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Introduccion
TE LO LLEVO.CON es una plata forma web integrada a una aplicacioén que tiene
como principal funcién la solicitud de vehiculos para el transporte de mudanzas,
acarreos/trasteos. Desde esta plataforma todos los conductores de vehiculos tipo furgon
que tengan un recorrido y la experiencia para este tipo de servicio se pueden registrar en la
plataforma y asi prestar el mismo a una cadena de clientes que busca sistemas mas rapidos,
confiables , econdmicos y de facil accesibilidad para situaciones que requieran

movilizacion rapida y confiablidad.

Partiremos desde la segmentacion de nuestros nuevos socios y la busqueda de los
nuevos clientes para sentar las bases de este proyecto, culminando en un analisis de

océanos para crear esa seguridad y la buena viabilidad de nuestro proyecto.

La siguiente fase del proyecto se concentra en el marketing y como utilizaremos los
distintos medios de difusion y redes sociales para establecer nuestra marca a nivel
competitivo y diferenciarla de la competencia con u competo plan de mercadeo y
segmentacion de procesos que incluyen la infraestructura y la publicidad para que nuestra

marca evolucione y logre tener equilibrio en cuanto a sus gastos y futuras ganancias.

En nuestra fase final de proyecto se especifica como el modelo de empresa queda
ubicado en cuanto la ubicacioén geografica y como ofrecemos nuestros servicios por medio
de un pequefio mapa de procesos donde enmarcamos las principales materias primas y su
presupuesto inicial para incluirlas en nuestro plan de servicios. Es importante tener en
cuenta los estudios técnicos ya que desde ellos podemos evidenciar posibles fallos y darles

solucion oportuna.
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Objetivos
Definir cudl es nuestra idea de negocio.
Identificar desde los campos establecidos las preguntas claves para la segmentacion
de nuestros clientes desde sus necesidades y como a partir de ellas establecer las
bases para nuestro servicio.
Tomando en cuenta que estamos en la cultura 4.0 estableceremos un modelo de
negocio enfocado hacia las nuevas tecnologias y como a partir de ellas darle mayor
accesibilidad y establecimiento comercial frente a nuestros clientes y socios.
Incluir en nuestra idea estrategias de sostenibilidad y coémo podemos incluir el
concepto de innovacion para hacer un cambio y contribuir al medio ambiente.
Identificar mediante el uso de los océanos como enfrentarnos a nuestras
competencias sin perder en calidad y costos.
Establecer las mejores opciones de marketing.
Identificar los conceptos de marketing digital y plasmarlos en nuestro proyecto
empresarial.
Establecer mediante nuestro portafolio de servicios la mejor forma para llegar
contundentemente a nuestros clientes y generar valor corporativo.
Fundamentalizar una estructura de costos solida y que esté de acuerdo a los
requerimientos establecidos.
Establecer ubicacion geografica de la empresa.
Referenciar mediante una imagen de planta como se ubican nuestros diferentes

departamentos y actualizarlo a las problematicas estructurales y a la actual



pandemia para generar oportunidades de mejora tanto al personal interno, como a
los socios y clientes que visitan nuestras instalaciones.
12. Evidenciar algunos puntos en cuanto a procesos y materiales incluidos en nuestro

servicio.

11
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Claves para el éxito
Nuestros factores diferenciales estan enfocados en una aplicacion completa desde la
cual se puedan afiliar conductores independientes con vehiculos de carga y que
quieran tener ingresos extra para trabajar con nuestra plataforma como
transportadores de mudanzas y acarreos.
Todos estos trabajadores ademas adherirse a nuestros valores, contaran con alianzas
en cuestion de repuestos y mantenimiento a sus vehiculos, constante entrenamiento
y el apoyo a los que quieran cambiar su vehiculo antiguo por uno nuevo
acompafado de un sistema de movilidad limpio con el medio ambiente con la
colaboracion de las mejores marcas.
Los clientes podran acceder a servicios mucho mas rapidos que la competencia ya
que el vehiculo se pide desde la APP y gracias al monitoreo de GPS se puede
localizar el vehiculo mas cercano y con las caracteristicas de carga adecuadas para
nuestros clientes.
Combinar de forma exitosa las estrategias de medicion y marketing para el
posicionamiento de nuestra empresa a nivel virtual y generar una cadena de éxito
ligada a una buena.
Dar a conocer una infraestructura sélida, la cual garantiza tanto al personal como a
nuestros clientes la prestacion de servicios completos y 0ptimos con todas las

medidas de seguridad y con la mejor sistematizacion del mercado.
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Descripcion de la idea de negocio.
.Cual es el producto o servicio?
TE LO LLEVO.COM nace de la necesidad de ver la falencia que tiene el sector de
la Gltima milla en procesos de acarreos y trasteos. Por lo tanto, la idea de una plataforma y
aplicacion movil para la solicitud de servicios de acarreos que cuenta con la participacion
de transportadores como principales socios y los clientes finales a los cuales se les

transporta la mercancia a cualquier hora y en los tiempos establecidos.

.Quién es el cliente potencial?
1. Personas mayores de 18 afios que estén buscando un servicio de acarreo rapido que
de calidad y a bajos justos.
2. Conductores independientes dueios de camiones que buscan mejor estabilidad
laboral y fuentes extras de ingresos o conductores que se quieran afiliar por medio

de un duefo para la conduccién del mismo.

Cual es 1a necesidad?
1. Transportadores: La busqueda de tener un trabajo mas estable e ingresar a un
mercado mas formal para este tipo de transporte.

2. Ciudadanos: contar con un servicio rapido de acarreos a precios comodos y de

calidad.

.Como?
Por medio de una plataforma digital en la cual se pueda solicitar un servicio de
forma rapida desde los conductores afiliados, los cuales se pueden contactar segln la

ubicacion ahorrando en tiempo y a precios mas economicos.
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JPor qué lo preferiran?
1. Conductores: mayores ingresos, formalizacion del trabajo y mas seguridad al
momento de hacer transacciones con los clientes.
2. Ciudadanos: Una mejor calidad en el servicio ademas de que la localizacion del
conductor se hace mas rapido y por la ubicacién mas cercana permitiéndole mas

agilidad y sobretodo seguridad y confiabilidad para el transporte de sus enseres.

1. DESCRIPCION DE LA
IDEA DE NEGOCIO

(Cudl es el producto o servicio?

TELOLL ¥ idad de ver
lencia que tiene el r de la altim:
en procesos de aca
la idea de una plataform:
la solicitud de i

=
les se les transporta la mercancia a

hora y en los tiempos establecidos.

Quién es el cliente potencial?

&Cual es la necesidad?

acarreos a precios comodos y de

. Cémo? .
(Cémo? calidad.

TE TE 3
LO LLEVO LO LLEVO hace mas répi

permitiéndole mas agilidad y sobretodo s
-COM o © A P P o ,\L conﬁ\uluhd\m de sus

o'y por la ubicacién mas cer

llustracion 1" 1.Descripcion de la idea de negocio” .
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Modelo de negocio

Segmento

.Quiénes son los clientes?

1.

2.

Es un negocio mixto donde puedo tener los aliados que son los conductores
independientes con vehiculos dedicados a transportar acarreos.

Personas que buscan servicios comodos y economicos de trasteo y acarreos.

Debe resolver problemas o satisfacer necesidades.

. Cual es la propuesta de valor?

Proveer a los conductores informales e independientes de una App en la cual puedan

registrar sus vehiculos para la prestacion de servicios terrestres de transporte, generando

una estabilidad econdémica y precios justos para la comunidad que desee hacer uso de ellos.

Arquitectura del servicio

. Cuales son los recursos y procesos necesarios?

1.

2.

Recepcion solicitud cliente en la App.

Confirmacioén de datos y volumen a transportar adjuntando direccion de

Salida y llegada para el acarreo.

Solicitud del vehiculo disponible, con capacidad de carga, disponibilidad y cercania
con el cliente previamente registrado en la plataforma.

Confirmacion del conductor y despacho del vehiculo.

Envio de informacion al cliente con el nimero de pedido y el cobro segun las

caracteristicas anteriormente descritas.
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7. Confirmacion al cliente del vehiculo con su respectiva placa caracteristicas fisicas e
informacion guiada desde nuestro mapa para su seguimiento.
8. Confirmacion del cliente y conductor en cuanto la tarea esta realizada para el cierre

total del pedido.

(6 1LEvo 2. MODELO DE NEGOCIO
O O

Segmento
.Quiénes son los clientes?

Es un negocio mixto dénde puedo tener los
Debe resolver problemas o

satisfacer necesidades.
¢Cual es la propuesta de valor?

smunidad que de

ellos.

Arquitectura del servicio
¢,Cuales son los recursos y procesos
necesarios?

el cierre total del pedido

1lustracion 2 " 2.Modelo de negocio” .

Costo y precio

. Cuales son los costos para entregar una propuesta de valor?
1. Infraestructura tecnoldgica para la prestacion del servicio.
2. Conductores de planta debidamente registrados.
3. Marketing y socializaciones.

4. Proveedores de servicio.
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Mecanismos de entrega.

.Como se entrega la propuesta de valor?

Nuestros mecanismos de entrega se fundamentan principalmente en un servicio de
transporte por plataforma para servicios de acarreos (trasteos) en donde nuestros principales
afiliados, son conductores de vehiculos tipo furgdn que quieran tener ingresos extra y una

mayor estabilidad economica de la mano con las nuevas tecnologias de la informacion.

Ganancias esperadas

.Como generar ingresos y fuentes de financiacion?

Es fundamental tener en cuenta que la principal fuente de ingresos para la
plataforma son los aportes generados por cada uno de nuestros socios los cuales prestan el
servicio a través de la App en donde tienen que pagar cierto porcentaje de acuerdo al tipo

de servicio, localidad o si es un servicio nacional.

en cuanto a las fuentes de financiacion se cuenta con un ahorro personal que entraria
como capital para la construccion y la infraestructura web de la que estd conformada la
App, la segunda esta constituida en un microcrédito a través de entidades bancarias, con la
cual se realizaron los mantenimientos iniciales de la App y los arreglos financieros con los
nuevos socios empresariales para los arriendos o servicios extra como lo son el servicio de

geo localizacion y mapas, publicidad y posicionamiento en la web.
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LO LLEVO 2.1 MODELO DE NEGOCIO

o o Costo y precio
;Cudles son los costos para

entregar una propuesta de

Infraestructura tecnolog ra la prestacion del
servici
Conductores de planta debidamer

Mecanismos de entrega
¢Como se entrega la propuesta
de valor?

Ganancias esperadas
¢(Coémo generar ingresos y fuentes de
financiacion?

a inform:

1 que la principal fuente de ing;
s por cada uno de nues
servicio a través de la App en donde tienen qu

llustracion 3 * 2.1 Modelo de negocio” .

Recursos

. Como puede ser sostenible?
1. Disminucién de la pobreza.
2. Nuestros servicios son totalmente igualitarios.
3. Contamos con programas de alimentacion para la poblacion vulnerable.
4. Nuestras politicas son de cero discriminaciones por una sociedad mejor.
5. Acompanamiento a los transportadores en su eleccion a cambio por vehiculos mas
amigables con el medio ambiente.
6. Incentivar a nuestros clientes el uso de materiales de embalajes méas econdmicos y

100% reciclables.
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Fidelidad

.Como se puede generar relaciones con los clientes?
1. Generacién de enlaces a comentarios y opiniones del servicio.
2. Resenas y calificaciones acerca del servicio prestado.
3. Plataforma de ayuda a nuestros clientes y conductores aliados con sus respectivos

planes de mejora.

Cadena

.Qué alianzas estratégicas se pueden generar?
1. Proveedores de informacion geografica y localizacion.
2. Conductores o asociaciones del gremio con camiones previamente aliados.
3. Inversionistas interesados en apoyar y crear cambios positivos en los proyectos a

largo y corto plazo.
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LO LLEVO 2.2 MODELO DE NEGOCIO

o o Cadena

Recursos
.C6mo puede ser sostenible?

,Qué alianzas estratégicas se pueden
generar?

1.¢)

Disminucion de la
pobreza

Fidelidad
,Coémo se puede generar relaciones
con los clientes?

Generacion de en

llustracion 4" 2.2 Modelo de negocio” .

Modelo de negocio de ventas por Internet:

Escoja un modelo de negocio de ventas por Internet y responda estas preguntas:

Modelo de negocio colaborativo

. Como captara sus clientes segin el modelo de ventas por Internet escogido?

Dado a que el modo colaborativo reune a los clientes principalmente a través de
plataformas online y estamos ofreciendo un servicio de transporte; el modo de captacion
queda establecido primero conformando un grupo de socios que a través de sus vehiculos

prestan el servicio de acarreo después reuniendo mediante la aplicacion a todos los clientes
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que tiene ese interés en comun que es la solicitud de vehiculos para el transporte de sus
enseres hasta su nueva ubicacion. Mas que la publicidad tradicional nos enfatizamos en las
redes sociales como principal punto de apoyo dado a que son utilizadas por la mayoria de

las personas y por medio de las mismas conocemos muchos de los intereses de ellos.

.Como y qué alternativas ofreceran a los clientes segin el modelo de ventas por
Internet escogido?

En nuestro pais un gran porcentaje de la poblacion, vive en condiciones de arriendo
y muchas personas, principalmente jovenes suelen instalarse en lugares cercanos a sus
sitios de trabajo, lo que implica menos gastos y tiempos de recorrido. Uno de los
principales obstaculos es encontrarse con empresas muy costosas en cuanto a los acarreos y

en el otro caso confiar nuestros enseres a transportadores con poca profesionalidad.

La principal alternativa es ofrecer a través de una App el acceso a vehiculos de
mudanzas en forma rapida y equipada de acuerdo a sus requerimientos, volumen de carga y

cercania con los nuevos clientes.

.Como cerrara la venta por Internet y cuales podrian ser los métodos de pago
utilizados acorde al modelo?
La venta por internet queda cerrada cuando el cliente acepta y toma el vehiculo de

su agrado y este llega a la vivienda donde se realizard el servicio.

Los pagos se pueden recibir desde tarjetas de crédito, PSE, o consignaciones en
efectivo desde empresas de giros debidamente constituidos y previamente afiliados con
nuestra App lo cual da garantia de transparencia y confianza a nuestros clientes ya que

muchas de estas se pueden hacer desde el mismo celular o pc sin tener que salir a entidades.
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Innovacion sostenible
.Eco-Disefno?

Nuestro punto mas importante en cuanto al eco disefo, es la implementacion de una
estructura sostenible con el medio ambiente y la comunidad en comun, como por ejemplo
campafias y programas para el cambio a materiales biodegradables, el uso de vehiculos mas
limpios y los programas de cuida tu ciudad enfatizados a la comunidad y su papel en el

cuidado de su entorno.

Agua

El uso eficiente del agua ayuda generalmente a la recirculacion del liquido para los
procesos de lavado y limpieza de todos los vehiculos aliados a nuestro programa y el cual

esta encaminado a nuestra cadena de servicio.

Energia

Estamos comprometidos con el uso eficiente de la energia ya que nuestros servicios
se prestan de puerta a puerta anulando el almacenaje de mercancias y/o objetos en bodegas

e incentivando a nuestros aliados a hacer el buen uso de las mismas.

Se incentiva a nuestros aliados a una transicion a energias mas limpias y amigables

con el medio ambiente principalmente apuntando a los vehiculos.

Materias primas

1. Disminucioén de material combustible por energias alternativas como el gas natural

y/o la energia eléctrica en los vehiculos.
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2. Elreemplazo de las estibas de madera por plastico reciclado y ajustado a las normas
en cada vehiculo.
3. Se sustituyen materiales como las peliculas plésticas por biopolimeros que son mas

amigables con nuestro planeta.
Emisiones

1. Disminucion de huellas de carbono en la atmosfera. Incentivar al cambio de los
vehiculos convencionales por vehiculos a gas o eléctricos.

2. Incentivar el reemplazo de vehiculos viejos para su chaptalizacion y posterior
cambio a camiones y furgones nuevos y que representen menos gastos de

combustible.
Residuos

Programa la salida de residuos altamente contaminantes como aceites, baterias y
llantas a organizaciones aliadas las cuales se encargan de hacer los debidos tratamientos

para dar nuevos usos y continuar su cadena de uso.

Reciclaje de materiales o embalajes usados para el transporte de nuestros acarreos.

Campaiia ambiental
Incentivos para la actualizacion de vehiculos por medio de campaiias y alianzas con
reconocidas marcas Y Programas de limpieza comunitaria ligados a actos culturales para

fomentar el cuidado del espacio publico por sectores.

Agua
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Se busca por medio de las empresas dedicadas al lavado de autos una serie de alianzas
estratégicas para la modernizacion de sus plantas en el tratamiento de los residuos y su
reutilizacion mostrandole a los clientes y al medio ambiente el uso responsable de nuestros

recursos naturales.

Energia

Por medio de campanas institucionales se fomenta el uso responsable y controlado de la

energia tanto en el hogar como para nuestros aliados estratégicos y la sociedad en general.

Materias primas

Incentivar a nuestros socios y clientes sobre el uso y embalaje en materiales que
sean biodegradables junto con la promocidn del reciclaje y disposicion responsable de

materias primas y su reutilizacion en muchas tareas.

Emisiones

Crear programas entre nuestros aliados desde los cuales se pueda retroalimentar
acerca de las energias renovables, su aplicacion tanto en el hogar como en las

organizaciones y cudles son los beneficios para la comunidad.

Residuos

Programas de seguimiento y control para el manejo de residuos orgénicos y
comunes como disponer de ellos en lugares publicos y las calles ya que es el principal
corredor de nuestros conductores aliados, por tanto cuidar de ¢l es fundamental para la

prestacion de un mejor servicio y mostrar una excelente imagen corporativa.
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3. INNOVACION SOSTENIBLE

MATERIAS
PRIMAS EMISIONES RESIDUOS

Incentivar el r 3 a NUEVOS usos y
vehiculos viejos continuar su cadena de uso

ten menos gastos de
combustible.
comunidad y su p
de su entorno

Campafia ambiental empresas Por medio de campafias Incentivar a nuestros socios y
institucionales se fomenta el uso s sobre embalaje en
Incentivos para la ac
vehiculos por medic 2 6n de sus plantasenel e el hogar como para a fas renovable: 6 disponer de ellos
tanto en el hogar como e piiblicos y las calles ya qu
sociedad e 2 i e ( I es y cu principal corredor de nuestros
en muchas tareas. s para la comunidad. conductores
cuidar d
prestacion de

Ilustracion 5 * 3. Innovacion Sostenible” .

Océano Azul
Identificacion de competencia
Mueve Logistica Transportador: que es una App para observar ofertas de carga con
cualquier tipo de vehiculo y contactando a través de empresas previamente verificadas y

posteriormente prestar los servicios a través de las mismas

Movilizando a Colombia que es una empresa en continuo desarrollo tanto de capital
humano y tecnologico a nivel de entregas, vehiculos, personal y maquinaria seguida de

Mudanzas Chico, Mt Cargo S.A.S y Rojas Trasteos que cuentan con servicios tradicionales



de mudanzas, transporte de mercancia a nivel local y nacional junto con el servicio de

alojamiento en bodegas.

Desarrollo de estrategia

o O

4. OCEANO AZUL

RAPIDEZ  COsTOs CALIDAD DEL CAPACITACION DE
d STOS servicio PERSONAL

PLATARORMA  COLABORACION
EMPAQUE CON OTRAS
EMPRESAS

MOVILIZANDO A
COLOMBIA

Variable 1 (Rapidez)

INCREMENTO  REDUCCION  INCREMENTO INCREMENTO REDUCCION INCREMENTO INCREMENTO

Oceano Azul y Rojo

Variable 3
(Calidad del Servicio)
Variable 4
(Capacitacion del personal)
Es fundamental tener acti
, 1o solc
implementar el uso de

tanto mévile: ulos ya que
mantener

por parte de cada uno de los socios y que ellos
también lo transmitan a los clientes

llustracion 6 " 4. Océano azul” .

EMPAQUE

Variables 5 (Empaque) Variable 6

(Plataforma Web)

Mas que una plataforma web es conformar un
sistema que por medio de nuestra APP movil sea
totalmente funcional y accesible para todo tipo de
usuarios, que eviten hacer vueltas y que lo énico
presencial sea el encuentro con los trabajadores al
momento del transporte y descargue de los
enseres.

Desarrollo de estrategias por variable

Variable 1 (Rapidez)
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Nuestra principal estrategia es garantizar desde nuestra App un servicio de geo localizacion

rapido, en el cual el cliente pueda encontrar el vehiculo més cercano disponible y que €l

mismo haga presencia y tome el acarreo.

Variable 2 (Costos)
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En el caso de los costos se evitara el uso de bodegas de almacenaje y reduccion de
materiales para embalaje ya que los vehiculos se acondicionaran con fibras especiales las
cuales evitan en un 50% golpes y abolladuras de la mercancia o enseres. Por otro lado se
contara con alianzas en empresas externas de mantenimiento, lavado y recepcion de datos

con los cuales se generaran ganancias equitativas evitando desgastes innecesarios.

Variable 3 (Calidad del Servicio)

Nuestra mejor estrategia es mantener una relacion directa con nuestros socios y clientes en
cuanto a los servicios de soporte, ayuda y servicios de pago faciles y accesibles en
cualquier momento ya que por medio de estos se lograra la fidelizacion e incremento de

nuestros portafolios de servicios.

Variable 4 (Capacitacion del personal)

Es fundamental tener activo a nuestros empleados, no solo a nivel operativo, sino que
también implementar el uso de las nuevas tecnologias tanto mdviles como en los vehiculos
ya que mantener la buena productividad ayuda a la generacion de mas ideas que incentiven
al cambio por parte de cada uno de los socios y que ellos también lo transmitan a los

clientes.

Variables 5 (Empaque)

Este cambio es fundamental principalmente por el cuidado del medio ambiente; Por tanto
se debe direccionar por medio de programas sociales a todos nuestros afiliados y clientes a
seguir de forma clara la cadena de reciclaje, el uso de materiales biodegradables y el
respeto por las zonas publicas, lo que se facilita en menos uso de plasticos en el embalaje

de objetos y la reutilizacion de materiales como el carton.
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Variable 6 (Plataforma Web)

Mas que una plataforma web es conformar un sistema que por medio de nuestra APP movil
sea totalmente funcional y accesible para todo tipo de usuarios, que eviten hacer vueltas y
que lo Unico presencial sea el encuentro con los trabajadores al momento del transporte y

descargue de los enseres.

LO LLEVO 4.1 MATRIZ ERIC
(o) O

Empaque n

Costos

Reducir.

Tramitaciones.

Eliminar.

Opcién pago

I I seguro.

Incrementar.
Plataforma Web.
Capacitacion de
Personal.
Colaboracién con otras
empresas.
Calidad del Servicio.

llustracion 7 " 4.1 Matriz Eric".
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Analisis de Porter

Poder de negociacion con los clientes

1. Comunicacién mas rapida entre socios, clientes y proveedores.

D

Aplicacion integrada con un portafolio de servicios completo.

3. Tanto clientes como socios, gozan de distintos beneficios.

o

Vehiculos equipados y a la altura de las exigencias actuales.

Poder negociacion con los proveedores
1. Alianzas directas y comerciales con una amplia variedad de establecimientos.
2. Proveedores incluidos en la calidad y garantia de nuestros servicios.
3. Costo inicial bajo, ya que la alianza permite ganancias tanto a ellos como a nuestros

socios al mismo tiempo.

Amenaza de productos sustitutos
1. Compaiiias con App e infraestructuras mas completas.

2. Crecimiento de servicios web alin mas globalizados para transporte y encomiendas.

Amenaza de productos entrantes
1. Surgimiento de nuevos servicios con influencia directa en el mercado.
2. Servicios mas econdmicos y con mayores prestaciones.

3. Campaias de marketing mas fuertes para llegar a los socios y clientes.

Rivalidad entre los competidores
1. Diferencia de servicios.
2. Mayores inversiones tanto de capital como en infraestructura.

3. Estandares mas rigurosos a nivel de mercado y politicas de servicio.
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LO LLEVO 5. FUERZAS DE PORTER

Poder de negociacion con los
Poder negociacion con los clientes
proveedores
municacion mas rapida entre socios, clientes y
Alianza G R EXOTEER - -
Aplicacion integrada con un portafolio de servicios
completo.
Tanto clientes como socios, gozan de distintos
benefi
‘Vehiculos equipados y a la altura de las exigencias

Proveedore:
de nuestro
Costo inicial bajo, ya que la alianza permite
ganancias tanto a ellos como a nuestros socios
al mismo tiempo.
Rivalidad entre los
competidores

Diferencia de servicios.
Mayores inversiones
como en infra

Amenaza de productos

Amenaza de productos
entrantes

sustitutos
_ » imiento de nuevos servicios con
_ Compaiiias con App e influencia directa en el mercado.
infraestructuras mas completas e 4 16mic ) mayo
Crecimiento de servicios web atn ’ :
s globalizados para transporte y

taciones

encomienda

Ilustracion 8 " 5. Fuerzas de Porter” .
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Marketing MIX

Estrategias de producto para clientes

Nucleo:

Aplicacion para la solicitud de vehiculos y la prestacion de servicios de acarreos y trasteos
por medio de la afiliacion de conductores independientes con vehiculos aptos para este tipo

de transporte.

Calidad:

Cobertura de servicio a nivel nacional, Aplicacion movil minimalista y facil de usar,

servicio 24/7, vehiculos acondicionados con conductores experimentados.

Envase:

Aplicacion disponible para sistemas operativos 10S, Android (version desde plataforma
web para Windows, Conductores afiliados debidamente documentados de acuerdo a las

politicas internas.

Disefo:

Facil de usar, sistema completamente seguro y cuenta con actualizaciones (parches de
seguridad) que permiten actualizarse e impedir el robo de informacion y los ataques

masivos, presentacion llamativa y amigable en cuanto a la presentacion de contenido.



Servicio:

Garantia de servicio por demora o fallo técnico ya sea desde la app o en fisico con
cualquiera de nuestros conductores, Soporte técnico 24 horas, servicios programados con

cualquiera de nuestros conductores afiliados.

5. MARKETING MIX
5.1 ESTRATEGIAS DE PRODUCTO
LO LLEVO PARA CLIENTES

’
o o Nucleo
Aplicacion para la solicitud de vehiculos y la

prestacion de servicios de acarreos y trasteos

por medio de la afiliacion de conductores
independientes con vehiculos aptos para este
tipo de transporte.
Calidad

Cobertura de servicio a nivel nacional, Aplicacién
movil minimalista y fécil de usar, servicio 24/7,

vehiculos acondicionados con conductores
experimentados. }'
Envase

Aplicacion disponible para sistemas
operativos i0S, Android (version desde

plataforma web para windows,
Conductores afiliados debidamente
documentados de acuerdo a las
politicas internas.

Facil de usar, sistema completamente
seguro y cuenta con actualizaciones
(parches de seguridad) que permiten
actualizarse e impedir el robo de
informacion y los ataques masivos,
presentacion llamativa y amigable en
cuanto a la presentacion de contenido

Diseino

Servicio

Garantia de servicio por demora o fallo técnico
ya sea desde la app o en fisico con cualquiera de
nuestros conductores, Soporte técnico 24 horas,

servicios programados con cualquiera de
nuestros conductores afiliados.

llustracion 9 "Marketing Mix 5.1Estrategias de producto para clientes".



Portafolio

LO LLEVO

LO LLEVO LO LLEVO

o O O O

TE LO LLEVO PRIMERA VEZ TE LO LLEVO INDEPENDIENTE

- PROGRAMAS PARA CAMBIO Y ACTUALIZACION DE
ASISTENTE DE BUSQUEDA VEHICULOS.
ENRENAMIENT,O R IORES CONVENIOS ESTRATEGICOS PARA MECANICA,
DON DE JU EGO CURSOS DE INDUCCION A LA VIDA DIGITAL. GEOLOCALIZACION Y SEGURIDAD PARA
CONFERENCIAS Y TALLERES OPCIONALES CONDUCTORES Y CLIENTES.

EARS T;xtg;f:::?;j:‘;; SSLRS PROGRAMAS DE CLIENTE FIEL CON PROMOCIONES Y
. TARIFAS ESPECIALES.

CUAL ES EL CONDUCTORES INDEPENDIENTES Y | e ..

JOVENES L|SE‘|'M0:RPEANRDAEIS):|§§S/; EXPLORAR PERSONAS INDEPENDIENTES Y EN PROCESO DE
JUEGO EXPANSION.

EL MUNDO.

CONSUMIDORES ENTRANDO AL MERCADO

<24 CONSUMIDORES EN EDAD LABORAL 25-34

[lustracion 10 "Marketing Mix 5.1.1Portafolio".

Estrategia de precios

Estrategia de Penetracion

5. MARKETING MIX
5.1.1 PORTAFOLIO

LO LLEVO
O O

TE LO LLEVO REALIZADO

SERVICIOS PREMIUM PARA ADAPTACION Y
MODERNIZACION DE VEHICULOS
SOSTENIBLES.

PLANES 2X1 EN LA SOLICITUD DE
TRASLADOS LOCALES Y NACIONALES.
ACCESO A SERVICIOS EMPRESARIALES.

CONDUCTORES VETERANOS Y TITULADOS.

EMPRESARIOS Y FAMILIAS CONSTITUIDAS

CON MENTALIDAD DE CAMBIO Y NUEVOS
AMBIENTES.

CONSUMIDORES MADUROS 35+

X Estimular a los usuarios a adquirir servicios de mudanza por Te lo Llevo.com.
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X Captar una mayor cantidad de clientes, realizar este tipo de estrategias puede llegar

a atraer clientela de nuestra competencia, aplicando descuentos, ofertas etc que

consigan captar la atencion de los mismos.

X Motivar a clientes potenciales que son sensibles al precio.

K Lograr una mayor participacion en el mercado objetivo.
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Fijacion de precios basadas en la competencia:

Mas Te lo
Metros llevo.com

Movimiento Interno
Hogares: $40.000

Movimiento Interno
Hogares : S 30.000

Servicio mudanza Local :

$340.000 Servicio mudanza

Local: $210000

Valor por metro
cuadrado: $ 5.600 Valor por Metro
Cuadrado: $S3500

llustracion 11 "Estrategia de precios".

Estrategia de distribucion
nuestra estrategia de distribucion se encamina hacia el marketing directo ya que gracias a
las nuevas tecnologias podemos establecer comunicacion desde nuestra pagina web y la
aplicacion movil, donde gracias a la localizacion y registro de vehiculos, los clientes finales
pueden establecer en sus busquedas que tipo de vehiculo necesitan y cudl es el mas cercano
para tomar el servicio. Ademas también se puede acceder a nuestro panel de informacién

desde las redes sociales.
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Estrategia de comunicacion
Para este caso nos concentramos en el modelo de negocio colaborativo ya que por medio
del mismo satisfacemos tanto las necesidades de nuestros nuevos socios como de nuestros
clientes finales a través de una aplicacion movil ya que es la forma mas eficiente de generar
esa compra y venta de servicios aprovechando las nuevas tecnologias, la geo localizacion y

las redes sociales.

Cuadro de Marketing MIX

5. MARKETING MIX
LO LLEVO 5.2 ESTRATEGIA DE COMUNICACION

o O

ESTRATEGIA OBJETIVO SMART comMo QUIEN CUANDO = DONDE @ VALOR

Servicio Agil
St il e Mediante nuestros | Diariamente de
afiliados, sociosy || acurdo al estandary | A nivel urbano y
proveedoresde | movimientos de los rural
servicios. clientes

Asociando
Miiltiples canales

PRODUCTO

conductores
Seguimiento continuo especializados.

$5.000.000

- 3> v

tiempos de entrega 6ptimos.

Precios ajustables
Equilibrando los
precios de
Equilibrio precio servicio acuerdo ala
capacidad y el

verificacion de ofertas
Nuestros afiliados y A nivel de sector,
proveedoresde | Cada lrer trimestre urbano y $1.000.000
servicios. nacional.

PRECIO

Economia
volumen que

los tiempos no modifican los | pida el cliente.
precios.

- m> 2w

Promociones diarias
Estudiando a los
clientes finalesy ||  Proveedores de
asi captar sus servicios, redes Todoslosdias || A nivel nacional $500.000
Siempre ajustado a la empresa || necesidadesde || sociales y afiliados.
uso.

Evaluamos gustos

Silo viste "lo llevas"

PROMOCION

- > 2w

Siempre algo nuevo en tiempo
real

Multiples canales
Transmitiendo

oportunamente [ p o\ eedores de
Transparencia de venta informacién, P todos los dias A nivel nacional $200.000
- servicio y afiliados
seguimientos y

servicio al cliente.

Servicio al cliente

COMUNICACION

Puntualizar objetivos

“— > wn

Siempre a la orden del dia

llustracion 12 "Marketing Mix 5.2 Estrategia de comunicacion”
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Desarrollo de marca

LO LLEVO 6. DESARROLLO DE MARCA

(o) (o) MATRIZ DE DESARROLLO DE MARCA

ombre de la idea: TE LO LLEVO.COM

r PASOS OBJETIVOS RESULTADO

Identificacién del sector. Transporte - Acarreos - Pedidos.

Mudanzas Y Transportes Rincén Mt Cargo

. . : Identificar marcas en competencia. Sas
“ Primer paso: Diagnostico del Rojas Trasteos
mercado. :
: - ) Solicitud de mudanzas mediante App
. Soluciones principales y alternativas.

Afiliacién de Transportadores

Tendencias del mercado. Mudanzas

Arquetipo de marca. Transporte

Percepcién de la marca de la competencia. Seguridad
Segundo Paso: Realidad psicolégica
de la marca.
Identificar variables del Neuromarketing. Disefio - Eslogan

Identificar Top of mind Color - Formas
Tercer paso: Posicionamiento
Identificar Top of Herat Eslogan

Cuarto Paso: Realidad Material de . Sentimientos, Eficiencia, Rapidez,
Traducir Nuestra propuesta de valor en la marca. N
lamarca. Experiencia, novedad,

Desarrollar acciones continuas para la introduccién de lamarcaen el
mercado, que estén ligadas a la mediacién tecnolégicay de redes Marketing Digital
sociales.

Quinto paso: Estrategia de
comunicacién.

llustracion 13 "6. Desarrollo de Marca”.
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Estrategia de Marketing Digital

(6 Levo 7. ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL
O O

LO LLEVO

o O

LO LLEVO

o O
4

https://diegoparradap2.wixsite.com/te-lollevo-com

LO LLEVO

O O

f

https://www.facebook.com/MudanzasTe.LoLle

Landing Page

[lustracion 14 "7. Estrategia de Marketing digital”.

Wix.com

https://diegoparradap2.wixsite.com/te-lollevo-com

Facebook

https://www.facebook.com/MudanzasTe.LoLlevo.com.Co/
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Métricas Clave

8. METRICAS CLAVE
o O
Tus 5 publcacione s rocinies

CAC Alcance: organicolpagado [ Ciics en publicaciones [l Reacciones, comentarios y veces que se ha compartido &
(CUSTOMER ADQUISIONT COST) . . . 5 .
Fecha de publcacén | Pubbcacion | Tipo | Segmentacén | Alcance eracein rem——
25102020 an mm 0
INV 5DIAS $19,255.00 Zil B s @ ‘.
LIKES 31

25102020 Telo
B oo | & @

\
1925500 e I e e

31
2502020 o
1210 Lievo. -

25/10/2020 Tu [l
[ ERE —

Vertodas las publicaciones.

Lv

(IFE TIME VALUE) Pagnas en obseracion

621.1X1X5

Las paginas en observacion te ayudan a comparar el rendimiento de tu pagina y tus publicaciones con otras
péginas similares en Facebook. Afiadir paginas para empezar.

ir paginas 0 Reacciones, comentarios y veces que se ha comparido &

pagina

0
1 Te Lo Llevo.com

Ilustracion 15 "8. Meétricas Clave"
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Estudio Técnico I

Localizacion de proyecto
TE LO LLEVO .COM se encuentra ubicado en la ciudad de Bogota y cuenta
con una oficina administrativa ubicada en el barrio chico norte. Ya que Bogota es
una ciudad en constante crecimiento, es un punto critico en cuanto a la recepcion de

servicios y la migracion de personas tanto nacionales como extranjeras.

9. ESTUDIO TECNICO |
9.1 LOCALIZACION DE PROYECTO

LO LLEVO

O O

TE
LOLLEVO

:COM
o

LO LLEVO

o O

MACRO LOCALIZACION
Republica de Colombia

MICROLOCALIZACION

Bogotd D.C.

Departamento de cundinamarca
Carrera 15#91-30

Chico Norte

Hlustracion 16 "9.1 Localizacion de Proyecto"
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Requerimientos de operacion

Para los requerimientos principales de operacion, partimos de la base con una
oficina en la cual se encontraran todos nuestros activos principales que estan sustentados en
equipos de oficina (computadores, celulares, muebles y estanteria). También para nuestra
operacion incluiremos toda la infraestructura de internet y telefonia mévil los cuales seran
fundamentales ya que nuestros principales socias van a ser los conductores y en el caso de
ellos, ya cuentan con sus respectivos vehiculos para las mudanzas y también sus equipos

moviles para el uso y geo localizacién por medio de los GPS.

9. ESTUDIO TECNICO |
9.2 REQUERIMIENTOS DE OPERACION

LO LLEVO
) VALOR REQUISITOS
TIPO DE ACTIVO DESCRIPCION | CANTIDAD | |\ o TECNICOS

u INFRAESTRUCTURA - local de oficinas de 20 x 30
Local y/o Oficina 2,000,000
ADECUACIONES metros

MAQUINARIA Y EQUIPO

Telefono 80,000 Inalambrico iluminado
Impresora 400,000 Multifuncional laser

EQUIPO DE‘ Smarphone 450,000 Telefono gama media
COMUNICACION Y

COMPUTACION Computadores 1,800,000 Todo en Uno "Windows 10!

Soporte técnico

Televisores 1,500,000 52"

NUEBLES ENSERES Y Estanteria 800,000 Archivadores metalicos

OTROS Combo escritorio +silla 900,000 Esquineros

OTROS INCLUIDO
HERRAMIENTAS

Papel (resmas) 10,000 Papeleria escencial

Servicios Publicos 3,000,000 Agua, Luz, Gas

GASTOS OPERATIVOS
Parqueadero 100,000

TOTAL 11,040,000

lustracion 17 "9.2 Requerimientos de Operacion”.
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Planos

En cuanto a infraestructura, nuestra empresa se actualiza con los nuevos protocolos
de seguridad y ofrece un espacio muy cémodo y amplio en cuestion de transito interno
puntos internos de lavado de manos y sobretodo demarcacion y salidas de emergencias en

caso de algun incidente.

9. ESTUDIO TECNICO |
9.3 PLANOS

LO LLEVO

o O

LO LLEVO

o O

o Comedor para socios y personal
de planta.

9 Barios Colaboradores y visitantes.

9 Sala de juntas.
o Sala de servicio al cliente.
6 Oficina de gerencia.

@ Direccién comercial.

o Recepcion.

0 Punto de desinfeccién Calzado y
manos.

A H

Por precaucion ante la situacion
de pandemia, se recomienda
lavar las manos y mantener el

distanciamiento entre nuestros
socios y visitantes para evitar

contagios.

Ilustracion 18 "9.3 Planos".
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Estudio Técnico IT
Flujograma
Nuestra empresa maneja completamente los estandares de servicio por tanto cuenta
con todo un proceso en el que se involucran nuestros socios y los clientes finales con
sistema de comunicacion y sorteo de problemas muy agil capas de sustentar nuestra

propuesta de valor.

10. ESTUDIO TECNICO II
10.1 FLUJOGRAMA

LO LLEVO

Hustracion 19 "10.1 Flujograma"
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Mano de obra y materias primas

En cuanto al uso de materias primas, estamos con disponibilidad de todos los
materiales que para el embalaje de elementos y objetos los cuales tienen cierto grado de
fragilidad al momento de su transporte. En este caso los vehiculos como son propiedad de
los conductores (Socios) estos cuentan con pales y alianzas adicionales para que cada socio

tenga opciones de mantenimiento, mecéanica en general, Cambio de aceite y mejoras fisicas.

10. ESTUDIO TECNICO Il
10.2 MANO DE OBRA, MATERIAS PRIMAS

LO LLEVO

o

Plataforma web
para la prestacion y
seguimiento de los servicios.

SOV

Conductores experimentados
Personal administrativo e con sus respectivos
y de servicio al cliente. vehiculos

MATERIAS PRIMAS E INSUMOS PRECIO UNITARIO CANTIDAD TOTAL

Papel Burbuja (75 x 50 cm) $31,800 $ 636,000

Cajas de Carton (10,5cm de largo, 10,5cm de anchoy

80,900 809,000
11cm de alto x 100 cajas) S 2

Cinta con Dispensador $17,950 $107,700
INSUMOS
Cubre Sof4 (colchén) $45,000 $135,000

Mantas Protectoras $30,000 $90,000

Escalera seguridad $ 15,000 $ 60,000

TOTAL $220,650 $1,837,700

Hustracion 20 "10.2 Mano de obra y materias primas”.
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Tabla de requerimientos

Para nuestra tabla de requerimientos se toma en cuenta toda nuestra infraestructura
principal que es la que se va a centralizar nuestros servicios los cuales se incluyen el area
administrativa, ya que todas las operaciones se realizaran desde una App y el soporte web
evitando el costo de vehiculos, bodegas y personal extra que no tenga nada que ver con

infraestructura tecnolégica.

10. ESTUDIO TECNICO Il
10.3 TABLA DE REQUERIMIENTOS

LO LLEVO

O O

RECEPCION DE VEHICULOS PARA EL TRANSPORTE DE
BIEN/SERVICIO

MUDANZAS

UNIDADES A PRODUCIR 5 SERVICIOS/DIA

EQUIPOS Y MAQUINAS QUE SE
TIEMPO ESTIMADO DE NUMERO DE PERSONAS UTILIZAN. CAPACIDADDE
ACTIVIDAD DEL PROCESO REALIZACION CARGOS QUE PARTICIPAN & ¢ ;¢ | reRVIENEN POR PRODUCCION POR MAQUINA
(MINUTOS / HORAS) i T 10AP. [¢.\:{cle] (CANTIDAD DE PRODUCTO/UNIDAD

DE TIEMPO)

RECEPCION DE SOLICITUDES 1 MINUTO SERVICIO AL CLIENTE 2 COMPUTADORES

< 1 COMPUTADOR
LOCALIZACION 1 MINUTO SISTEMAS 1 EQUIPO MOVIL

ENVIO RESPUESTA 1 MINUTO SERVICIO AL CLIENTE 1 COMPUTADOR

SERVICIO AL CLIENTE
1 COMPUTADOR

RECEPCION DE VEHICULO 1 MINUTO OPER 1 EQUIPO MOVIL

(CONDUCTORES)
ALISTAMIENTO 1/2 HORA OPERARIO Y AYUDANTE VEHICULO DE CARGA

1A 4 HORAS (LOCAL) .
TRANSPORTE AR (AT OPERARIO Y AYUDANTE VEHICULO DE CARGA

TOTAL

llustracion 21 "10.3 Tabla de requerimientos”
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Estudio técnico II1

Ficha técnica
A continuacion se relaciona ficha técnica con la informacion general de nuestro

proyecto:

11. ESTUDIO TECNICO IlI
11.1 FICHA TECNICA

LoLLEVO TE LO LLEVO.COM
o O :

FICHA TECNICA DEL SERVICIO

A. NOMBRE DEL SERVICIO ( Defina el nombre del servicio)

LO LLEVO

o O

B. OBJETIVO

D. DESCRIPCION GENERAL

D. DURACION

E. ENTREGABLES

G. PERFIL DEL CLIENTE

G. PERFIL DE QUIEN ENTREGA EL SERVICIO

Firma del responsable 1

Nombre del Responsable del servicio:

llustracion 22 "11.1 Ficha técnica".
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Plantilla PMV
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llustracion 23 "plantilla PMV"
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Conclusiones
Conforme pasan los afios, la humanidad se ha estado abriendo a caminos mas
globalizados y una generacion mas competitiva en cuanto a prestacion de servicios. En TE LO
LLEVO.COM, nuestro principal objetivo es darle un mayor sentido y estudio a los distintos
medios de transporte, pero principalmente al negocio de los acarreos, que es un oficio el cual
provee financieramente a muchos conductores tanto formales como informales y que atin no

cuenta con la infraestructura solida que le permita ser competitivo en la comunidad 4.0.

El acceso a la virtualidad y las plataformas informéaticas han facilitado muchos de estos
trabajos por medio de aplicaciones para solicitar viajes. Ahora nosotros queremos llevar atin més
lejos este tipo de servicios y crear una comunidad dedicada al negocio de los acarreos (trasteos)
el cual cuenta con un segmento grande en el mercado pero que en un gran porcentaje, no esta
formalizado y por el cual buscamos que muchos conductores con ganas de trabajar y generar
ingresos extras se vinculen a nuestra plataforma y comiencen a ver un contexto de servicio mas
actualizado, completamente virtual en donde la interaccion de los clientes se da de manera
constante y por lo tanto se pueden prestar servicios mas personalizados en cuanto a los vehiculos,

conductores, horarios de despacho y entrega.

Conforme pasan los afios, la humanidad se ha estado abriendo a caminos mas
globalizados y una generacién més competitiva en cuanto a prestacion de servicios. En TE LO
LLEVO.COM, nuestro principal objetivo es darle un mayor sentido y estudio a los distintos
medios de transporte, pero principalmente al negocio de los acarreos, que es un oficio el cual
provee financieramente a muchos conductores tanto formales como informales y que atin no

cuenta con la infraestructura sélida que le permita ser competitivo en la comunidad.
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Un buen plan de mérquetin es una herramienta poderosa en el camino al éxito empresarial y
como se da a conocer un producto y servicio ya que en la actualidad la tecnologia es primordial

en los hogares, empresas y como medio de expresion de ideas.

Una estructura de procesos bien definida, es determinante en la salida final de un producto
o servicio. Por tanto en TE LO LLEVO.COM, nuestra principal prioridad son nuestros dos tipos
de clientes (socios, personas) las cuales se benefician de toda una estructura tecnolédgica y
logistica la cual permite transporte mas eficiente y amigable con el planeta tomando en cuenta las

reducciones en materiales dafiinos y servicios incomodos o demorados.
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