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RESUMEN

Los mercados se estan envejeciendo. Es una frase que esta rondando en los
diferentes entornos econdmicos debido al aumento de expectativa de vida a
consecuencia de mejoras las areas de salud y de cuidado personal. Por otro
lado, a nivel social podemos encontrar un fendmeno de familias reducidas o sin
hijos, lo que reduce la natalidad en términos globales comparando la misma
variable en épocas pasada. A raiz de esto, surge un mercado denominado
Economia plateada, donde se orienta la generacién de servicios y productos para
aquellos usuarios que envejecen pero que cuenta con la capacidad econdémica,
cognitiva y social para disfrutar su vida de una manera diferente a lo que se
espera. Traslada, surge como una idea de negocio que se orienta a este mercado
ofreciendo mayor independencia personal a través de la optimizaciéon de la

movilidad en la ciudad donde ejerce su servicio.

Palabras clave: Economia plateada, traslados, adulto mayor, propuesta de

valor, experimentos, use persona, buyer persona, competencia, MVP, hipotesis.

Summary

Markets are getting older and older. It is a phrase going around in different
economic environments due to the increase in life expectancy because of
improvements in health and personal care. On the other hand, at a social level,
we can find a phenomenon of reduced or childless families, which reduces the
birth rate globally compared to the same variable in the past. As a result of this,

a market called Silver Economy arises, where the generation of services and



products is oriented to those users who are aging but have the economic,
cognitive, and social capacity to enjoy their lives in a different way than what is
expected. Traslada emerges as a business idea oriented to this market offering
greater personal independence through the optimization of mobility in the city

where it provides its services.

Keywords: Silver economy, transfers, elderly, user persona, buyer persona



PLANTEAMIENTO DE PROBLEMA

El envejecimiento es una etapa de nuestra vida que es inevitable a nivel
bioldgico. Los avances tecnoldgicos en las areas de salud y cuidado personal
han dado como resultado una tendencia global que apunta al crecimiento en la
poblaciéon mayor. De hecho, se ha denominado Economia Plateada (o Silver
Economy en su denominacién en inglés), al mercado que reune a aquellas
personas mayores de 50 y/o 60 afios a la cual nos estaremos refiriendo en el

presente documento.

“La Economia Plateada es aquella parte de la economia global vinculada al
cambio demografico producido por el envejecimiento de la poblaciéon cuyo
enfoque se centra en las necesidades y demandas de los adultos mayores.”

(Sanchez, y otros, Aug 2020)

Teniendo en cuenta la anterior definicién, y comprendiendo las dinamicas
sociales y econdmicas en un contexto agil como el actual, nuestros veteranos,
requieren un tiempo distinto para la realizacion de tareas y servicios que se

adecuen a su estilo de vida.

Hay diversos retos a nivel social y econémico que abren un abanico de
posibilidades de inversion. En éste documentos me enfocaré al rubro de

MOVILIDAD Y CONEXION (Sanchez, y otros, Aug 2020)
Imaginemos el siguiente escenario:

Marta es una abuelita que necesita ser mas independiente en sus traslados
dentro de la ciudad. Sin embargo, al tener una movilidad reducida por una

operacion de rodilla, requiere un poco mas de ayuda de lo usual. Si bien puede



contar con el apoyo de sus hijos/nietos; ellos, no pueden estar presentes todo el
tiempo ya que trabajan durante el dia y/o salen de viaje frecuentemente por
motivos laborales y/o personales. Esto, genera una friccion en su objetivo de ser
una persona mas independiente. Ella no quiere sentirse como una carga, por

consiguiente, requiere ayuda en la gestion de sus traslados.

icrees que alguien (tu, un familiar, amigo) se puede identificar con esta
situacion? Hay una alta probabilidad de que si. Y no solamente te pasa a ti, esta
situacion la compartimos varios. Analicemos el mercado. Ten presente a Marta

de ahora en adelante, se nombrara en varios apartados.

Analisis de mercado

En la primera instancia del proyecto, me estaré enfocando en la ciudad de San
Juan de Pasto, del departamento de Narifio, Colombia. El departamento cuenta
con una poblacion de 1.335.521. De los cuales, en el centro poblado, la ciudad
de San Juan de Pasto congrega a casi la mitad de esta poblacion siendo 647.595
el total en la ciudad. Del total de la ciudad nos enfocaremos en dos grupos
poblacionales: el primero Mayores a 65 afos que corresponde a 61.506
personas; y el segundo aquellas personas dentro de los 15 y 64 anos que

congrega a 452.690. (DANE, 2018)

Los grupos anteriormente mencionados nos dara una pauta para comprender el
tamafno de mercado de las personas que posiblemente serian usuarios del
servicio y compradores y/o contratistas de este. Mas adelante en el documento
estaremos revisando nuestro publico objetivo para comprender la relevancia de

esta division.



Ahora, adentrémonos en el rubro de traslados. Del total de la poblacion de la
ciudad, y tomando como referencia el estudio realizado por el Programa
Ciudades Emergentes y Sostenibles (CES) de la Division de Vivienda vy
Desarrollo Urbano del BID; encontramos que el 36% de las personas de Pasto
utilizan algun medio de transporte publico oficial como taxis y/o buses. De este
porcentaje el 5% usan exclusivamente taxis. (Programa Ciudades Emergentes y

Sostenibles, 2015)

Imagino que has tomado o tuviste que tomar un taxi para poder llegar a algun
lugar. ¢,como podrias definir tu experiencia en general? ¢ has vivido situaciones
donde el taxi convencional no cumple con los requisitos que necesitas? Me
atreveria a suponer que si. En una encuesta realizada para propodsitos del
presente trabajo, 45 personas respondieron a ésta ultima pregunta y el 91% han
vivido situaciones donde un taxi convencional no cumple con lo que se requeria
para tu traslado. Ahora, pongamos en escena la situaciéon de Marta, nuestra
abuelita nombrada en parrafos anteriores. ;Como te imaginas se puede sentir
Marta? Ella tiene movilidad reducida y cuenta con todas las capacidades
cognitivas para ser independiente, pero no lo puede hacer en un 100%. Y, por
otro lado, siendo hijo, nieto, o la persona que cuida de Marta, ;cdmo te gustaria

que la ayuden?

Por esta razon, creo Traslada, como una opcion de transporte que ayuda a
nuestras personas mayores que mas queremos. El objetivo es que ganen mayor
independencia y nosotros poder tener mayor tranquilidad en nuestro dia a dia

ayudandolos en esta labor. jConozcamos un poco mas!



PROPUESTA DE VALOR
He descrito anteriormente un escenario que puede sonar familiar en nuestro

entorno, o tal vez estamos atravesando una situacion similar.

Por esta razén, Traslada tiene el propdsito: Facilitar la vida al adulto mayor

brindando propuestas que fomenten su independencia personal.

La propuesta de valor radica en brindar a Marta y a su familia la opcién de tener

un amigo confiable para trasladarse y que la ayude en lo que necesita.

Actualmente, el mercado cuenta con diversas opciones de traslado, por
ejemplo, bus, taxi; como los componentes mas tradicionales. En centro mas
poblados, opciones de traslado en plataformas digitales se hacen cada vez
mas recurrentes; sin embargo, su objetivo es el traslado per se. El servicio
“WOW?” que puedas recibir de los conductores, esta basado mas en una actitud
de servicio personal que del servicio en si mismo. Recordemos que una
experiencia WOW se refiere mas a la consistencia de ser mejor que el
promedio (Courtney, 2021). A qué me refiero, un trasado lo puede hacer
cualquiera con un vehiculo; acompafiarte y hacerte sentir que eres

independiente en un entorno que te dice que no puedes, jhace la diferencia!

Traslada se quiere enfocar en esta experiencia de traslado donde un usuario,
como Marta, pueda sentirse libre; y su hijo, Edgar, se siente tranquilo de dejar a
Marta sola cuando tiene que salir de viaje. En conclusion, se puede definir

Traslada como un traslado con acompariamiento no médico.
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DEFINICION DE PUBLICO OBJETIVO
Traslada contempla dos publicos objetivos que se dividen en: compradores y

usuarios de servicio.

Usuario de servicio.

Se define a usuario de servicio a aquella persona que hace uso de los servicios
brindados por Traslada. Es decir, aquella persona que posiblemente estan en el
rango etario mayor a 60 afios y necesita un traslado y/o un acompafamiento

mas especifico y detallado.

Es importante resaltar, que Traslada no se define como un servicio de traslado
y/o acompafiamiento médico. Por lo tanto, sus servicios se orientan a generar
un aumento en la sensacion de independencia a través de un acompafamiento
no médico, mas bien, de orden logistico, operativo y de conocimiento. La ficha
técnica del user persona creado para el proyecto se podra revisar al final del

documento en la seccién de Anexos. (Anexo A)

En el Anexo A

Como se puede ver, el objetivo de Marta es poder liberarse de la sensacion de
sentirse una carga para los demas. Este sentimiento lo despierta su limitacion
en el movimiento. A pesar de ello, es una persona en completa capacidad

cognitiva y de salud.

Compradores
Se define como aquella persona que contrata el servicio de Traslada. Esta
persona puede ser el mismo usuario y/o la persona que tiene a cargo a un

adulto mayor o persona que usara el servicio.
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Para los compradores, no se define un limite de edad y/o caracteristica. Sin
embargo, para efectos del ejercicio académico se define un buyer persona. Al
final del documento se encontrara la ficha técnica de cdémo seria un comprador

habitual. (Anexo B)

Como se puede observar, el objetivo de Edgar es poder disfrutar con su familia
y logar tener un respaldo con las responsabilidades que tiene con su madre a

nivel logistico cuando él no se encuentre disponible para ella.

ANALISIS DE LA COMPETENCIA
Para esta seccion debemos tener en cuenta dos factores fundamentales: Los

traslados y el acompafnamiento.

Acompainamiento

Existen diferentes tipos de empresas que ofrecen servicios similares, sin
embargo, los enfoques son completamente diferentes. Dentro de este tipo de
competencia podemos nombrar los asilos de ancianos y/o empresas de
enfermeria domiciliaria, quienes, en su conjunto tiene claras diferencias en la

propuesta de valor con base al tipo de servicio ofrecido.

La aproximacion a un servicio sustitutivo es realizada por diferentes grupos o
personas que pueden ser: Servicios de enfermeras. Su labor se encarga
principalmente en visitar a los pacientes, supervisar la condicion médica, su aseo
y confort, trabajo que se realiza en turnos que varian entre tiempo completo o
parcial. En un gran porcentaje, el servicio de acompanamiento se orienta cubrir

necesidades con enfoque médico.
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Es por la razén anterior que el enfoque que busca el acompafiamiento para
realizar diferentes actividades de entretenimiento, ludicas, deportivas o
acompanamiento que no sea medico en el hogar, es una oportunidad que no se

encuentra atendido en el momento.

Traslados

El rubro de traslado es uno de los mas antiguos y posee una gran fuerza en el
mercado. Se puede encontrar empresas de traslados de servicio publico y/o
privado con el objetivo de transportar una persona o mercancias de un punto A
hacia un punto B en un territorio determinado. Al igual que en el rubro de
acompanamiento, existen diferencias en la propuesta de valor con base al tipo

de servicio ofrecido.

Los grandes jugadores en el rubro traslados publico local son: Coonartax,
Expreso Juanambu, y Cootaxlujo. Estas empresas son cooperativas de taxistas
que brindan servicio base de transporte de pasajeros y mercancias. Con la
aparicion de las nuevas tecnologias y con el objetivo de brindar una mejor
experiencia, podemos hablar de empresas como InDrive vy
Transportesejecutivos.com. Estas Ultimas, son compafiias prestadoras de
servicio de traslado de cobertura nacional. Si embargo, hay una carencia en los
traslados que ayuden a generar independencia en el publico objetivo. Es por esto

por lo que se convierte en una oportunidad de negocio.

Con base a lo anterior, me animo a ofrecer un adelanto del mapa de
posicionamiento del negocio (Anexo C). Esta herramienta me ayuda a identificar

las posiciones existentes de los productos de la empresa Traslada y los de la

13



competencia mencionada. (Ulacia Oviedo, 2021) Para esta ocasion se define las
variables Digitalizacion (eje vertical) y Personalizacion de servicio (eje

horizontal).

Las grandes empresas de traslado locales tienen un enfoque tradicional sin
ofrecer una opcién de digitalizacion (aplicacion o web app) donde se pueda
reservar servicios y o personalizar solicitudes. Su principal contacto son los
servicios de “radio taxi”, WhatsApp y o teléfono de linea fija. Ademas, las paginas
web tiene un componente altamente informativo de mision, vision y logros
realizados para los asociados a las cooperativas. Por otro lado, tenemos a las
empresas de cobertura nacional, que cuenta con un componente digital de medio
a alto, sin posibilidad de personalizacion de servicios. La coordinacién de
traslado se realiza por la plataforma y no cuenta con un contacto directo con la

empresa.

Traslada, ve una oportunidad en el vacié de servicio de traslados y el
acompanamiento. Su objetivo es poder brindar una opcién tecnolégica para
aquellos usuarios con conocimientos digitales y una opcion tradicional para las
personas con menor conocimiento digital. Ademas, la propuesta de valor del
servicio se basa en el acompanamiento personalizado, es por esto por lo que no
se evidencia una competencia directa. Sin embargo, para el ejercicio de mapa
de posicionamiento, Traslada se ubica en el cuadrante superior derecho donde

resaltara por su propuesta unica de servicio.
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MODELO DE GENERACION DE INGRESOS
Traslada se enfocara en implementar y ganar el mejor provecho del modelo de

negocio Agregador o en su denominacion en inglés Aggregator Business Model.

El modelo agregador tiene como base el networking, con el objetivo de
conectar a varios negocios y/o personas que ofrecen un servicio, bajo una

marca corporativa unica. (Sama, 2022)

Teniendo en cuenta la definicion del modelo de negocio, podemos decir que

Traslada:

Desde la perspectiva del usuario, cuenta con un servicio que le facilitara el poder
resolver una necesidad. Por ofro lado, desde la perspectiva del conductor y/o
asistente persona, obtendra de traslada la capacitacion y un numero de clientes

para poder generar ingresos por un porcentaje del valor del servicio.

Como se ha comentado anteriormente, el objetivo de Traslada es facilitar la vida
del adulto mayor y su familia ayudandolos a generar mas independencia. Este
modelo de negocio permite enfocar las energias y recursos para conectar la

necesidad de Marta y su familia a una solucién sin mucho esfuerzo.

A modo de ejemplo, tenemos que en Pasto una carrera de Taxi cuesta $6500,
este valor se toma como base de servicio de traslado. El objetivo de Traslada es
cobrar una comision del total del servicio entre el 20 al 25% del acompafamiento,

posterior al pago de la tarifa base del traslado.

Se estima que el servicio de Traslada tendra una tarifa minima de aproximada

$15.000 pesos colombianos.
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MUESTRA DE SERVICIO - MVP

Traslada permite a sus usuarios poder programar traslados con un conductor de

confianza desde cualquier parte. La combinacién de offline y online, permite ser

una propuesta versatil para sus usuarios. Una opcion mas tradicional de contacto

(teléfono/whatsapp) y una web app para el contacto online.

A continuacion, daré a conocer la opcién online que se podra en funcionamiento

a través de un sitio web responsive. Abajo, encontraran algunas imagenes de

objetivo de en cada seccién y se puede ingresar para ver su funcionamiento y

navegabilidad a través en el siguiente enlace: PROTOTIPO.

Las principales funcionalidades para el MVP son (Anexo D):

Home de plataforma — En esta seccion se explicara la propuesta de valor
de servicio

Home solicitud — Opcion de coordinar un servicio para otra persona o
para si mismo.

Detalles del servicio — Dara a conocer las condiciones del servicio y
proceso de reserva.

Formulario de solicitud — Es la seccién para poner los detalles de la
solicitud

Confirmacion de solicitud — Muestra confirmacién de solicitud y
promesa de contacto.

Formulario contacto — Seccion para ponerse en contacto con la

empresa.
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HIPOTESIS CRITICAS
Al revisar los dolores principales que los usuarios que pueden usar Traslada, se

generan las siguientes hipotesis:

e Deseabilidad

o Propuesta de valor es adecuada para el segmento de clientes al
que se plantea servir Traslada.

o Se requiere canales online y offline para la solicitud y gestion de
servicios.

o La propuesta de valor brinda tranquilidad y aporta a la
independencia del adulto mayor que usaria el servicio liberando
carga a los cuidadores.

o El'segmento el cliente si bien es susceptible a precios, reconoce la
calidad de servicio y pagaria una diferencia para lograr sus
objetivos.

o El usuario de servicio requiere ayuda adicional en sus labores del
dia a dia y encuentra valor en la ayuda de un asistente personal.

¢ Factibilidad

o Traslada cuenta con conductores y asesores que cuentan con
vocacion de servicio y disposicion de aprendizaje de nuevas
perspectivas de servicio.

o Laempresa cuenta con los recursos necesarios para poder brindar
un servicio de calidad.

e Viabilidad

17



o Determinar cual es precio maximo que un usuario estaria dispuesto
a pagar por un traslado personalizado y asistente personal.
o Validar si el costo de servicio cubre los costos operativos de

funcionamiento de traslada.

Teniendo en cuenta lo anterior y filtrando por los atributos mas importantes a

validar, se presenta el mapa de prioridad. (Anexo E):

Deseabilidad

La propuesta de valor brinda tranquilidad y aporta a la independencia del

adulto mayor que usaria el servicio liberando carga a los cuidadores.

Este criterio es fundamental validar ya que define el verdadero valor que Traslada
puede ofrecer. La intencion del servicio es poder liberar de la carga operativa de

los cuidadores brindando independencia a los adultos mayores en sus dia a dia.

Factibilidad

Traslada cuenta con conductores y asesores que cuentan con vocacion de

servicio y disposiciéon de aprendizaje de nuevas perspectivas de servicio.

El componente humano de los asesores es un factor critico al momento de
brindar el servicio. Por lo tanto, se requiere tener un personal capacitado y con
gran vocacion de servicio para la ejecucion de una asistencia con altos
estandares de calidad. Ademas, los conductores al salir de la zona de confort de
manejar necesitan tener disposicion de aprendizaje de nuevas experiencias de

servicio.

Viabilidad
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Determinar cual es precio maximo que un usuario estaria dispuesto a pagar

por un traslado personalizado y asistente personal.

Este punto determinara la generacion de ingresos en la empresa. Por lo tanto,
comprendiendo que es un segmento que suele ser susceptible al precio, se

requiere validar la disposicion a pagar por valor de servicio diferenciado.

EXPERIMENTACION
La validacion de hipotesis se realiza a través de 3 experimentos. El enfoque en

esta etapa se orienta a la perspectiva del usuario / comprador de servicio.

La hipdtesis de factibilidad con los conductores requiere un componente legal el
cual requiere una mayor disponibilidad de tiempo e investigacion. Este punto se

estara agregado en el mapa de ruta se mostrara mas adelante.

Experimentacién aplicada
Para la primera hipdtesis se realizan dos experimentos: Encuestas de

validacion + Mago de OZ.

Se escoge estos dos experimentos para la validar la deseabilidad del servicio.
En una primera instancia con la encuesta de validaciéon se busca conocer lo

relacionados a los siguientes objetivos:

¢ Rango etario interesado en el servicio

e Comprension en la usabilidad de la plataforma

¢ Intencidn de uso de servicio + para quién coordinaria un traslado
e Ponderacién de caracteristicas deseables en los traslados

e Precio dispuesto a pagar
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¢ Recomendacién de servicio.

Experimento 1
Hipotesis: La propuesta de valor brinda tranquilidad y aporta a la
independencia del adulto mayor que usaria el servicio liberando carga a los

cuidadores.

Experimento: Encuestas de validacion — Test card (Anexo F)

Encuesta: Link de encuesta

Validar: Encuesta online de validacion intencionalidad de uso de servicio y

validar si han tenido inconvenientes con traslados tradicionales

Medicion: Porcentaje de personas que han tenido inconvenientes con
traslados tradicionales y desean utilizar una nueva alternativa como traslada

debido a las caracteristicas de servicio.

Criterio: El 80% de los encuestados han tenido inconvenientes con servicios
de traslado tradicionales y un porcentaje similar cuenta con un interés de uso

de servicios como Traslada.

En una segunda instancia, se realiza el experimento Mago de OZ. Esta prueba
de servicio se realiza con potenciales usuarios que también fueron respondiendo

las encuestas.

Experimento 2
Hipétesis: La propuesta de valor brinda tranquilidad y aporta a la
independencia del adulto mayor que usaria el servicio liberando carga a los

cuidadores.
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Experimento: Encuestas de validacion — Test card (Anexo F)

Encuesta: Link de encuesta para coordinacion de servicio.

Validar: Las personas coordinan servicios

Medicion: Porcentaje de personas que se interesan por un servicio de traslado

y su disposicion de pago por el servicio.

Criterio: Si de las personas que tomaron el servicio, mas del 50% probaria el

servicio nuevamente.

Experimento 3
Por ultimo, con la misma encuesta de validaciéon del experimento se evalua la

segunda hipétesis relacionada intencién de disposicion de pago de servicio.

Hipoétesis: Determinar cual es precio maximo que un usuario estaria dispuesto

a pagar por un traslado personalizado y asistente personal.

Experimento: Encuestas de validacion — Test card (Anexo F)

Encuesta: Link de encuesta

Validar: Encuesta online de validacion intencionalidad de uso de servicio +

presupuesto dispuesto a pagar

Medicion: Porcentaje de personas que se interesan por un servicio de traslado

y su disposicion de pago por el servicio.

Criterio: La intencion de pago de servicio se acerca al estimado propuesto de

servicio que es $15.000 pesos colombianos.
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Observaciones, aprendizajes y acciones
Hipétesis: La propuesta de valor brinda tranquilidad y aporta a la
independencia del adulto mayor que usaria el servicio liberando carga a

los cuidadores.

El total de encuestas respondidas: 46

El rango etario de las personas que respondieron la encuesta se encuentra
dentro de las edades esperadas para un posible comprador del servicio de
traslada. Los dos rangos de edad que respondieron fueron 36 a 45y 46 a 55,
entre ambos rangos de reune un 48% del total. Sorprendentemente,
encontramos que el siguiente rango de edad que respondié la encuesta fue 25 a

35 comprendiendo un 30%. (Anexo G)

La encuesta se realizé posteriormente a que las personas evaluadas, tuvieron
contacto con el prototipo de la plataforma. Dentro de las preguntas se indaga
sobre las experiencias que han tenido con servicio tradicionales y se evidencia
que el 91% de los encuestados han tenido alguna situacién donde los servicios
de traslado tradicional no cumplen con los requisitos que ellos necesitan.
Ademas, se indaga sobre a quién le ha pasado estas situaciones (familiar y/o
amigos, a la misma persona o ambos); y se evidencia que el 63% informan que
ambos grupos han sido afectados. También se pregunta sobre la intencionalidad

de uso de un servicio como Traslada con 100% de favorabilidad. (Anexo H)

Tomando como base las respuestas anteriores, puedo inferir que el servicio de
Traslada despierta el interés de las personas encuestadas. Las validaciones se

cumplen ya que mas del 80% de las personas expresan inconformidad con el
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servicio tradicional del traslado y hay un 100% de aceptabilidad para nuevos
servicios que puedan adaptarse a sus necesidades. Por lo anterior, uno de los
siguientes pasos es poder conocer qué tipos de servicios pueden llegar a
necesitar las personas, y para ello, las pruebas de Mago de Oz, nos dara una

idea global de las expectativas que tiene un usuario.

Hipotesis: Determinar cual es precio maximo que un usuario estaria

dispuesto a pagar por un traslado personalizado y asistente personal.

El total de encuestas respondidas: 46

Con relacion ala disposicion a pagar, se identifica que el 24% de los encuestados
consideran que +10.000 pesos es el valor adicional que estarian dispuesto a
pagar por el servicio de traslado + acompafamiento. En una segunda instancia,

se encuentra la opcion de solo pagar el traslado. (Anexo 1)

Dentro de la opcidn otros, encontramos diversas respuestas a considerar como

aprendizaje del proceso para la determinacién de precios. (Anexo J)

Se debe considerar en las proximas evaluaciones, la definicion de expectativas

de servicio en términos de distancia, tiempos y tipo de asistencia a necesitar.

Respecto a la aplicacion de experimento podemos decir que se debe trabajar en
la determinacion de precios, sin embargo, el precio determinado como base de
servicio no es tan alejado de la realidad de un cuarto de las personas
encuestadas. Se debe tener muy presente de resaltar el valor y beneficio del
servicio a aquellas personas que ven en Traslada como una opcion de valor para

ahorrar tiempo, y como apoyo en sus actividades diarias. Debo considerar un
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segmento objetivo con mayor ingreso ya que estan dispuestos a pagar el

diferencial que ofrece el servicio.

Hipotesis: La propuesta de valor brinda tranquilidad y aporta a la independencia

del adulto mayor que usaria el servicio liberando carga a los cuidadores.

Se realiza una prueba de servicio gratuita para conocer la dinamica de los
usuarios ante la posibilidad de personalizar un servicio de traslado. Debido a

temas de tiempo, se realiza la totalidad de 6 servicios de 8 solicitudes.

Se toma la muestra de 8 solicitudes debido a tiempos y coordinacién de los
mismo, si bien han llegado mas solicitudes, las pruebas se hacen nivel personal

sin uso de intermediarios, por lo que hay una limitacion de disponibilidad.

Los interesados debian completar un formulario con los datos de la solicitud de
servicio brindando: direccidn de recogida, destino, hora, y peticion personaliza.

Dentro de los servicios se pudo realizar:

e Traslado sélo ida — Personalizacion musica

e Traslado ida y regreso — Tiempo amplio de espera por motivo de visita
familiar

e Traslado ida y regreso — Varios destinos, carga de elementos por evento

e Traslado sdélo ida — Recoger a nifios de actividades extracurriculares

e Traslado solo ida — Envio de paqueteria

e Traslado sdlo ida — Varios destinos + personas
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Posteriormente al servicio, se envido una encuesta para determinar:
recomendacion de servicio, posibilidad de recontratacion, y validacion de

disposicion de precio a pagar.

Dentro de los hallazgos se encuentra que el servicio gusta y el 100% de las
personas que respondieron la encuesta, recomendarian a un familiar o amigo.
Ademas, se consulta sobre la posibilidad de contratacion reiterada y se evidencia
que las personas se interesan por servicios como Traslada ya que facilitan la
busqueda de opciones. Para opcién de recontratacion se pregunta sobre la
opcion de suscripcidon por varios servicios o por un solo uso. Los hallazgos
muestran que las personas se interesan por opcién sencillas de coordinacion y
buscan un precio favorable por un re-uso. Es decir, si contratan una suscripcion
esperan algun beneficio respecto al precio de los traslados; ejemplo, descuentos.

Este insight se consigue por entrevista con los usuarios durante el servicio.

Al preguntar nuevamente respeto al precio, se resalta la necesidad de determinar
un precio teniendo en cuenta la asistencia que se requiere. Aquellas personas
que pusieron un valor mas alto corresponden a servicios de asistencia que

necesitan de mas tiempo.

Con base a lo anterior, se puede inferir que la tercera hipoétesis se cumple dado
que hay intencidén de recontratacion de servicio. De igual forma, debido al tiempo
y cantidad de servicios prestado, se necesita aumentar las pruebas de servicio

para obtener una muestra mas significativa.
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Propuesta de valor posterior a pruebas
La propuesta de valor de traslada radica en ser un amigo confiable para

trasladarte y ayudarte en lo que necesitas. Si bien su propuesta inicial se enfoca
en los adultos mayores y la generacion de independencia, se evidencio en las
pruebas de uso que hay muchas personas que requieren una asistencia para
sus actividades del dia a dia, madres con sus hijos, eventos, envio de paquetes.
Resulta interesante abrir el abanico de servicios, sin olvidar el propdsito principal

de la propuesta de valor.

Por otro lado, el MVP requerira una modificacion para la cotizacién de servicios
ya que es un feedback recurrente el tema precio considerando el tipo de
asistencia, tiempo, y distancia. Es necesario crear un apartado en la plataforma

que dedique la aclaracion de dudas respecto a este tema.

A pesar de lo anterior, los hallazgos validan que la propuesta de Traslada es de

interés y tiene un mercado potencial a desarrollar.

Roadmap de negocio.
Para poder lograr que el negocio se implemente se requiere realizar mas pruebas
de servicios con el objetivo de indagar en profundidad los hallazgos encontrados

hasta el momento en términos de precio, tipos de servicio esperados, entre otros.

Ademas, se debe iniciar la validacion del otro aspecto del negocio que
corresponde con los asistentes personales y conductores. Para esto, se debe
realizar una profundizacion en expectativas y temas legales + administrativos en

términos de contratacion. Un esquema tentativo de trabajo (Anexo L).
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Aprendizajes del proceso

Esta etapa ha sido de grandes aprendizajes que pueden aplicar en nuestro dia
a dia. El poder centrarse en la solucion de problemas que permiten generar
impacto es lo que hace que las empresas tengan una relevancia en el tiempo

dentro de un mercado tan dinamico como el que vivimos actualmente.

Ponerme a mismo en un escenario de creacion con base a la informacion
recolectada, convierte las ideas en algo mas tangible. Salir del confort de pensar
al actuar es el principal aprendizaje de mi proceso. Definir metas realistas e iterar
ayuda a que grandes ideas se puedan ejecutar en el tiempo. jNo todo puede ser
implementado ya! Se debe comprender el tiempo dentro del proceso que
estamos armando y ejecutando porque es ahi donde se puede descubrir y ajustar

el verdadero valor de las ideas.

En definitiva, no es imposible generar empresa o nuevas ideas, es arriesgarse a

probar y brindar el mejor valor que podamos brindar.

Conclusiones

El proceso de formacion de una empresa utilizando los modelos de Design
Thinking e iteracidn de procesos puede brindar una serie de aprendizajes
valiosos. Como profesionales en el armado y gestion de estrategias de
negocios digitales, debemos conocer y hace uso de las herramientas que nos
permitan obtener el mayor feedback de los usuarios para validar y ajustar las
propuestas de valor. En este caso, Traslada es el resultado de la investigacion
de necesidades reales de clientes y el desarrollo del proyecto se muestra la

aplicacién de los conocimientos adquiridos.
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Empatia y comprensioén del cliente: Design Thinking fomenta la empatia y la
comprension profunda de los clientes. Comprender mejor las necesidades y
frustraciones de tus clientes potenciales ayudara a crear productos y servicios

que realmente resuelvan sus problemas.

Prototipado rapido y prueba iterativa: La iteracion de procesos se centra en
crear prototipos rapidos y en recibir comentarios constantes para mejorarlos.
Estos ciclos de retroalimentacién permitiran aprender rapidamente y adaptarte
segun los comentarios recibidos, o que a su vez puede ahorrar tiempo y recursos

valiosos.

Fallar rapido y aprender de los errores: A medida que se prueba y
experimentas con diferentes ideas y prototipos, es probable que encontremos
fallas y desafios. Sin embargo, cada error es una oportunidad de aprendizaje

para mejorar las soluciones en funcion de los resultados obtenidos.

Adaptabilidad y flexibilidad: Estos enfoques ensefian a ser adaptable y flexible
en el proceso de formacién de empresa. A medida que obtengas nuevos
conocimientos y comentarios, es posible que necesites ajustar y redirigir tu
estrategia en funcion de las circunstancias cambiantes del mercado y las

necesidades de los clientes.

Reitero que, tanto a nivel personal como en una perspectiva mas general, no es
imposible innovar. La diferencia que podamos generar en nosotros mismos y en
los productos y/o servicios que administremos o creemos radicara en poder

ofrecer lo mejor que tenemos al servicio de las personas.
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Anexo A

ANEXOS

Figura1 - Traslada — User persona

X Personalidad

X__ Alegre, gran sentido del humor y le
encanta socializar. En las tardes
siempre busca algo para hacer
comoa ir 3 la casa de sus nietos, su
hermana o el grupo de |a tercera
edad con la que organizan viajes.
Ademds, los fines de semana le
gusta ir 3 su pueblo de origen al
campo, que es cerca de Ia cludad.

X Frustraciones

Si blen aprovecha del familiar con
auto libre, no quiere sentir que
estd “obligando” a alguien a que la
acompafle a sus trimites. Al tener
un problema en la rodilla, hace su
caminar més lento y algunos
conductores taxi no tienen la
paciencia que ella necesita. Si
comprenden sus tiempos, ella no
dependeria de los demds.

X§ Traslada

Costumbres

X, Le gusta cocinar para compartic
en familia cuando la visitan. Va 3
misa durante la semana.
Aprovecha a sumarse al familiar
con auto disponible para que la
trasladen para sus tramites, ya
que le tendrdn paciencia por sus
problemas en las rodillas que la
hacen caminar mas lento.

X Metas

X Disfrutar con su familia y no
sentirse dependiente a que
alguien la traslade o agarrar
algun taxi que no comprenda sus
necesidades.

Relacidn con el servicio

Edad: 70

Ubicacidn: San Juan de Pasto, Colombia
Ocupacién: Ama de casa

Ingresos: Medio - Bajo

Uso de Tecnologia: nulo

Redes Sociales: ninguna

Nota: Imagen de autoria propia

Anexo B

Figura 2 - Traslada — Buyer persona

X Personalidad

X Alegre, timido, pero cuando entra
en confianza tiene un gran sentido
del humor. Ademads, le gusta estar
con sus amigos cercanos y familia.
Al ser un trabajador
independiente, tiene mayor
flexibilidad de tiempo. Cuando
trabaja, viaja mucho por varios
dias.

X Frustraciones

X No contar con el tiempo suficiente
de estar mas pendiente de sus
padres ya que viaja bastante. No
contar con personas de confianza
para que estén con su madre
cuando esta de viaje. Ama a su
madre y es el que estd mds
pendiente de ella ya que sus
hermanos viven por fuera de la
ciudad.

X§ Traslada

Costumbres

Viaja mucho por trabajo. Cuando
X esta en casa si bien administra su

tiempo, debe estar en
seguimiento de contratos. En
casa le gusta ver TV, escuchar
radio al levantarse y jugar
voleibol los domingos. Todos los
dias que puede siempre estd con
su madre al medio dia.

Metas

X Disfrutar de sus logros
alcanzados y del tiempo
disponible en familia.

’ Relacion con el servicio
El servicio le permitira a Edgar
tener un respaldo cuando no se

encuentra en la ciudad y estar
tranquilo con los traslados que
necesita su madre.

Edad: 54

Ubicacion: San Juan de Pasto, Colombia
Ocupacion: Independiente

Ingresos: Medio-Alto

Uso de Tecnologia: minimo

Redes Sociales: TikTok - Usa WhatsApp para
comunicarse.
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Nota: Imagen de autoria propia

Anexo C

Figura 3 - Traslada — Mapa de posicionamiento

Digitalizacidn

MAPA DE POSICIONAMIENTO L
iJ inDrive

v

- " A
¥ transpertessiecutivos,com Xv Traslada

A Fy

Personalizacion

I% Traslada

Nota: Imagen de autoria propia
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Anexo D

Figura 3 - Traslada — MVP

Nota: Imagen de autoria propia

Home de
plataforma |
propuesta
de valor

v
Xi Traslada

Cuidarte o cuidar
de alguien que
amas, es sencillo.

Es tener un
amigo confiable
para trasladarte y
que te ayude en
lo que necesitas.

Quieres conocer
mas?
Solicita una prueba
de servicio con
30% de descuento*

Tienes preguntas?
No te preocup

Contactanos

=
¢

Traslada SA
San Juan de Pasto
Nariio - Colombia

Contactanos:

e f

Home
Solicitud de
servicio

x¥ Traslada

A

Servicio
para mi

Servicio
para otra
persona

Solicitud de
servicio |
detalles de
servicio

v
Xi Traslada

Tu sabes dénde
quieres ir.
Nosotros te
ayudamos a llegar

%

Traslada se encarga de
conectar con el servicio
de traslado y asistente
personal que requieres
para tus tramites.

¢Como reservar?

La coordinacién requiere
minimo, 30 min de
antelacion.

¢Qué debo hacer?

1 Completa el

* fomulario o
escribenos por
whatsapp.

2 Nuestro equipo
* valida la solicitud
y se contactara
contigo.

3 Confirma y paga
* tu servicio.

Disfruta de un
servicio
personalizado
hechoala
medida de tus
necesidades.

-~

Tarifa base
traslado por tramo
$10.000*

Purscrstaacon deservco

-2 min

Formulario
solicitud
servicio

v
Xi Traslada

Reservar

Nombre y apellido

Teléfono

.

Tipo de servicio

@ Sodloida
@ Idayregreso

@ Personalizado
Direccion de recogida

Direccién de destino

0 G
Fecha de servicio
2 IR

Hora de servicio

© CII—
Solicitud especial

Confirma
solicitud

w

iy Traslada
A

©

Solicitud de servicio
enviada

Juana Martinez
321187464527
Juana martinez@correo.com

Ida Cra 23#6 - 16 - La colina
Regreso Calie 1C # 5 - 13 - Atahualpa
24-05-2023 - 4:30 PM
“Necesito que me lleven y des;
pasen por mi cuando termine m

médica para ir a casa de mis nie

Traslada S.A
San Juan de Pasto
Narifio - Colombia

Cra18A #9-106
Tel: 3115889170

Contéactanos:

e f &

Formulario
contacto

v
Xi Traslada

Contactar

Nos encantaria
saber de ti y lo que
piensas. Si tienes
consultas, estamos
para ayudarte!

Nombre y apellido
.
-

Teléfono

(N

Correo electrénico

Pregunta/Solicitud

Traslada S.A
San Juan de Pasto
Narifio - Colombia

Cra18A #9-106
Tel: 3115889170

Contéactanos:

e f &
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Anexo E

Figura 4 - Traslada — Mapa de prioridad

Evidencia

Importante

Propuesta
brinda
tranguilidad y
libera cargas

nductores y

MNe evidencia

X§ Traslada

Poco
importante

Nota: Imagen de autoria propia

Anexo F

Figura 5 - Traslada — Test card

Encuestas de validacién

Jun2-2023

Mago de Oz Jun3-2023

. Factibilidad
. Deseabilidad

. Viabilidad

Encuestas de validacién Jun2-2023

Diego Enriquez

5 dias

La de valor brinda

yaportaala

T denciadelsdul
carga a los cuidadores.

que usaria el servicio lib

Diego Enriquez 8 dias

La propuesta de valor brinda tranquilidad yaporta a la

de uso de servicio

traslados

P jede pe que han tenido i

traslados tradicionalesy desean utilizar una nueva alternativa
como traslada debido a las caracteristicas de servicio.

E180% de los tenidoi

servicios de traslado

ionalesy un

cuenta con un interés de uso de servicios como Traslada.

iadel adult que usaria el servicio liberando
carga a los cuidadores.

Las personas coordinan servicios
TestCost: _  Data Relabikty

e svd

e d

P quese i por un servicio de
traslado y su disposicién de pago por el servicio.

Si de las personas que tomaron el servicio, mas del 50%
probaria el servicio nuevamente.

Diego Enriquez 5dias

Determinar cudl es precio maximo que un usuario estaria
dispuesto a pagar por un traslado personalizado y asistente
personal.

e ST

uso de servicio
+ presupuesto dispuesto a pagar

ied

que se i por un servicio de

P
traslado y su disposicién de pago por el servicio.

La intencién de pago de servicio se acerca al estimado
propuesto de servicio que es $15.000 pesos colombianos
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Anexo G

Figura 5 - Traslada — Resultados Rango Edad

En qué rango de edad te encuentras?

46 responses

B menos de 25 11% | 5responses

B 25a35 30% | 14 responses

B 36a45 24% | 11responses

B 46a55 24% | 11responses

0O 56a65 9% | 4 responses

@ s6a75 2% | 1response

B +de7s 0% | No responses yet

Nota: Imagen tomada de los resultados de encuesta realizada

Anexo H

Figura 5 - Traslada — Resultados situacion taxi convencional + Intencion de uso

Has vivido o tenido situaciones en la que necesitas un traslado y los servicios de taxi convencionales no cumplen
con los requisitos que necesitas?

46 responses

O si 91% 42 responses

O No

4 responses

w0

Te ha pasado a ti o tus familiares o amigos?

46 responses

O Ami 22% 10 responses
[ A mis familiares y amigos 15% 7 responses
B Ambos 63 29 responses

Usarias un servicio como Traslada?

46 responses

D si 100% 46 responses

B No 0% No responses yet

Nota: Imagen tomada de los resultados de encuesta realizada
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Anexo |

Figura 5 - Traslada — Resultados situacion taxi convencional + Intencion de uso

Por ultimo, si pidieras un servicio personalizado de traslado + asistente personal, qué rango de precio estarias
dispuesto a pagar?

46 responses
O sdlo lo del traslado 24% |1
B Lo del traslado + 2000 17% | 8responses
B Lo del traslado + 5000 22%
DB Lo del traslado + 10.000 24%

B No me interesa tomar un servicio asi

@ otro 13% | 6 responses

Nota: Imagen tomada de los resultados de encuesta realizada

Anexo J

Figura 5 - Traslada — Resultados otros montos con disposicion de pagar

Si seleccionaste otro, Cuanto?

6 responses

Depende de las distancias

El Qie correo si da justamente por la prestacion del servicio de asistente
Puede ser mas considerando la asistencia necesitada, tal vez $20.000

30.000 minimo adicional depende del lugar! La distancia y que se va a
trasladar

Lo justo por la distancia recorida

+20.000

Nota: Imagen tomada de los resultados de encuesta realizada

Anexo K

Figura 5 - Traslada — Opcién de contratacion

Si tuvieras la opcidn de escoger un servicio como el que tuviste, cdmo lo contratarias?

4 responses
Por traslado y/o solicitud 25% | 1response
Podria tener una suscripcion mensual por 75%
una cantidad de traslados (para ti sdlo o 3 responses

familiares/amigos)

Otro 0% No responses yet

Nota: Imagen tomada de los resultados de encuesta realizada
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Anexo L

Figura 5 - Traslada — Mapa de ruta afio 2023/ 2024

ACTTIVIDADES

MES 2023

Pruebas de servicio - Mago de oz

JUNIO JuLio AGOSTO  SEPTIEMBRE ~OCTUBRE  NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO  FEBRERO  MARZ0 ABRIL MAYO

Indagacion de tipos de servicio

Determinacion de propuesta econdmica

Viahilidad legal y técnica

Estudio con conductores

Planteamiento de nuevo MVP

Asesoramiento formacidn empresa

Consultoria mentor

Montar pagina web

Formar perfiles de contratacion

Acuerdos con conductores + asistentes

Prueba piloto servicio
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