mercancias

Un elemento fundamental para garantizar el logro de los objetivos es recurrir al uso de los recursos
tecnologicos que permitan a nuestros clientes con solo un clic encontrar el servicio, vehiculo y
conductor que se adapte a sus necesidades; con el fin de garantizar una experiencia Unica e
innovadora.

;QUE NOS MOTIVA?

En el territorio nacional dominicano, el transporte de mercancias por carretera es el medio de
transporte nimero 1; debido a la poca extension territorial del pais. A pesar de esto, es
considerado un sector bastante informal, con deficiencia en el nivel de servicio.

Es evidente como los empresarios que necesitan hacer entregas a sus
clientes muchas veces no cuentan con un sistema de transporte y
distribucion competente; por lo que, deben delegar dicha actividad

/ ‘ haciendo uso de outsourcing.
¥y \
A Por otro lado, los particulares que utilizan un servicio de acarreo y

mudanza de forma frecuente u ocasional, se enfrentan a la
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informalidad de gran parte del sector, asi como a precios que no guardan relacion con el servicio
recibido.

En el proceso de contratacion de estos servicios ambos observan como cada dia las empresas del
sector de transporte fallan en su gestion, incumplen los tiempos de entrega, maltratan la
mercancia, no proporcionan garantias por dafos y pérdidas y mantienen precios elevados. A su
vez, muestran obsolescencia en procesos de rastreo de la carga y canales de comunicacion con el
cliente.

Del otro lado de la moneda, estan aquellos transportistas autdbnomos que buscan hacer crecer sus
ingresos, que anhelan incrementar su cartera de clientes y encontrar un lugar en el que ofrecer su
servicio sea mas rentable, formal y seguro.

Move IT se enfoca en desarrollar un modelo de negocio que permita satisfacer las necesidades de
empresarios y particulares interesados en la adquisicion de este servicio.

VALORACION DEL MERCADO

Delimitamos el alcance de Move IT a las 9 ciudades principales del pais en su primera etapa,
basandonos en cantidad poblacional, desarrollo econémico y tecnoldgico. Segregando aquellas
empresas con mayor necesidad de adquirir nuestro servicio. Esto con el fin de concentrar los
esfuerzos en los mercados mas prominentes.

El TAM, SAM y SOM de nuestro proyecto se refleja en la siguiente imagen; en la cual, se evidencia
que en el primer ano estimamos captar el 1% y 4% de los clientes particulares y empresariales;
porcentajes que representan un total de $178,312.5 ddlares.

AL L — USDS413.75M
SN — USDS7.6M
SOM USDS178,312.5

NUESTROS CLIENTES

Con esta oportunidad de negocio se pretende satisfacer un publico objetivo compuesto por el
sector empresarial y particular que deseen un servicio de mudanza o transporte de mercancia, asi
como también para los socios transportistas que deseen ofertar un servicio de calidad,
garantizando la formalidad de este.

ESTRATEGIA DE MARKETING

Move IT tiene como objetivo estratégico de marketing poder captar la mayor parte de los clientes
objetivos a través de estrategias que impacten los resultados de las ventas y permitan fidelizar a
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nuestro publico objetivo. Para esto, nos apoyaremos en las 4 etapas del Marketing Funnel, que nos
permitiran desarrollar acciones enfocadas a cada etapa.

= Crear, publicar y compartir contenido en RRSS para generar atraccion en el publico objetivo
Invertir en SEO para potenciar y dar mas visibilidad en los resultados de busqueda

.

" o = Invertir en SEM para promocionar nuestra pagina web en los motores de busqueda
= Uso de email marketing para generar notoriedad
ATRACCION = Uso de Social Ads y Google Ads para ofrecer contenido de valor

= Uso de Landing page para dar visibilidad especial

Mantener interaccion a través RRSS

Enviar Pop-Up para suscribirse a Newsletter y novedades de la marca
Ofrecer ofertas de descuento para los que se suscriban a Newsletter
Stand en Plazas Comerciales

U

CONSIDERACION

Email marketing

Remarketing

Difusién de videos testimoniales y descriptivos de los servicios ofrecidos
Publicar manifiesto con politica de garantia

Uso de reloj en la pagina WEB con vigencia de descuento

DECISION

Programa de fidelizacion
Encuestas de satisfaccion
Email marketing

Uso activo de redes sociales

.“

FIDELIZAR

SERVICIO

La voz del cliente es la principal herramienta con la que cuenta nuestra organizacion. En la
actualidad para la planificacion estratégica y con la incidencia de la era digital, surge un nuevo
tipo de cliente, uno que demanda una experiencia mas personalizada, receptiva y permanente.

La App v sitio web de Move IT permitiran a los clientes tener informacion de los vehiculos,
conductores y clientes. Estos, podran comunicarse por chat a través de la pagina y app, o por
teléfono y WhatsApp, si asi lo prefieren, podran enviar y obtener un presupuesto en tiempo real.

Para el modelo de negocios de Move IT las personas, procesos y tecnologia tienen gran impacto
en la experiencia que viven nuestros clientes, por esto implementaremos estrategias que permitan
una propuesta de valor Unica e innovadora.

EQUIPO

Los puestos de trabajo requeridos para el logro de los objetivos de Move IT estan definidos de la
siguiente forma:

Tiene la responsabilidad de

Gerente Dirigir y administrar los recursos Coordinador E? ‘E.L responsable de planificar, Analista de Ofrecer a los clientes y socios un
General de la compafiia, asi como de_ dm_gl_r y controlar las dlfelrer'-ltes Experi_em:ia servicio de atencion personalizada,
asequrar el logro de los Operaciones actividades y operaciones logisticas del Cliente respondiendo eficazmente sus
objetivos de la empresa consultas y sugerencias
Encargado de Ofrecer Es el responsable de liderar, .
asistencia a los usuarios, para gestionar y garantizar el . Realizar el seguimiento oportuno de las
Analista solucionar las probleméticas Coordinador  desarrollo campafias y Analista estrategias de marketing, asi como el
Técnico tanto con el hardware como Comercial estrategias de marketing asi Comercial cumpuzlfamiento de las ventas de la
con el software de sus como también los procesos de compania
equipos ventas y la captacion de los

socios claves
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DATOS FINANCIEROS

Para el financiamiento de la inversion que requiere Move IT para su puesta en marcha, estaremos
recurriendo al financiamiento bancario para el 30% de la inversion, durante un periodo de 5 afos
y el 70% restante lo obtendremos a partir de los fondos propios de los inversionistas.

El desarrollo del proyecto implica la inversion inicial de $105,539.12 dolares; la cual, estara
incrementando en funcion de las necesidades de cada afo.

CUENTA DE RESULTADOS

La cuenta de resultado del proyecto muestra que en el primer ano estimamos un resultado
negativo; sin embargo, en el segundo afno proyectamos tener beneficios, iniciando a repartir
reservas y dividendos a partir del tercer ano.

Cuenta de resultados
Afvo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos totales S 137,558.10 | $ 204,937.15 | 5 305,585.73 | § 456,012.59 [ $ 680,943.08
Gastos Recursos Humanos H 79,995.65 | S 78,945.65 | S 92,503.26 | 5 118,968.48 | S 185,611.65
Gastos de Marketinge I+D | § 32,741.08 | $ 37,189.90 | 5 52,121.25 | S 73,441.61 | 5 90,301.14
Margen Bruto B 24,821.37 | § 88,801.60 | 5 160,961.22 | 5 263,602.50 | 5 405,030.29
Gastos operacionales H 59,415.96 | 5 61,456.76 | 5 63,703.40 | 5§ 66,045.84 | 5 125,863.25
Margen Operativo (EBITDA)| $ (34,594.59)| § 27,344.84 | S 97,257.82 | § 197,556.66 [ 5 279,167.04
Amortizacion H 10,662.52 [ § 11,622.14 | S 13,714.13 | § 16,456.95 | S  23,204.31
EBIT s (45,257.11)| § 15,722.70 | S 83,543.70 | § 181,099.70 | 5§ 255,962.74
Gastos Financieros $ 4,749.26 | S 4,044.87 | 5 3,234.82 | 5 2,303.27 [ S 1,231.98
EBT 5 (50,006.37)| $ 11,677.83 | S 80,308.87 | § 178,796.43 | 5 254,730.76
Impuesto sobre beneficio

(27%) ] - § 3,153.01 |5 21,683.40 |5 48,275.04 |5 68,777.30
Beneficio neto 5 (50,006.37)| § 8,524.81 | 5 58,625.48 | § 130,521.40 [ $ 185,953.45
Dividendos $ - S - S 17,587.64 |$  49,598.13 [ 5  70,662.31
Reservas S - S 8,524.81 | § 49,562.65 | $ 130485.91 | § 245,777.05

RATIOS

Mediante los ratios visualizamos las proyecciones de liquidez, rentabilidad y solvencia que tendra
el proyecto a lo largo de los ainos. Segun los datos de la tabla nuestra liquidez es débil en el primer
ano, pero proyectamos una disponibilidad mayor de recursos en los siguientes afnos; los cuales, nos
demuestran que podemos hacer frente a nuestras deudas en el corto y mediano plazo. De acuerdo
al ratio financiero, para el afo 5 tendremos un nivel bajo de endeudamiento.
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Ratios de rentabilidad

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Retorno sobre inversion
ROE -209% 10% 37% 46% 43%
Retorno sobre active ROI -70% 14% 48% 61% 59%
Margen sobre Ventas ROS -33% 8% 27% 40% 38%

Ratios de eficiencia

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Rotacidn del activo 2.12 1.79 1.74 1.54 1.57
Rotacion del circulante 9.17 3.06 2.53 1.98 2.13

Ratios fi N

Ano 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Liquidez /Disponiblidad 1.07 12.81 55.77 92.30 63.85
Endeudamiento 1.72 0.30 0.11 0.04 0.01
Cobertura del inmovilizado 1.02 2.29 3.16 4.45 3.71
Plazo medio de cobro 13.27 43.89 46.24 33.38 41.31
Fondo de maniobra 960.23 61,717.32 118,529.81 228,251.54 314,263.17

ANALISIS DE LA INVERSION

Valorando nuestro proyecto desde el punto de vista de las 3 herramientas financieras mas
utilizadas, TIR, VAN y Pay Back ROI, podemos concluir lo siguiente: Lograremos una tasa de
rentabilidad superior al coste de capital exigido por los socios, que era del 18% y recuperaremos
la inversion al cabo de 3 afos y 4 meses.

Valor actual neto (VAN) 86,901
Tasa Interna de Rentabilidad (TIR) 34.11%
Pay Back 3 anos y 4 meses
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Transporte de Mercancia & Mudanzas

Identificacion de Problema

ONE PAGE

Clientes Particulares

Ha sufrido dafos en sus

Move IT es una plataforma digital para contratar servicios de transporte de
mercancias y mudanzas en Republica Dominicana a través de la cual es
posible la integracion de transportistas, empresarios y relacionados, asi como
cualquier usuario particular que necesite contratar un servicio de este tipo.

Clientes Empresariales

Las empresas del sector de transporte de , 47% Ha sufrido dafios en sus ~ 29%
, oo articulos articulos

mercancias y mudanzas en la Republica

Dominicana, en su mayoria, ofrecen sus oo ?‘9f" ?ze?ados 50[ 52% Estd inconforme con la

servicios de manera informal, incumpliendo lt':'airsr;:rli;:a € impuntualidad

en los tiempos de entrega y ofreciendo un - o

servicio al cliente deficiente, con precios Recibieron un servicio 5::}::":;‘;1"”;3[5::::;; con - 43%

elevados y sin garantias contra dafos y con vehiculos en mal — 34%

Lo . estado

perdidas. Por otro lado los transportistas y Considera  que los

propietarios de vehiculos anhelan que sus 30% Considera pagé un precio 39% _tr?nspolitistas son  muy
nrormaltes

muy alto por el servicio

=
pmm—

servicios sean mas rentables,
seguros.

formales vy

Move IT es un intermediario
entre:

Ofrece a sus clientes:

Trazabilidad

@

=
[

Contratacion de forma digital

Pagos en linea

Este modelo de negocios “0
genera a sus clientes: p [ o

M)

Eleccion del transporte de su
preferencia

€9 Servicios complementarios
Tranquilidad | Ahorro de tiempo | v i st
Seguridad | Facilidad y Rapidez
para contratar este servicio

Seguros contra dafos y pérdidas
de mercancias

. J/

Un modelo de negocios rentable:

$680,943.08 86.901% 34.11% 3.4 ANOS

VENTAS ANO 5 VAN

Afiol Afio2 Aflo} Afio4 AR5

SIS0 SEMAITIS (DBMLTI (SSA0ILY (805008

Conformado con un equipo
multidisciplinario:

Helen Rosa Iris Veras

Ambary Basora

Comercial | Ventas |
Servicio
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ANEXOS

1. ANALISIS DEL SECTOR ECONOMICO

GRAFICO 11.2.
REPUBLICA DOMINICANA: PROPORCION DE NINOS (0-14 ANOS),
DE PERSONAS EN EDADES LABORALES (15-64 ANOS)
Y DE PERSONAS MAYORES (65 Y MAS ANOS), 2000-2030
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FUENTE: Oficina Nacional de Estadistica (ONE, 2015), Estimaciones y Proyecciones Nacionales de Poblacion 1950
2100, Consultado en: hitp//vweew one gov.do/Estadisticas/1 7 3/ poblacion-estimada-y-provectada,

Fuente: Oficina Nacional de Estadistica (ONE)
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e Iindicador Mensual de Actividad Econdmica (IMAE)

LANCS L Tasas de crecimiento interanual (%)
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Dominicana
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1.5

' CuadroA 1
REPUBLICA DOMINICANA: Valor Bruto de Producodn del sectior Ianspone y almacenamientn,
segun componente, 8o 2017

Componante Millones de RDS kS
Total 85.291.62 100,0%
Sewvicios 83.062,89 07 A%
Otras fuenies 2.220.84 2.6%
Industrial 7,89 0.0%
Comercio 0,00 0.0%
Construccion y fabncacion por cuenta

metern y 0,00 0,0%

Fuente: Oficina Nacional de Estadistica (ONE)

1.6

Gréfica 2.2.1

Participacion porcentual de los vehiculos de motor
Al 31 de diciembre de 2019

Fuente: Gerencia de Estudios Economicos y Tributarios, DGI
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1.7

Cuadro 2.3.1
Parque vehicular de la Repablica Dominicana
Segun provincia y clase de vehiculo
Al 31 de diciembre de 2019; en porcentaje

e T [ o e T e T |
Azua 0.7 11% 0.E% 13% 14% 15% 5% 0.5% 1L2%
Baharuco 0.3% 0OL5% 04% 0.3% 4% 6% 1% 01% 0a%
Barahona 0.6% OLE% 0.E% 0.8% 13% 1o 0.3% 0.7% L8
Dajabén 0.3% 3% 0.5% 0.6% Lb% 05% DA% 025 0.5%
Distrito Macional 13.3% 31.72% 2E.6% T 7.0% 327% 46.1% 53.E% 19.7%
Duarte 1% 19% 2% 1T 16% 9% 5.0% 1L2% 11%
El Seibo 0.2 3% 0.3% 0.5% 0% 5% 3% 015 0.5%
Elixs Pifa 0.3 2% 0.2% 0.2% 3% 02% 2% 01% 0.2%
Espailiat 1.9% 1e% 25% 2.8% 4% 1% 0.9% 0.B% 2.3%
Hato Mayar 0.3% 0L5% 0.5% 0.6% 9% Lb% DB 03% 07
Hermznas Mirabal 0.8% OLE% 10% 1o 13% 10% 09% 0.3% L1%
Independencia 0.7% DLd% 0.2% 0.2% 2% 4% 1% 0L1% 0.2%
La Altagracia 1.8% 4.7 20% 2.6% 16% 13% 17 LE% 11%
La Romanai 1™ 26% 20% 17 15% 18% L7 1L2% 21.B%
La Vega il 5% 3E% 4.1% BT% 4.4% 5.2% 2.0% 5.4%
Marka Trinidad Sanchez 0.8% L7 0.E% 11% 20% 14% 17 03% L%
Monsefior Nousl 11% 13% 15% 13% 24% 18% L1% 0.9% 19%
Monbe Cristi 0.5% Ld% 0.E% 11% 19% 9% 1.5% 6% 2.6%
Monte Plata 0.6% 0o 0.E% 0.9% 1o 0.9% 0.5% 0.2% 0.9%
Pedernales 01% oi% 01% 0.2% % 02% 0% 025 o1%
Feravia 1me 15% 13% 1a% 1™ LT 1L2% 1.5%
Fuerta Flata 1% L E% 3iTh 2.6% I B% 1% 1.2% 1L9% 2TH%
Samand 0.3 OLE% 0.7 0.5% 10% 16% 2% 0.2% O.B%
San Cristdbal idk 16% 3E% 35% 3% 4.7% 1L7% 4.3% 4.6%
5an Joséde Oooa 0.Z% L% 0.4% 0.5% 0L5% Le% 1% 01% 0.4%
San luan 1% 13% 11% 13% 16% 19% 1.9% A% 1.5%
San Pedra de Macoris 1% 2% 15% 1a% 10% 12% L1% LB% 2.4%
Sdnchez Ramirez 11% L7 0.5% 12% 13% 9% 19% 0.3% 1L2%
Santiago delos Caballeras 11.6% T.6% 13.3% 10.1% SA% 1007 7.2 7.3% 7B
Santiago Radrigues 0.3% A% 0.6% 0% 05% il 0% 07 0.5%
Santo Dami nge 25.5% 25.9% 20.5% 17.3% 11.3% 133% 12.3% 16.1% 15.7%

Valverde 1me OLE%: 1% 16% 23% 11% 1a% 0.5% 18%
[ v | ooox | ook | sooex | aoox | soox  Jwooe|  weex | oo | 1000w
Motas: Cifras generadas al 07 de enero de 2020. Estos dates corresponden al domicilio fiscal del propietario del vehicula.
Fuente: Gerencia de Estudios Econdmicos y Tributarios, DGIL

Fuente: Gerencia de Estudios Economicos y Tributarios, DGI
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1.8

Cuadro 2.4.1
Parque vehicular de la Republica Dominicana
Segun clase de vehiculo y tipo de persona
Al 31 de diciembre de 2019; en poccentajes

dehm‘

Automoviles ¥ 84.5% 15.5% 100.0%
Autobuses 66.5% 33.5% 100.0%
leep 87.5% 12.5% 100.0%
Carga ¥ 62.8% 37.2% 100.0%
Motocicletas 53.8% 46.2% 100.0%
Volteo 56.8% 43.2% 100.0%
Maquinas Pesadas 38.6% 61.4% 100.0%
Otros ¥ 30.5% 69.5% 100.0%

Fuente: Gerencia de Estudios Econémicos y Tributarios, DGI

1.9

Provincia Poblacién en edad Empresa | Porcentaje Porcentaje empresarial
laboral S poblacional

Santo Domingo 1,712,272 13,779 28% 16.04%
Distrito Nacional 646,446 30,831 11% 35.89%
La Altagracia 209,010 3,315 3% 3.86%
Santiago 641,969 12,909 10% 15.03%
San Cristébal 366,777 2,243 6% 2.61%
La Romana 158,382 1,714 3% 2%
San Pedro de 180,182 1,632 3% 1.90%
Macoris
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La Vega 246,341 2,967 4% 3.45%

San Francisco de 179,392 2,364 3% 2.75%
Macoris

Total 9 provincias 4,341,271 71,754 70.59% 83.53%
Total pais 6,150,000 85,907

Fuente: Estudio de Estimaciones y Proyecciones Nacionales de Poblacion 1950-2100, de la
Oficina Nacional de Estadistica

Sectores empresariales objetivo

Porcentaje sobre el total de empresas

Manufactureras
8.1%
Comercio Variado
33.0%
Construccion
6.0%

Fuente: Directorio de Empresas y Establecimientos 2012-2019, de la Oficina
Nacional de Estadistica.
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Fuente: Hootsuite

2.1https://jamboard.google.com/d/1QMGsZ3D8jLLEXxXgbvhr-
aoNVRcgXmaT0iP3yekTM7U/edit?usp=sharing
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PROTOCOLO DE EMPATIA
CLIENTES PARTICULARES

INFORMACION DEMOGRAFICA:

NOMERE:

ECAD: 18 - 35 35 -50 50+
POSICION Estudianie Profesional | Ama de Casa
SEXO:

PEREGUNTAS DE CAMPO

1. Hableme sobre la ultima vez que contratd un servicio de mudanza o
transporte de articulos. (Como fue su experiencia?

2. :Cuales son las caracteristicas mas determinantes a la hora de
contratar un servicio de este tipo (Precio, rapidez, seguridad].

3. Busca usted referencia con otras personas antes de contratar estos
fervicios?

4. :Cuales son las situaciones mas frecuentes a las que se enfrenta
cuando contrata este servicio?

§. :Cuales canales utiliza para la contratacion de este servicio? (Telefono,
COrreo, presencial}J

6. Con queé frecuencia contrata servicios de mudanzas o frangporte de
articulos?

7. Como funciona la negociacion del precio? ;Cuales elementos toman
en consideracidn para establecer un precio?

&. 5i tuviera la opcion de contratar un servicio complementario a traves de
la misma empresa ;Cuales serian eso0s servicios que necesitaria?
(organizacion de muebles, instalacion de electrodomésticos, etc).

3. :Recibe usted una garantia del servicio al momento de la contratacion?
(Garantia de tiempo, seguro de articulos, etc.)

10.En caso de dafios en la mercancia o articulo transportado, 2 Cdmo
soluciona el inconveniente? :Qué medidas o planes de accion ejecuta
el transportista®

11. ;Como se sentiria si la empresa le ofrece la posibilidad de rastrear en
todo momento sus pertenencias? ; Seria esto algo innovador para
usted?

12. 5i tuviera la opcion de realizar a través de una plataforma online la
cotizacion, el proceso de contratacion y pago ;Le anadiria valor a su
experiencia? ; Seria el proceso mas comodo para usted?

13. ;Como define el tipo de vehiculo que requiere para fransportar su
mercancia?

Fuente: Elaboracion propia
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3.3

PROTOCOLO DE EMPATIA

EMPRESARIOS
INFORMACION DEMOGRAFICA:
NOMERE : Stephanie Ballis
EDAD: 18 - 35 35 -50 30+
POSICION Estudiante Profesional | Ama de Casa
SEXO: Femenino

11.

12.

13.

PREGUNTAS DE CAMPO

. Hableme sobre la Gltima vez que confratd un servicio de transporte de

mercancia ;Como fue su experiencia?

:Cuadles son las caracteristicas mas determinantes a la hora de
contratar un servicio de transporte de mercancia? (Precio, rapidez,
geqguridad]).

sCuales son las situaciones mas frecuentes a las que se enfrenta
cuando contrata este tipo de servicio?

sCuales canales utiliza para la contratacion de este servicio? (Teléfono,
correon, presencial).

:Con qué frecuencia contrata este servicio?

sComo funciona la negociacion del precio? ;Cuales elementos toman
en consideracion para establecer un precio?( volumen, peso, distancia)
:Recibe usted una garantia del servicio al momento de la contratacion?
(Garantia de tiempo, seguro de mercancia, etc.

Como se sentiria si la empresa que le presta el servicio le ofrece la
posibilidad de rastrear en todo momento el traslado de su mercancia?
£ Seria esto algo innovador para usted?

.£Recibe usted la opcion de contratar a través de la misma empresa

otros servicios complementarios? ; Qué servicios necesitaria?
(instalacion, embalaje, etc).

En caso de danos en la mercancia o articulo transportado, ;Como
soluciona el inconveniente? ;Qué medidas o planes de accion ejecuta
el tranzportista?

Si tuviera la opcion de realizar a través de una plataforma online la
cotizacion, el proceso de contratacion y pago ;Le anadiria valor a su
experiencia? ; Seria el proceso mas comodo para usted?

sComo define el tipo de vehiculo que requiere para fransportar su
mercancia? |

Fuente: Elaboracién propia
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PROTOCOLO DE EMPATIA i
TRANSPORTISTAS ¥/O PROPIETARIOS DE VEHICULOS

NOMEBRE :

EDAD: 16 -35 | 35-50 [ 50+

POSICION E=studia | Chofe | Empresarno
nie r

PREGUNTAS DE CAMPO:

1. Hableme de como ha sido su experiencia ofreciendo el transporte de
mercancia y mudanzas en Republica Dominicana.

2. :Cuanto tiempo lleva ofreciendo este servicio?

3. ;(Cual es el tipo de cliente que contrata sus servicioz con mayor
frecuencia? (emprezas, clientes particulares,)

4, :5e dedica a tiempo completo a ofrecer estos servicios? :Posee ofro
trabajo? ; Es su Onica fuente de ingresos?

6. Cuenteme de la rentabilidad del negocio, : Recibe usted ganancias? ;Qué

porcentaje de rentabilidad tiene en log diferentes 2ervicios que ofrece?

6. ¢Ofrece usted alglin servicio complementario a sus clientes? (instalacion
de equipos, movimiento de articulos, etc).

7. ¢Qué costos operacionales implica ofrecer este servicio? :Qué monto de
mantenimients, combustible, etc?

8. (A través de que via log interesados contratan sus servicios?

9. ;Cudles son las situaciones mas frecuentes que ocurren con los clientes
antes o durante la prestacion del servicio? (solicitud de rebaja, dano de
mercancia, tiempo de respuesta, etc.). ;Como las soluciona?

10. Si tuviera la opcion de afiliarse a una empresa para ofrecer este servicio
£le generaria interés?

11. ;Cudles beneficios u opciones le generarian interés para afiliarse a una
empresa? (comision por servicio, establecer relaciones laborales,
formalizacion de servicios).

12.:Le parece atractive formar parte de una empresa que pueda facilitarle
servicios de wvalor? (Descuento en mantenimiento, ahormmo en combustible,
financiamiento de gomas)

13. Si pudiera elegir los dias en que recibiria su pago, ;por cual optaria usted?
(Al culminar el servicio, semanal, quincenal, mensual)

14, ;: Como le interesarnia recibir ese pago? (Efectivo, Transferencia, otros)

Fuente: Elaboracién propia

83



Seleccione el segmento al que pertenece

171 respuestas

Rango de edad

77 respuestas

@ Empresarios, emprendedores,
propietanios de negocios, personal de
logistica, distibucion, abastecimiento,
operaciones

@ Particular que ha utilzado servicks da
mudanza ylo acarreo de mercancia

© Transportista ylo propietario de vehiculo
de carga

@ 1530 anos
@ 30-45 afias
© 45 afos o mas

;A que categoria pertenece su negocio o la empresa donde labora?

77 respuestas

84

@ MiPyres
@ Wediana empresa
© Gran Empresa




;Con qué frecuencia contrata un servicio de transparte de mercancia?

7 raspuestas

® Poco frecuente, de 1-2 veces al afie
@ Fracuents, 1-2 vaces por mes

O Muy frecuente, de 1-3 veces por
seMmiana

3A través de que via contrata el servicio? Puede elegir mas de una opcion

77 respuestas
Llarnada Telekinica 50 (76,6 %)
Comea 43155, %)
Prasencial 665 %)
Redes sociales
\Whatsapp 23299 %)
Qiros
0 20 40 0
{Como ha sido la experiencia de servicio?
77 mspuestas
@ Muy Busna
@ Buena
© Regular
@ Mala
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;Cuales son las inconformidades mas frecuentes en los servicios contratados? Puede elegir mas de una opcicn,

T respuestas

Dafio y pérdida de s mercancla 22 (286 %)

Entregas imguniuales 40 (51,8 %)

Pricics @hvados 36 (494 %)

Informalidad de los fransportistas 30133 %)
Sarvicio al cliente poco

competanta

25(325%)

Vehitulas @n mal estada
Dtros 6(7.8 %)
0 1 20 a0 40

33 (428 %)

Al contratar este servicio, ; Se mantuvo una relacion entre el precio - servicio recibido?

77 raspuestas

@ No
&5
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;Por cudl via prefiere recibir ofertas de servicios y productos? Puede elegir mas de una opcion,

77 respuestas

Fir amal 63 (81,8 %)

Publicidad en buscadores

Redes sociales 47 (61 %)
Prensa escrila

Publicidad visual en las calles
P lehelons

Por radio y islavisidn

(tros

;Con gue frecuencia utiliza usted aplicaciones moviles y sitios webs?

77 respuestas

& Muy frecusnts
@ Frecuente

© Poco frecuante
@ Munca

;Contrataria usted un servicio de transporte de mercancia a través de un app mavil v sitio web?

77 respuestas

s
®No
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i Recomendaria un servicio de este tipo a un socio o colega?

TT respuestas

@5
@ Ho

iCuales de las siguientes opcicnes le parecen atractivas a la hora de contratar un servicio de este tipo? Puede elegir mas
de una opcion

77 respuestas

Colizaciones en linea

Pagos en linea

Tarifa fija por distancia y volumen
Trazabildad de la mercantia
Vehicules hibridos

80 (7.9 %)
87 (87 %)

45 (56,4 %)
43 (55,8 %)

16 (20.8 %)

Transporlistas dentificados 51 (6.2 %)
) 44 (57,1 %)
Garantia de antrega con ﬁwna 38 (49,4 %)
digital
Seritio al cliente compelants y 19 (50,6 %)
expei e
54 (44,2 %)
Acceso a base de datos para 24 (31,2 %)
conacer él
0 20 40 1] a0

De los siguientes servicios complementarios, jCuales le parecen atractivos a la hora de contratar un servicio de
transporte de carga? Puede elegir mas de una opcion,

77 respuestas

Embalaje de mercancla 62 (67,5 %)

Instalacidn de aquipos 26 (33,8 %)

Dessinfeccion y impieza 18 (25,4 %)

Maquinanas y equipos, pallels

36 (494 %
Irucks, { )

Bitros 16 (208 %)

0 20 40 i)
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iCual forma de pago prefiere usted? Puede elegir mas de una opcion.

77 respuestas

Efectivo
Tarjeta de Crédite

Translerencia Bancara

Paypal 13 (169 %)

Otros 16 (20,8 %)

0 20 40 il Ao

Género

G respuestas

# Masculing
@ Famening
Rango de edad
08 respuestas
@ 1630 ahos
@ 0446 anos
0 45 afios o més
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i Ha contratado alguna vez un servicio de mudanza, transporte de mercancia y acarreo?

68 respuestas

L k]
& o
iCon qué frecuencia contrata usted este servicio?
68 respuestas
@ Anual
@ Semestral
& Trimeatral

Al momento de salicitar un servicio de mudanza y transporte de mercancia ;Qué es lo primero que analiza? Puede elegir
mas de una opcidn,

Bl respuestas

Calidind y gacantia del servicio 47 (59,1 %)

Pracio 36 (52,9 %)

Tlempo de entrega
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i A traves de gue via contrata su servicio? Puede elegir mas de una opcicn.

68 respuestas

Poe teléfono 52 (76,5 %)
Comeo 70103 %)
Prasencial 16 (23,5 %)
Por redes sociales 13 (191 %)
Whatsapgp 25 (35,8 )
Diras
1 20 40 a0

(Comao ha sido la experiencia de servicio?

b respuestas

@ Muy Buena
@ Buena

@ Regular
@ Mala

jCuales son las inconformidades mas frecuentes en los servicios contratados? Puede elegir mas de una opcion.

64 respuestas

Do y péndida de la mercancia 2 (47,1 %)

Entregas Impuntuales 14 (20,6 %)
Precos elevados 21 (30,0 %)

Informalidad de los transportistas

Lentitud & la hora de cotizar y

conlral.. 5174 %)

viehiculos en mal estado 23 (33,8 %)

Otros 10 (14,7 %)
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yr
Transporte de Mercancia & Mudanzas

Al contratar este servicio, jse mantuvo una relacion entre el precio - servicio recibido?

68 respuestas

@5
# Mo

¢Con que frecuencia utiliza usted aplicaciones mdviles y sitios webs?

68 respuestas

@ Muy frecuenta
@ Frecuente

® Pocs recuente
@ Nunca

JContrataria usted un servicio de mudanza y transporte de mercancia a través de un app movil y sitio web?

b8 respuestas

® s
» o
:Recomendaria un servicio de este tipo a un amigo o familiar?
64 respuestas
@ si
@ No
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/-
Transporte de Mercancia & Mudanzas

jCudles de las siguientes opcicnes le parecen atractivas a la hora de contratar un servicio de este tipo? Puede elegir mas
de una opcion.

68 respuestas

Cotizaciones en linea 53 (77,9 %)
Pagos en linea 46 (67,6 %)
Tarifa fija por distancia y volumen 34 (50 %)
Trazabilidad de |as pertenencias 23 (33,8 %)
Vehicules hibrdos 2{2.9%)
Trangportistas wentificados 38 (55,9 %)
. 41 (60,3 %)
Garantia de antrega con firma 27 (39,7 %)
digital
Servicio al cliente wnw:zr:l? ¥ 25 (36,8 %)
25 (36,8 %)
Acceso & base de datos para 26 (38,2 %)
conacer al
1] 2n 40 &0

De los siguientes servicios complementarios, ;Cuales le parecen atractivos a la hora de contratar un servicio de
transporte de mercancia y mudanza? Puede elegir mas de una opcion.

G4 respuestas

Instalacion de aquipos 39 (574 %)

Embalaje de mercancia 43 (63,2 %)
Organizacidn, impieza y
T
desinfeccidn 44 (BT %)
Oiroes B{13,2 %)
a 10 20 an 40 50

iCual forma de pago prefiere usted? Puede elegir mas de una opcian.

68 respuestas

Efectivo
Tarjeta de Crédito 50(73,5 %)
Tranglerencia Bancaria 48 (72,1 %)

8(11.8 %)

Paypal

Otros

Género

26 respuestas

B Masculing
® Femenino
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Rango de edad

26 respuestas

@ 15-30 afos
@ 30-45 afos
® 45 aflos o mas

;Qué tiempo lleva usted transportando mercancia y mudanzas?

26 respuestas

@ 12 aios
@ 37 afos
0 ede T afios

¢ Por cuales vias sus clientes contratan sus servicios? Puede elegir mas de una opcion.

26 respuestas

Rades sociales

Cormao

Presencial
Teléfono 21 (B0,8 %)
Whatsapp 20 (76,9 %)
0 5 10 15 20 25

;Con qué frecuencia recibe solicitudes para brindar un servicio?

26 respuestas

@ 1-2 veces a la semana
@ Mas de 2 veces a la semana
@ Diaramente
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yr
Transporte de Mercancia & Mudanzas

(Con gué frecuencia recibe solicitudes para brindar un servicio?

26 respuestas

@ 1-2 veces a la semana
@ Mas de 2 veces a la semana
® Diardamente

De los siguientes tipos de clientes, jcuales son los que contratan su servicio con mayor frecuencia? Puede elegir mas de
una opcion.

26 respuestas

Empresas medianas y grandes 12 (46.2 %)

Clientes particularas 18 (68,2 %)

Duefios de pequefios nagocios 14 (53,8 %)

o 5 10 15 20

:Con qué frecuencia utiliza usted aplicaciones maoviles y sitios webs?

26 respuestas

@ Muy frecuente
@ Frecuente

@ Poco frecuente
B Nunca

iLe resultaria atractivo ofrecer sus servicios de transporte, mudanza y acarrec de mercancia a través de una plataforma
digital?

26 respuestas

@S
& No
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;Cuales de los siguientes beneficios ke parecen mas atractivos como socio? Puede elegir mas de una opcion.

26 respuestas

Facildades de acoeso a

21,7 %
wizhiculos hibri { )

Capacitacionss 27,7 %)

Facilidades v descuentos para
BOCESE0 @ ..

Fatilidades v descuentos para
acceder a

Facilidades v descuantos en

combustibles

Facilidades de page en cuotas de
neLmat

13 (50 %)

15 (57.7 %)

20 (769 %)
15 (57.7 %)

1] 5 10 15 20

;Se dedica a tiempo completo a la actividad de transporte de mercancia y mudanzas?

26 respuestas

@ s
@ Ne

(Considera usted que los niveles de rentabilidad de esta actividad comercial son buenos?

26 respuestas

@5
i No

96



;Cuales son los costos que con mayer frecuencia debe asumir? Puede elegir mas de una opcion.

26 respuestas

Mantenimiento genaral 18 (65,2 %)
Carmbio de neuméticos 13 (50 %)
Combustible 16 (61,5 %)
COtros B {231 %)
1] 5 10 16 20

¢ Cudl es la forma de pago que prefiers al prestar su servicio?

26 respuestas

@ Transferencia Bancaria
9 Efectivo
& Ambas
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5.1

Facha H-Ot-20
RMC 1-01-5157E-7
COMEDOR MILLEMILM
Nombre
Direccion No. de Loc.
Confacio CIPRIAN RODRMUEZ Tel=fomo
=mail Fox
Asunio: BUZIMESS FT
Llocaolidod: Sonmto Domingo
Renta Servicios de Voz
=] BUSINESS FIT ILMITADD CERRADD EOS 2000 | RO§ 2,380.00
8 PAGILETE 100 MRLTOS EOS 35000 | ROS 2,800.00
4 INTERMET SGE BASKC OIS RD§ ESCLO0 | RIDE 3,5&0.00
RO - RIO§ -
RO - RIO§ -
RO - RID§ -
RO - RIO§ -

=+*8 BAUIMOS ALTICE 343 SIN SOSTO ADNCIOMN AL

27 CDT| RDS T4B.BO

10% 13C| RDS E44.00

1&8% ITBIZ| RD3 1.51%.20

Todol @ Fogor | RDS 10, %7200

an-Trolg Eautlata
Conaultor de Megocios - Alflce

Reguisios:

Rnc

Soticihvg o8 senichos

Cedula o8 Bl0S FESsONSaNIE’S

Cofizacicn vaWod hasta el 31 oe ocfuare 2020
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5.2

I\

altice

RHC 1-01-E15TE-T

Cotizacion

Fecha

21-Dei-20)

COMEDOR MILLEMILIM
Hombre

Dirmccion

Confocto CIPRIAN RODRMGUEZ

Asunio: INTERMET 100/ 10MBFS
locolidod: 2antc Domingo

Mo. de= Loc.
Tel=fono

Renta Servicios de Voz

*=*INSTALACHKIN EDS1 000

1 INTERMET 100/ 1081EPS o ) 244500 | RO 7 £45.00
204 - |ecs -
a0t - |=ca -
a0t =] -
204 - |eca -
204 - |=eCs -
204 - |=eCs -

I " Y1)

2% COT| RDS E290

10% 15C| kDS 254 50

18% MRIE| RDS 47410

Todol o Pogar | RDS 343850

Van-Trolg Bauflsta
Conauttor de Megocios - Alflce

Requisios:

RAc

Soicing de senvicios

Cdula de eM0E rEsgonsabia’s

Cotlzacion vahds hasia ef 371 oe oclubre 2020
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5.3

‘ropuesta
altice Financiera

| RNC1-D1-5337E-7

Clienfte:  DOMEDOR MILLEIURA Fecha: 21/10/2020
RMC: 115104317
Contacto: CIFFISN RODRIGUES

Remta mensual

1 | Bu=va Flobila Net P lemeindo R=1'tup-nrljnu 2,250 23250
T [ Fio=vn Pagusate Fioaills Het mitacs 12560 2,450 2,450 |

AL 290 3,560

Subtotl Z.300

2% o7 166

10% 152 230

18% ITBIS 1,454

Totsl 5 Pagsr 10,750

Equipos ¥y otros cargos mio recurrentes

4 | ALTICE 543 4,592 19,5963
4 | Samsung Gy A3c Bisck 11 Z6= &5 052
7 | ALTICE 51F 2110 14770
Subsidic total [72.790)

Zubtotnl = psgar -

1234 ITRIS -

Total a Pagar -

TERMINGOS ¥ CONDHCIOMES

Thernpo de Contrato [meses) 4
Thernpa de validez dal presupussio: 30 diss
Fenalicad sin impueestos ROS 115240

La facharncion s= resiiza de maners anticpads. Ls primens facturs incluye un cargo parcisd que
rorrespomde Bl periodo snire (8 fecha de Brbvecion y & oorte de 1s fecturs, mas i faciure del mes

Lo plezos estaniecidos =n el contrabo de senvicios inidan = partic de b= firma del contrato 52 miden en diss
|snomables an horeric de 500 AR = 5:00 FRA.

Consuttor de Megocios, Altice Qiente

5.4

100



‘ h E i COTIZACION

£ hroroiaoks. SOMas mdal PEDIDOD # : 4922230

Av., John F. Kennedy, Km2 1/2 FECHA : 21/10/2020
Los Prados, Santo Domingo

Rep. Dom.

Tel: (B09) 6583-4343

122-02152-3

CLIENTE: 6856 - CEMEX DOMINICANA, 5.A.
RNC/CED: 111000595
TELEFOND: (809) 683-4901

Facturar a

CEMEX DOMINICAMA, S5.A.
AV, WINSTON CHURCHILL PISO 20, TORRE ACOPOLIS

SUCURSAL VENDEDOR CONDICIONES VENCIMIENTO
PRINCIPAL SD Rhina Baez Credito 20/11/2020
# ITEM # DESCRIPCION CANT PRECID ITBIS IMPORTE
1 E3045 L340I7KSB1TW10P1LWXCTO - LAPTOP DELL LATITUDE i 69.067.80 12,432.20 81,500.00

3400, 14"FHD, I7-8565U 1.8GHZ, BGE (1¥8GE) DDRS ,
1TB HDD, W10 PRO ESPANOL, INTEL UHD GRAPHICS 620
+ NVIDIA MX130 2G8, 1X HDMI, 2X USE 3.0, 1X VGA,
1% USE 2.0, 13 LAN RJ45 (DELL361887)

GARANTIA 12 MESES EN : DELL DIRECTO LLAMANDO AL
1-800-148-0530 SIN CARGDS

2 E5044 &T2VF - LAPTOP DELL LATITUDE 5400 BTX, 14", I5- i 60,169.49  10.830.51 71,000.00
8265U 1.6GHZ, 8GB 2400MHZ DDR4 (1XBGB) . 1TB,
‘W10 PRO 64BIT ESPANOL, NEGRO, 1¥ USE TIPO C, 1X
GIGABIT LAN, 3X USB 3.0, 1X HDMI 1.48 (6T2VF)

GARANTIA 36 MESES EN : DELL DIRECTO LLAMANDO AL
1-800-148-0530 SIN CARGOS

3 E5644 MOXVF - LAPTOP DELL LATITUDE 5400, 14"HD, I5-8265U, 1 47.457.63 8,542.37 56,000.00
1.6GHZ, BGB 2400MHZ DDR4 (1XBGE) , 1TE, W10 PRO
64BIT TECLADO EN INGLES CON BACKLIGHT, NEGRO, 1X
USBE TIFO C, 1X GIGABIT LAN, 3X U5SB 3.0, 1X USB TVPE
C, 1X HDMI, 1X R145 PORT {MOXVF)
GARANTIA 36 MESES EN : DELL DIRECTO LLAMANDO AL
1-800-148-0530 SIN CARGDS

4 EB3642 ¥R16P - LAFTOP DELL LATITUDE 5410, 147, I5-102100, , 1 78,389.83 14,110.17 92,500.00
16GB (2X8GB) DDR4 2400MHEZ, 512 550, 5PA, W10 PRO
S4BIT 3 ANOS DE GARANTIA. (XR16F).

GARANTIA 26 MESES EN : DELL DIRECTO LLAMANDO AL
1-800-148-0330 SIN CARGOS

5 B9%641 WFGKG - LAPTOP DELL LATITUDE 5410, 14°, I5-102100, 1 62,203.39  11,196.61 73,400.00
, BGB (1X8GH) DDR4 2400MHZ, 256 550, SPA, W10 PRO
64BIT 3 ANOS DE GARANTIA, (WFGKG).

GARANTIA 26 MESES EN : DELL DIRECTO LLAMANDO AL
1-800-148-0530 SIN CARGOS
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5.5

6 53534

F B5533

8 &5358

Z0RADDSHUS - LAFTOP LENOVO THINKPAD E15, 15.6" 1
FHD IPS, INTEL CORE I5-10210U 1.6 GHZ, 8GB DDR4
(1¥8G8), 256GB M.2 NVME PCI-E, GRAFIOOS INTEL UHD,
WINDO'WS 10 PRO INGLES, WLAN AC, BLUETDOTH 5.0,

Z¥ USB 3.1, 1X USB TYPE C, 1X USBE 2.0 (PARA
DISPLAYPORT ¥ CARGA], 1X HDMI 1.48, FINGER PRINT
READER, CARD READER, BT 3.0, AUDIO JACK 3.5

MINERAL GREY [20RDOOSHUS)

GARANTIA & MESES EM : GARANTIA EM CENTROXPERT
LLAMANDO AL 80%-535-5444

20RDO02RUS - LAPTOP LENOWO THINKPAD E15, 15.6° 1
FHD IPS, INTEL CORE I7-10510U 1.8 GHZ, 8GB DDR4
(1¥8GB), 512GB M.2 NWVME PCI-E, GRAFICOS INTEL UHD,
WINDO'WS 10 PRO INGLES, WLAN AC, BLUETOOTH 5.0,

2¥ USBE 3.1, 1¥ USB TYPE C, 1X USB 2.0 [PARA
DISPLAYPORT v CARGA), 1% HDMI 1.48, FINGER PRINT
READER, CARD READER, BT 3.0, AUDIO JACK 3.5"

MINERAL GREY [20RD00ZRUS)

GARANTIA 8 MESES EN : 8 MESES DE GARANTIA EN
PIEZAS ¥ SERVICIOS

T5D-03330 - MICROSOFT OFFICE HOME AND BUSINESS &
2013 32/64 ESPANOL P&, CAJA.

GARANTIA EN : SOFTWARE NO ACEPTAMOS
DEVOLUCION

62,711.86  11,288.14 74,000.00

74,110.17 13,339.83 87,450.00

12,584.75 2,265.25 118,800.00

OBS

SUBTOTAL: 354,788.14
ITBIS : 599,861.86

TOTAL = RD$654,650.00
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MATERIAL GASTABLE Y UTILES DE OFICINA
CODIGO DESCRIPCION VENDEDOR CANTIDAD PRECIO (USD) |PRECIO TOTAL (USD)
104.287.18 Bandeja organizadora de escritorios (2 niveles) IKEA 6 S 11.03 | $ 66.15
7897973800026 Resma de papel (mensual) PLAZA LAMA 6 S 427 | S 25.64
7501014511016 Caja de 12 lapiceros azules (mensual) PLAZA LAMA 1 S 2.56 | S 2.56
3154148517313 Caja de 12 lapices (mensual) PLAZA LAMA 1 S 3.76 | § 3.76
9556091105182 Corrector liquido PLAZA LAMA 6 S 2.03|$ 12.21
N/A Sacapuntas N/A 6 S 0.08 | $ 0.51
N/A Goma de borrar N/A 6 S 0.08 | $ 0.47
N/A Grapadora N/A 6 S 4.62| S 27.69
N/A Caja de grapas (5 mil uds/caja, mensual) N/A 1 S 0.46 | $ 0.46
Botella de agua reutilizable 6 S 513 | $ 30.77
Paquete de vasos de papel S -
Juego de utensilios (tazas, cuchillos, tenedores y cucharas) IKEA 7 S 6.56 | $ 45.92
Paquete de servilletas de papel S -
604.273.11 Zafacon pequefio IKEA 8 S 15.30 | 122.39
N/A Calculadora N/A 1 S 829 S 8.29
N/A Carpeta para archivo N/A 6 S 6.50 | $ 39.00
Protector de hoja S -
N/A Perforadora de 3 hoyos N/A 1 S 385 S 3.85
Caja de clips S -
Dispensador de clips 6 S 028 | $ 1.69
Pizarra 1 S 2991 S 29.91
N/A Marcador de pizarra (mensual) N/A 2 S 019 $ 0.38
N/A Borrador de pizarra N/A 1 S 0.65| S 0.65
Papel de bafio S -
Jabén liquido S -
S 422.30
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