Universidad de Lima
Facultad de Ciencias Empresariales y Econdémicas
Carrera de Administracion

IMPLEMENTACION DE UN ERP PARA
MEJORAR EL PROCESO DE VENTA Y
FACTURACION EN EMPRESA DE
VEHICULOS ELECTRICOSPERSONALES

Trabajo de suficiencia profesional para optar el Titulo Profesional de Licenciado en

Administracion

Javier Arturo Mc Farlane Olazabal
Cddigo 20090692

Asesor

Fernando Manfredo Jesus Solis Fuster

Lima — Peru

Mayo del 2022






IMPLEMENTATION OF AN ERP TO
IMPROVE THE PROCESS OF SALE AND
BILLING IN A COMPANY OF PERSONAL
ELECTRIC VEHICLES



TABLA DE CONTENIDO

RESUMEN ...ttt e et e e e b e e e na e e e neeeannes Xii
ABSTRACT ...ttt ettt b et R et et r et e et nne e Xiv
INTRODUGCCION ...ooiiiiaiiiiiseisneie e sss sttt ssssssssnsnns 1
CAPITULO I: PRESENTACION DE LA EMPRESA .......cooooiiieeeeeeeeee e 4
1.1. Historia de INMOTION ......ooiiiiiiieiieie et nnes 4
1.2, InMOLION €N I MUNCO ..o e 5
1.3. Disefio organizacional...........cccceiiciiiiiiiese e 5
1.3.1. Mision...dw............ PP B P T e 5
13ZWisiong......... % ... KB e 5
S AAVE T[] 1 TR —— Sa— sss—————IRUR. SRR rre 5
1.4. Productog........qa.. 8. . B. .8 ... LR, 6
1.5. Estructura organizaCional.............c.cocciieiieiieiecie e 15
1.6. Competidpres . 8.8 . 8. 8. . . . ... L. 0.8 0 8.8 . .. 16
CAPITULO I1: ANALISIS ESTRATEGICO DE LA ORGANIZACION.............. 19
2.1. Modelo de negocio tradiCional.............ccccveveiieiiiie i, 19
2.2. El lienzo de Alexander OSterwalder............cccooviiiiiiiinieieee s 23
2.3. FUNCIONES adMINISTIAtIVAS .......eiveeieeiieiie ettt 25
2.4, Areas FUNCIONAIES ..............cvvveeeeeieeieeeee et s s en st 26
2.4.1. LaVentaja COMPELItIVA........c.ccveieiiiie e 26
2.5. ANALISIS del BNTOMMO......ciiiiieiie e 27
2.5.1. ANALISIS EXIEINO ...veovieiieeie et 27
2.5.2. ANALISIS INTEINO ...t nrees 29
2.6. MALHIZ FODA ...ttt ens 31
2.6.1. Elementos clave para implementar la estrategia...........cccocoeeveveeiieiieevneene, 35
CAPITULO Ill: FORMULACION DEL PROBLEMA O SITUACION
EMPRESARIAL OBJETO DE MEJORA ..ottt 37
3.1. Proceso de venta y facturacion sin implementacion de ERP ............cccccevveienen. 38
3.1.1. Escenario 1: pago por la pagina Web ...........cccoeveiieieeie s 38
3.1.2. Escenario 2: pago por POS CONtra eNtrega.......cccoovereeeererieeiiesiesieeniesee e 38

CAPITULO IV: FUNDAMENTOS TEORICOS ASOCIADOS AL PROBLEMA

iv



O SITUACION EMPRESARIAL ..ot 41

4.1. Andlisis Matriz de la evaluacion del factor externo (EFE) ..........ccccvoovvviiveiennne 42
4.2. Anélisis Matriz del perfil competitivo (MPC) ..o 43
4.3. CaUENA U8 VAlOF ... bbb 45
4.3.1. Elaboracion y analisis de la cadena de valor ............ccccovevevieiecieiicneciennn 45
Y L A =1 USSP RSTRP 47
4.5. Estrategias de Nivel COrpOrativo ...........coereiiriiiniiiiieee e 47
4.5.1. EStrategias INTENSIVAS. .........ccvrieiieieriiiteste sttt ettt 48
4.5.2. Estrategias de diversifiCaCion: ..........ccccccveieiieie i 48
4.5.3. EStrategias defenSIVAS. .......cccuiieieiiiieieiee st 48
4.5.4. EStrategias COrPOratiVas: .........ccueivreieiieeieeiieseeseeeesteeste e e sre e e sre e e seesnes 49
4.6. Matriz de la estrategia principal (MEP) ... 49
&-Matriz BEG........5.. E. K. R T 50
4.8. Matriz de la planeacidn estratégica cuantitativa (MPEC)..........c.ccccoovvveieiiennn, 53
4.9. Balance SCOTECANU..........cciviiiiminiienensesitasessiesresnessesessmssesssesesssesenssessessesssesessesses 55
CAPITULO V: PROPUESTA DE SOLUCION FUNDAMENTADA

TEORICAMENTE ...t e e e e et e e e e et e e aneeeaneeeas 56
5.1. Implementacion de ERP ad hoc a Inmotion Perd ..........cccccovvveiveveiicieccecie 57
5.2. Definir el problema a mejorar 0 SOIUCIONAT. ..........cccceveieeiieiic e 59
5.3. MOAUIOS dE ERP ... 60
5.4, MOUUIO € VENTA.......eiueeiieieieie ettt na e 61
5.5. MOAUIO € INVENTANIOS. .......eiviieiiiieiieieieie et 62
5.6. MOAUIO CRIM ...ttt ens 63
ST\ (oo (1] (oI ot ] ) - T (01 USSP 64
SIS IV [oTo (W] [o I o= [=] s o Fo o LSRR 65
5.9. MOUUIO CONVEISACIONES.....cuveuveietiiieeiesieesiesie st stesteste s ssee e see e stesresseeneeseeneenes 66
5.10. MOAUIO FaCLUFACION .....ocvvevieiiiieiie et 67
5.11. MOAUIO REPAIACIONES. .....coueiuiiiiiiiiisie sttt bbb 67
5.12. MOAUIO AYUGA ..o bbb 68
5.13. MOUUIO 08 COMPIAS......cueeivierieiieeciecie ettt ettt et et sre et b re e 69
5.14. MOAUIO TADIEIOS ....cvviiieiieieie et e 69
5.15. MOAUIO STTIO WED .....ceiiiieiiiiicee e 71
5.16. MArKELING MIX .c.viiiieiieiieiieeieseeseeiesee et e e te e e sraesae e e e sreesteeneesseesseeneesreeseens 72
5.16.1. ProdUCIO/SEIVICIO: ...c.veuviieiiiiisiesiisieie ettt 72



B 08,2, Pl e 73

5.16.3. PIAZA ...t 74
5.16.4. PrOMOCION. .....ciuiiiiiiieiieie ittt sttt bbbt 74
5.17. Presupuesto del plan de marketing.........cccooeveiiiiiininiineecc e 75
5.18. PrOYECCION ...ttt bttt bttt sb et enes 78
5.18.1. Funcidn de crecimiento con tendencia logaritmica de Scooters.................. 79
5.18.2. Funcidn de crecimiento con tendencia exponencial de Scooters ................ 81

5.18.3. Comparacidn entre funcion de crecimiento con tendencia logaritmica y

EXPONENCIAl 0B SCOOLEIS .....vveuveieiecieecie ettt be e be e sre s 83
5.18.4. Funcidn de crecimiento con tendencia logaritmica de Inmotion................. 86
5.18.5. Funcidn de crecimiento con tendencia exponencial de Inmotion................ 87

5.18.6. Comparacion entre funcion de crecimiento con tendencia logaritmica y

exponencial de INMOLION .........cooveiiiii e 89
CAPITULO VI ESTIMACION DE LOS BENEFICIOS DE LA PROPUESTA DE
SOEUCION.. 3. 4. 8.8 8. 0 ... . qds. 0. 8.8 0. 0 8. . »F . 92

6.1. Beneficios de implementar ERP ..........ccccooviiiiiiiiiiie e 92
6.2. Proceso de implementaCion...........ccoovoiiiieineneise e 97
6.3. Ahorros por reduccion en tiempo en el proceso de venta y facturacion ............ 100
6.4. Costos y gastos diferenciales del proyecto........c.ccccceeveiieieciciicce e 100
6.5. INVErsiones del PrOYECTO .......ccovviiiiiiiiiiiee s 101
6.6. Beneficios del ProYECLO........ociiiiiiiiisieee e 102
CONCLUSIONES ..ottt ettt ne et ne s 115
RECOMENDACIONES ......cooiiietseee ettt 117
REFERENCIAS ...ttt e e e e ne e e e aee e 118
ANEXOS ...t e e e e e e e are e 120

Vi



INDICE DE TABLAS

Tabla 1.1 Comparacion de precios y dos principales caracteristicas...........cc.cevververnne. 18
Tabla 3.1 Tiempos en el proceso de venta con sistema de la SUNAT funcionando. .....39

Tabla 3.2 Tiempos en el proceso de venta con sistema de la SUNAT no

L0 T T4 F=T o o [0 USSP 39
Tabla 4.3 MALFZ EFE........cci oottt nne s 42
Tabla 4.4 Matriz del perfil competitivo (MPC) .........cccoiveiiieceece e 44
Tabla 4.5 MALHZ EFL.....ccooiiiiieeece e 47
Tabla 4.6 Matriz de la planeacion estratégica cuantitativa. (MPEC) ..........ccccoceveienne. 53
Tabla 4.7 El cuadro de mando integral (Balance Scorecard)............ccocovenininiiiniennenn 55
Tabla 5.1 Regresion logaritmica - VENtas SCOOLEIS ......ccvvvrviveierierierie e 80
Tabla 5.2 Regresion exponencial - VENtas SCOOLEIS .......cucvviieiieiieiie i esie e s e see s 82
Tabla 5.3 Comparacion de pronosticos en la venta SCOOErS ..........cccevvevveeieieenieeiiennn, 84
Tabla 5.4 Regresion 10garitimiCa- VENTAS ........ccccooeererieineneieese e 87
Tabla 5.5 Regresion exXponencial - VENLAS .........cccccviieiieie i 88
Tabla 5.6 Comparacion pronostico de VENTAS ...........cccvevveieiieieeie e 90
Tabla 6.1 Comparacion de beneficios sin ERP y con ERP...........ccccccooveviiieiicic e, 93
Tabla 6.2 Diagrama de GaNntl..........coceiiiiiiiiiieee e 99
Tabla 6.3 Ahorro por reduccion de tiempo en proceso de venta y facturacion ............ 100
Tabla 6.4 Costos y gastos diferenciales del proyecto .........ccccceevveveeieiiciiececcc e, 101
Tabla 6.5 Inversiones del ProOYECLO ........c.covieiie i 101
Tabla 6.6 Tiempo de recuperacion de 1a INVErsion ............ccccccevveceeie e, 102
TaDIA 6.7 INGIESOS......iiveitiiieeiieiee et bbbt 103
Tabla 6.8 Planilla de personal...........ccccviiiiiiiiicse e 104
Tabla 6.9 Gastos AAMINISIIAtIVOS. ......ccviiieiiiiesieieee e e 104
Tabla 6.10 GaStOS A8 VENA .......c.ccveriiiieiieie e seese e sre et te e e saeeneesraenneens 105
Tabla 6.11 Punto de EQUITIDIIO .......ccvieiiiii e 106
Tabla 6.12 Punto de EQUITIDIIO .....c.ecviieiic e 107
Tabla 6.13 Punto de EQUITIDIIO .....c.ccviiieiiece e 108
Tabla 6.14 Capital de trabDajO ........ccooiiiiiieiice e 109
Tabla 6.15 Capital de trabajO........ccceoiiiiieiice e 110

vii



TabIa 6.16 IGV ... 110

Tabla 6.17 Estado de ReSUITAdOS ...........cccuiiiiiiiiie s 110
Tabla 6.18 Estado de Situacion FINANCIEra..........cccovierieiiencinineese e, 111
Tabla 6.19 CoSto de Capital..........cceviiiiiiiiieie e 112
Tabla 6.20 FIUJO A& Caja.......ccviiiiieii et 113

viii



INDICE DE FIGURAS

Figura 1.1 Logo INMOLION PEIU........coiiiiiiiiieisie e 4
Figura 1.2 Scooter elECtriCO L8D ........ccoccieiieiecicce e 6
Figura 1.3 SCoOter lECIICO LO......ccviieiieiiee et 6
Figura 1.4 BiCICIO €IECIIICO E3 ....c.ooiiieieecie ittt 7
Figura 1.5 Bicicleta lECtrICa P2 ..........ccovoiiiiiiieiee e 8
Figura 1.6 Bicicleta €lCtrica SO ........coviiiiiiii e 9
Figura 1.7 Monociclo elECtriCo VBF ..o 11
Figura 1.8 MonoCiclo lECtriCO V8F ..........cooiiiiiieseee e 11
Figura 1.9 MonocCiclo elEctrico VI0F ..........coooiiiiiiiieieees e 13
Figura 1.10 MonoCiclo €lECICO V11 ......ccoiiiiiiiieisienieee e 13
Figura 1.11 Estructura organizaCional ..............ccccovveiieiieiicie e 16
1o 0T U 2 o Yo [0 I T o 1 T USSR 17
Figura 1.13 LOgO NINEDOT......c.cciiiiieiiitesiesi s 17
Figura 2.1 Pagina web InMotion Perl...........cccooeiiiiiiii i 20
Figura 2.2 Pagina facebook INmMotion PerU............cccccveiiiiciicic e, 21
Figura 2.3 Pagina Instagram INMOotion Perd ............cccceceiieiiiie i 21
Figura 2.4 Lienzo de Alexander OSterwalder .............cocoiiiriiiniiiinesc e 24
Figura 4.1 Cadena de VAlOr ..........cuiiiiiiiiii s 46
Figura 4.2 Matriz de la estrategia principal (MEP) ..........c.cccooeiieiiiie e, 50
FIQUra 4.3 Matriz BCG ......oooiiicie ettt 52
FIgura 5.1 LOg0 Od00.......c.ciiiiiiiiiie ittt ettt enee s 58
Figura 5.2 Od00 — APIICACIONES .....c..oiviiiiiiiiiiiiiiieiee et 60
Figura 5.3 MOAUIOS 08 ERP........c.ooiiieiice et 61
Figura 5.4 Odoo — MOAUIO VENLA........c.ccuiiieiiieicceece e 62
Figura 5.5 Odo0 — MOAUIO INVENTATTO .....ccveiviiiiiiieiiiieiesie e 63
Figura 5.6 MOAUIO CRIM.........ooiiie et 64
Figura 5.7 MOAUIO CONACLOS .....c.veiveeieeieciieie et nne e 65
Figura 5.8 Odoo - MOdulo Calendario............cooviieiieieiiee e 65
Figura 5.9 Odo0 — MOAUIO CONVEISACIONES ......cverveierierieiiesiesieeieiesiestesiessesresseeseeseesees 66
Figura 5.10 Odoo — MOAUIO FaCtUraCiON.........ccccueierieriisiesiisieseeeeee et 67



Figura 5.11 Odoo — MOdUlO REPAraCIONES ........c.ccveiieerieiieiieie e sie e 68

Figura 5.12 Odo0 — MOAUIO AYUTA..........cceeiiieieiieiece et 68
Figura 5.13 Odo0o — MOAUIO COMPIES ........coviiiiiiieieiisierieeeie e 69
Figura 5.14 MOAUIO TabIEIOS ......cveieieiieiieiie e 70
Figura 5.15 Modulo Tableros — Venta mensual............cccccevveveiieieese e 71
Figura 5.16 Odoo — MOdUIO SItio WED .........covviiiiiiiice e 72
Figura 5.17 Pagina web INMOotion Per .........ccccoiiiiiiiiiiiseieee e 75
Figura 5.18 RedeS SOCIAIES.......c.ccviiieeiiiiesie et ne e 76
Figura 5.19 Grafico de prondstico de ventas de scooters con funcion logaritmica........ 80
Figura 5.20 Grafico de prondstico de ventas de scooters con funcion exponencial ....... 83

Figura 5.21 Grafico de pronostico de ventas comparando logaritmica y

exponencial solo en la venta de SCOOLEN ...........ccoieiiieiiiine e 85
Figura 5.22 Grafico de prondstico de ventas con funcién logaritmica..............ccccue....... 87
Figura 5.23 Grafico de prondstico de ventas con funcidn exponencial.......................... 89

Figura 5.24 Grafico de comparacion en prondéstico de ventas logaritmica y
eXponeficial ... 3. 0. L. B B 8 S . g 3 N B 2 B 5 . M. 91
Figura 6.1 Analisis de Rentabilidad...............cccooveiiiiiiiiiicecee e 114



Anexo 1:
Anexo 2:
Anexo 3:
Anexo 4:
Anexo 5:
Anexo 6:

Anexo 7:

INDICE DE ANEXOS

Ventas en unidades por vehiculo eléctrico personal ...........c.ccocoveeniiiinnnnn 121
Ventas en soles por vehiculo eléctrico personal ..........cccocovvvevveiecicieenenn, 121
Ventas en unidades por vehiculo eléctrico por afo...........ccccccevvevvciieieenenn, 122
Ventas en soles por vehiculo eléctrico por afio..........cccoceveiereneineneieee, 122
Pagina Inmotion — Distribuidores fisicos en Lima.........cccccovcevviviiesieciiennn, 123
Pagina Inmotion — Distribuidores fisicos en Piura, Cusco y Arequipa......... 124
Pagina Inmotion — E-COMMEICE.........cccviieiieie e 126

Xi



RESUMEN

INMOTION GROUP S.R.L., comercialmente conocida como Inmotion Per(, es una
empresa peruana constituida en el afio 2018 para la importacion, distribucion y venta de

vehiculos eléctricos de movilidad personal, la cual tiene relacion directa y acuerdo de
exclusividad con el fabricante Inmotion Technologies con sede en Shenzhen, China. Los
vehiculos eléctricos que se comercializan son los siguientes: monociclos, scooters,

biciclos y bicicletas.

Con el objetivo de mejorar la calidad de vida de las personas; y contribuyendo a
reducir el impacto medio ambiental y la huella de carbono, Inmotion Per( ofrece una
solucion alterna para el transporte diario. Por ello, brinda un acompafiamiento constante,
desde el primer contacto, decision de compra, uso del producto y servicio post venta.
Ademas, Inmotion se caracteriza por tener una relacion cercana con cada cliente
identificando el producto que se ajusta a sus necesidades. Para el caso de la bicicleta el
uso es como una convencional, pero con niveles de asistencia para lo cual, la dificultad
de aprendizaje es similar; el scooter, requiere un ligero equilibrio y se maneja con
acelerador y freno, al igual que el anterior equipo el equilibrio es parecido al de uno no
eléctrico; el biciclo se puede usar con un parante hasta la altura del pecho para darle una
mayor estabilidad o con un parante mas pequefio para maniobrarlo con las piernas
(rodillas especificamente); por ultimo, el monociclo requiere de un aprendizaje de treinta
minutos en promedio ya que es una habilidad nueva que se debe adquirir. En este ultimo
equipo la empresa se ha centrado en el acompafiamiento constante para darle seguridad
y confianza a los usuarios.

Para conocer la preferencia de los consumidores y sus necesidades, se tomé como
referencia las distancias promedio, tiempo de viaje y presupuesto diario, del estudio
realizado por la Escuela de Posgrado de la Universidad del Pacifico y la consultora
Marketwin; y publicado por RPP noticias en su pagina web donde el enlace se encuentra

en las referencias del presente trabajo.

El objetivo de Inmotion es mejorar la calidad de vida de las personas, por ello,
siempre esta en constante busqueda de clientes que se animen por un cambio en su rutina

de transporte; sin embargo, se ha tenido un problema con el proceso de venta y

xii



facturacion donde el tiempo que se utiliza es elevado y se pierde el foco en otras
actividades de la empresa, como la busqueda de clientes, mejorar la pagina web propia o
redes sociales, negociacion con proveedores, entre otros. Por ello, la solucion propuesta
es la implementacion de un ERP (enterprise resource planning) que realice todo el
proceso de venta, facturacion, sincronizacion con la SUNAT y envio de comprobante de

pago de manera automatica.

Para esta alternativa de solucidn se consideré ambos escenarios y el costo anual

que generaria esta implementacidn versus la hora-hombre que se utiliza.

Palabras clave: movilidad eléctrica, sostenibilidad, medio ambiente, trafico,

calidad de vida.
Linea de investigacion: 5200-34.al1
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ABSTRACT

INMOTION INMOTION GROUP SRL, commercially known as Inmotion Peru, is a
Peruvian company established in 2018 for the import, distribution and sale of electric
vehicles for personal mobility, which has a direct relationship and exclusive agreement
with the manufacturer Inmotion Technologies based in Shenzhen, China. The electric

vehicles that are marketed are the following: unicycles, scooters, bicycles and bicycles.

With the aim of improving people's quality of life; and helping to reduce the
environmental impact and the carbon footprint, Inmotion Peru offers an alternative
solution for daily transportation. Therefore, it offers constant support, from the first
contact, purchase decision, use of the product and after-sales service. In addition,
Inmotion is characterized by having a close relationship with each client, identifying the
product that meets their needs. In the case of the bicycle, the use is like a conventional
one, but with levels of assistance for which the difficulty is similar; the scooter requires
a light balance and is operated with accelerator and brake, like the previous equipment
the balance is similar to that of a non-electric one; The bike can be used with a stand up
to chest height to give it greater stability or with a smaller stand to maneuver it with the
legs (knees specifically); finally, the unicycle requires an average learning time of thirty
minutes since it is a new skill that must be acquired. In this last team, the company has

focused on constant support to give users security and confidence.

To know the preference of consumers and their needs, we based on the average

distances, travel time and daily budget, from the study carried out by the Graduate School
of the Universidad del Pacifico and the consulting firm Marketwin.

The objective of Inmotion is to improve the quality of people’s life, therefore, it
is always in constant search of clients who are encouraged by a change in their transport
routine; However, there has been a problem with the sales and billing process where the
time used is high and focus is lost on other activities of the company, such as finding
clients, improving its own website or social networks, negotiation with suppliers, among
others. For this reason, the proposed solution is the implementation of an ERP that
performs the entire sales process, invoicing, synchronization with SUNAT and sending

proof of payment automatically.
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For this alternative solution, both scenarios and the annual cost that this

implementation would generate versus the man-hour used were considered.

Line of Research: 5200-34.al1

Keywords: Electric Mobility, Sustainability, Environment, Traffic, Quality of Life.
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INTRODUCCION

El presente proyecto consiste en el mejoramiento del proceso de ventas y facturacion de
Inmotion Perl, empresa dedicada a la importacion, distribucion y venta de vehiculos

eléctricos de movilidad personal.

El proposito de la empresa dentro del mercado peruano es mejorar la calidad de
vida de las personas ofreciendo una solucion alternativa al transporte diario ayudando, en

paralelo, a reducir el impacto medio ambiental y la huella de carbono.

Como objetivo general es determinar si mejorando el tiempo de facturacion y
venta en la empresa se logra emplear dicho recurso en otras actividades que generen
valor, ya sea en las plataformas de venta, busqueda cliente, asi como en el servicio de

venta y post venta.

Respecto a los objetivos especificos se realizara la prueba de ambos escenarios de
facturacion midiendo los tiempos dedicados en cada uno, por lo que se podra determinar
el tiempo estimado por cada venta lo que se podria traducir en demanda insatisfecha,
ejecucion del plan de marketing, evaluacion financiera y evaluar los posibles riesgos en

laimplementacién.

Para determinar si el mercado peruano estaria dispuesto a migrar a un vehiculo
eléctrico personal tomamos como referencia el estudio realizado por la Escuela de
Posgrado de la Universidad del Pacifico y la consultora Marketwin sobre el desembolso
econdémico y el tiempo estimado de los usuarios que viajan en transporte publico y
privado de ¢Cuanto dinero gastan los limefios para movilizarse debido al trafico?, por
RPP noticias, 2017 (https://rpp.pe/economia/economia/que-medios-de-transporte-

utilizan-los-limenos-para-movilizarse-en-lima-noticia-1070944?ref=rpp)

De acuerdo a comentarios realizados por clientes de Inmotion, se determind que
los principales motivos por los que las personas compran la marca son: por el disefio,
prestaciones, beneficios, precio y por el constante contacto directo con el encargado de
la empresa ya que es oportuno y rapido. Una vez que los clientes realizaron la compra,

también valoran el servicio post venta y la disponibilidad para absolver dudas respecto a



las funcionalidades del equipo y la aplicacion movil.



Por otro lado, Inmotion Per( tiene varios competidores directos, ofreciendo
productos con similares caracteristicas. La diferencia con las otras marcas es que, ellos
no realizan seguimiento a los clientes, contacto directo post venta, servicio técnico y
garantia de los productos. Adicional a ello, se encontré que personas no compraban los
productos ya que se pensaba que debian sacar brevete y placa para cada vehiculo eléctrico
personal, por tanto, se concluyo6 que existe demanda insatisfecha donde se puede ofrecer

los productos.

Xiaomi, principal competidor de bajo costo que ingresé al mercado peruano en el
mismo trimestre que Inmotion Peru. Esta marca global, se ha enfocado en la penetracién
de mercado ofreciendo scooters con el precio mas econémico del mercado y con menores
prestaciones y disefios. Al ingresar masivamente al mercado no han tenido control sobre

sus scooters por lo que no se han dado abasto para atender servicios técnicos, garantias,
respuestos, entre otros.

Ninebot, competidor con caracteristicas similares a los scooters de Inmotion
cuenta con respaldo financiero por la marca global. Al igual que Xiaomi, se enfocaron en
la masificacion de los scooters, pero dejaron de lado el servicio post venta y la atencion
alos clientes.

Retomando la informacion del estudio comentado, los limefios que se movilizan
en transporte publico gastan, en promedio, 50 soles semanales, en contraste con las
personas que se movilizan en autos particulares con un gasto promedio de 238 soles.
Respecto a otros medios de transporte, las personas que se trasladan en mototaxi gastan

en promedio 66 soles, taxi 57 soles, moto 55 soles, metropolitano 39 soles.

Dentro del mismo estudio se concluyd que 21% de los encuestados pierde entre
120 y 180 minutos al dia; el 17% entre 90 y 120 minutos; el 15% entre 60 y 90 minutos;
el 4% pierde alrededor de 20 minutos; sin embargo, el dato mas preocupante es que el
12% pierde cerca de 4 horas en sus traslados diarios.

Considerando esta informacion se encontré que mas del 50% de las personas se
movilizan entre las 6:00am y 8:00am cuando el flujo vehicular es mayor. Por
consiguiente, el 76% de las personas afirma que el trafico les genere bastante estrés y el

61% indico que le quita mucha o bastante calidad de vida.

Respecto al plan de marketing desarrollado y considerando que el recurso tiempo

sea empleado para definir estrategias y conseguir un mayor alcance de clientes



potenciales se ha determinado que la factibilidad de desarrollar un ERP ad hoc a las
necesidades de Inmotion es viable. Los resultados reflejan que con una mayor
concentracion del tiempo para cumplir los objetivos de la empresa y no para tareas
operativas podria aumentar las ventas y penetrar el mercado de vehiculos eléctricos y
sobre todo del monociclo eléctrico ya que todavia se considera un producto nuevo y

complejo de aprender.

Por ultimo, se realizé las estimaciones futuras para la empresa con un plan
financiero y analisis de riesgos, se determind que con un VAN positivo 65,705 soles de
al final del primer trimestre del 2022 y una TIR econémico de 11.17% lo que indica la
viabilidad y rentabilidad del proyecto.



CAPITULO I: PRESENTACION DE LA EMPRESA

1.1. Historia de INMOTION

En Shenzhen, China, en el 2007 se habia desarrollado el Concurso RoboCup, donde el
equipo conformado por 8 jovenes especialistas en robodtica y dinamica de vehiculos

obtuvieron el primer lugar que después se denominaron INMOTION.

A raiz de ese momento se han centrado en la investigacion y desarrollo de robots
y vehiculos controlados por sensores, todos ellos disefiados para recorrer cortas
distancias.

Como parte de la inspiracion buscan crear el medio de transporte mas liviano,
ecoldgico, portéatil y conveniente a través de la innovacién tecnoldgica y la combinacion
de robots inteligentes, con lo que busca convertirse en el lider de la industria global de
vehiculos de autoequilibrio.

En linea con esa perspectiva y la de brindar felicidad a las personas fue que nacié
la idea de llevar esa solucién a uno de los paises con las ciudades méas cadticas respecto
al transito, Perd. A continuacion, se presenta el logo de Inmotion Pert, adaptado de la
marca global.

Figural.l
Logo Inmotion Perd

INMOTION

PERU 7

Nota: De Inmotion Pert, 2021 (https://www.inmotionperu.com/)
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1.2. Inmotion en el mundo

A parte de la presencia en Perd, cuenta con distribuidores en distintas partes del mundo

tales como:
Tabla 1.1

Paises en los que tiene presencia Inmotion

Continente Paises

América Argentina, Brasil, Canadé, Chile y Estados Unidos
Asia Chinay Corea
Espafia, Francia, Hungria, Macedonia, Portugal, Republica
Europa Checay Suiza
Oceania Australia

Nota: De Inmotion, 2021 (https://www.inmotionworld.com/)

1.3. Disefio organizacional
1.3.1. Mision

Comercializar vehiculos eléctricos que permitan disfrutar mas tiempo del dia y contribuir

con la sostenibilidad del medio ambiente.
1.3.2. Vision

Ser una solucidn, brindar opciones de transporte generando un nuevo estilo de vida en las

personas y promover la vida en movimiento.

1.3.3. Valores

Innovacion: Estan en constante creacion de contenido alineados a su frase “Diviértete en

movimiento”.

Eticos: Desarrollan las actividades con proveedor y clientes de una manera

transparente.

Respeto: Comprenden, apoyan y valoran cada decision de la empresa y los

clientes.


http://www.inmotionworld.com/)

Responsabilidad: Comprometidos con la satisfaccion total de los clientes, se

esfuerzan en cumplir las politicas internas reflejando el deber con los clientes.

1.4. Productos

Scooter eléctrico, modelo L8D: Es el equipo méas vendido de Inmotion, se caracteriza por
la simplicidad y portabilidad. Sencillo de aprender y muchos usuarios se sienten seguros
utilizandolo. Ha tenido un impacto positivo en Lima desde el primer momento ya que el
disefio con luces LED diferenciaba de otras marcas, ademas que se podia ver en las

noches.

Figura 1.2
Scooter eléctrico L8D

Nota: De Inmotion Peru, 2021 (https://www.inmotionperu.com/)
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Figura 1.8

Scooter eléctrico, modelo L9: EI modelo de scooter con mayor potencia, velocidad y
autonomia. Este equipo esta disefiado para ir por caminos poco uniformes y no planos ya
que, al tener una llanta més grande, tiene la capacidad de desplazarse por diferentes

terrenos, ademas de subir pendientes con menor dificultad.

Scooter eléctrico L9

Nota: De Inmotion Pert, 2021 (https://www.inmotionperu.com/)
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Figura 1.9

Biciclo eléctrico, modelo E3: El tnico modelo de biciclo que la empresa importd, ya que
busco ingresar al mercado de los centros comerciales, playas de estacionamiento u ofrecer
a las empresas para desplazamiento interno de empresas; sin embargo, no se logré
ingresar ya que la competencia estaba mejor posicionada y con equipos mas grandes y

potentes.

Biciclo eléctrico E3

Nota: De Inmotion Peru, 2021 (https://www.inmotionperu.com/)
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Figura 1.

Bicicleta eléctrica, modelo P2: EI modelo de bicicleta mas préctico y con mucha utilidad
de la marca. Es un equipo parcialmente plegable y con aceleracion desde el timén, similar
a una moto, pero con velocidad méximo de 30 km/h; ademas, funciona como una bicicleta

convencional que a su vez va recargando la bateria.

Bicicleta eléctrica P2

Nota: De Inmotion Peru, 2021 (https://www.inmotionperu.com/)
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Figura 1.

Bicicleta eléctrica, modelo S9: Es un equipo mas potente, con mayor autonomia y un aro
mas grande que brinda mayor seguridad a los usuarios. Funciona como bicicleta
convencional y a la vez tiene una aceleracion con el timon, como la anterior bicicleta,
pero esta tiene una velocidad maxima de 35 km/h. Es un modelo completamente plegable

(timén y base), y el asiento se extrae.

Bicicleta eléctrica S9

Nota: De Inmotion Pert, 2021 (https://www.inmotionperu.com/)
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Figura 1.

Monaociclo eléctrico, modelo VV5F: El primer disefio creado por la empresa, mejorando la
version del ya obsoleto V5, el cual fue mejorado en velocidad, autonomia y un manubrio
para trasladarlo. Versién mas bésica de los monociclos, muy til para cortas distancias o

para aprender, excelente para considerarlo como el primer monaociclo por usuario.

Monociclo eléctrico V5F

Nota: De Inmotion Peru, 2021
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Figura 1.

Monociclo eléctrico, modelo V8F: Segunda version de monociclos, excelente para los
tramos de ciudades y para completar los viajes como complemento de tren eléctrico o
metropolitano, ya que por su buen tamafio no ocupa mayor espacio que una maleta de
ruedas. Ademas, cuenta con una autonomia de 50km lo que hace que con una sola carga
te alcance para varios dias de traslados. Una velocidad de hasta 35 km/h para ciclovias

largas y muy comodo al utilizarlo.

Monociclo eléctrico V8F

Nota: De Inmotion Pert, 2021 (https://www.inmotionperu.com/)
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Figura 1.

Monociclo eléctrico, modelo V10F: Version superior a la comentada anteriormente,
mayor autonomia, velocidad y potencia. Este equipo ya puede ser usado en diferentes
terrenos, tanto en la ciudad como en el campo. Con mayor peso como base, permite una

mayor estabilidad para la ruta con superficies no uniformes.

Monociclo eléctrico V10F

Nota: De Inmotion Pert, 2021 (https://www.inmotionperu.com/)
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Figura 1.15

Monociclo eléctrico, modelo V11: La ultima version de monociclos lanzada por
Inmotion. Disefiada para realizar rutas sobre trochas y terrenos no pavimentados, con
suspension capaz de resistir saltos y para adaptarse a distintos terrenos. Excelente

eleccion para personas que buscan aventuras fuera de la ciudad.

Monociclo eléctrico V11

Nota: De Inmotion Peru, 2021 (https://www.inmotionperu.com/)
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1.5. Estructura organizacional

La estructura organizacional estd compuesta por cinco personas:

e Gerente General: principal accionista de la empresa y encargado de fijar los
objetivos.

o Jefe de Marketing: responsable de implementar y ejecutar el plan de marketing.
Desarrollar estrategias de entrada a canales y plataformas digitales.

e Gerente de Ventas: encargado de coordinar ventas a personas naturales y

juridicas, ademas, servicio post venta.

e Jefe de Gestion: responsable de los procesos de importacion y coordinaciones
diarias para el cumplimiento de los despachos, ventas y repuestos. También

coordina con el almacén y los distribuidores para las tareas o acciones a tomar por
semana.

e Analista de informacion y disefio: encargado de analizar el alcance obtenido por
red social, Google analytics, Facebook analytics de acuerdo con cada campafia o
publicacion realizada. Ademas, disefiar el arte de cada camparia con el input de
marketing y gestion.

A continuacion, la estructura de la empresa donde cada jefatura le reporta al Gerente

General brindando status mensuales sobre las campafias de la marca, asi como el avance
de ventas.
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Figura 1.17
Estructura organizacional

Gerente General

Jefe de Marketing Gerente de Ventas Jefe de gestion

Analista de informacion y
disefio

Nota: Inmotion Pert, 2021.

1.6. Competidores

Los siguientes competidores son las empresas mas conocidas en el mundo, hoy en dia,
ambas marcas han buscado el ingreso a los grandes mercados de América, Europa y Asia.
Como parte de la estrategia de dichas compafiias, estas se han asociado con empresas de
alquiler de scooters para penetrar mercados y asi hacer conocido su modelo. Esta ha sido

una manera para llegar al pablico en muchos mercados y Per( no ha sido la excepcion.

Xiaomi: es la empresa que se ha posicionado mejor en el Pert (y el mundo),
cuenta con los precios mas competitivos del mercado. La diversificacion y el respaldo
financiero ha hecho que pueda ingresar al mercado de una manera agresiva. Xiaomi,

empresa china dedicada a la fabricacion y venta de equipos eléctricos, tales como

teléfonos celulares, equipos para el hogar o vehiculos eléctricos personales, se ha
enfocado en la economia de escalas para penetrar mercados. Ingresé en el mismo afio que
Inmotion, pero con precios por debajo. La primera compra de esta empresa para ingresar
al Per0 fue de dos contenedores de 40 pies consolidados, mientras que Inmotion pudo
importar una cuarta parte. A continuacion, el logo de la empresa, muy conocido en el
mundo por la diversificacion de su portafolio. Hoy en dia cuenta con un espacio propio

en el Centro Comercial Jockey Plaza.

17



Figura 1.18
Logo Xiaomi

m Xiaomil

Fuente: Internet

Ninebot: principal competidor de Inmotion por relacion precio-prestaciones. De
igual manera es una empresa China que se fusiond con Segway, otra compafiia de
fabricacion de vmp (vehiculos de movilidad personal) como los biciclos eléctricos
utilizados, principalmente, por los trabajadores de centros comerciales o playas de
estacionamiento. Los disefios de esta empresa son similares a los de Inmotion, asi como
caracteristicas y calidad,

En el siguiente logo se puede apreciar la fusion que ambas empresas tuvieron para
penetrar mercados. Tomando como referencia que Segway gand un espacio en los

mercados, se asociaron y crearon el siguiente logo que adapta a ambas marcas.

Figura 1.13
Logo Ninebot

Segway-Ninebot

Fuente: Internet
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Para poder entender a los principales competidores de Inmotion, se ha creado la siguiente
tabla donde se visualiza las dos principales caracteristicas de los scooters eléctricos, la
velocidad en kilometros por hora y la autonomia en kilometros. Ademas, se considerd

este modelo ya que es el mas competitivo y el que mayor presencia tiene en el Perd.

Cada marca tiene diferentes estrategias de precios y margenes, pero para poder comparar
las caracteristicas principales y precios se ha considerado la siguiente informacion. Esta
tabla deja de lado la subjetividad y gusto de cada cliente, donde los disefios de los

modelos no se han considerado en esta tabla.

Tabla 1.1
Comparacion de precios y algunas caracteristicas

Nota: Adaptado de paginas web de Inmotion, Xiaomi y Ninebot por Inmotion Peru 2021
(https://www.inmotionperu.com/shop/category/e-scooter-4) y Urban Rider 2021

(https://www.urbanrider.pe/scooters-y-bicicletas-electricas/scooters-el%C3%A9ctricos)
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CAPITULO II: ANALISIS ESTRATEGICO DE LA
ORGANIZACION

2.1. Modelo de negocio tradicional

Inmotion Peru es una empresa de importacion, distribucion y venta de VVehiculos
Eléctricos Personales (VMP — vehiculo de movilidad personal) tales como monociclo,
scooter, bicicletas y biciclo con el que busca mejorar la calidad de vida de las personas,
disminuyendo el tiempo de transito diario para que puedan disfrutar mas tiempo en otras
actividades como el deporte, estudios, amigos o familia; ademas, busca ahorrar dinero en
transporte por los bajos costos de carga de electricidad, adicional a ello, brinda
flexibilidad y versatilidad en los traslados, portabilidad para oficina, departamento,

universidad, gimnasio u otros.

El principal canal de comunicacion es internet, mediante pagina web propia
(figura 2.1.1), redes sociales (figura 2.1.2), Instagram (figura 2.1.3) y WhatsApp.
Adicionalmente, para tener una mayor cobertura se cuenta con distribuidores con tienda
fisica, que se encuentran en la pagina web (anexo 5 y 6), y virtuales (anexo 7) con
presencia en las ciudades con mayor congestion y afluencia de personas en el Per(, como
es Arequipa, Cusco y Piura. Asi mismo, la empresa cuenta con servicio post venta
especializado y garantizado por la marca global junto con la garantia de fabrica, esto

genera una mayor confianza y fidelizacion de clientes. Desde el inicio de las operaciones

en Peru, Inmotion busco diferenciarse de la competencia y esto era algo que las otras

marcas no lo habian contemplado.

Los grupos de interés; accionistas, gerencia, cliente y almacén, buscan que la
relacién, fidelizacion y satisfaccion del cliente se ejecute mediante una rapida respuesta
a las solicitudes, cotizaciones y proceso de venta.
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En la siguiente figura (2.1) se puede apreciar el inicio de la pagina web de
Inmotion Perd, mostrando el dltimo modelo de monociclo eléctrico, el cual, como se
menciond anteriormente, esta disefiado para terrenos no pavimentados. Ademas, los
principales temas de interés de los clientes como son: la tienda, donde se encuentra todos
los modelos y el cual esta dividido en categorias; encuéntranos, para ubicar los lugares y
plataformas virtuales de compra; el blog, que muestra articulos de interés para los
usuarios; compara; para contrastar informacion y sea mas facil definir la compra; soporte,
menU muy utilizado por los usuarios para absolver dudas y el cual te deriva a una atencién

personalizada; foro, para que cada cliente se pueda registrar y empezar a escribir
comentarios sobre las percepciones de cualquier modelo de Inmotion.

Figura2.1

Pagina web Inmotion Peru

451994 136734 administracion@inmationperu.com Jienvenido a nuestra tienda en linea
INMOTION s Mcarrs Mifista de doser Hola. Guest
by = Categoria Blsquecs Ver Cariit Lista de Deseos Micuenta

Nota: De Inmotion Peru, 2021 (https://www.inmotionperu.com/)
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En la siguiente figura (2.2) se puede apreciar la pagina de Facebook de Inmotion Peru,
muy dindmica y informacién completa sobre sus productos; al ser una red social muy
usada por la mayoria de los usuarios, se debe considerar todo lo que desean saber, pero
resumido, ademas, Facebook te da la posibilidad de incluir las fotos como si fuera una

tienda de venta para poder exponer los productos con los precios y prestaciones.

Figura 2.2
Pagina facebook Inmotion Peru

< @ Inmotion Perd &

mworon) INMOtion Pery
o @inmotionpe-u

{© WhatsApp

& © w @

Publish Photo Promote View As

No Rating Yet + Producl/Service

Home Shop Services About Photos

nmoToN Create a post

&8 Photo @ Add to Story B Pemonay

Nota: De Inmotion Peru, 2021 (https://www.facebook.com/inmotionperu/)
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En la siguiente figura (2.3) se muestra la pagina de Instagram de Inmotion Perd, la cual, busca

tener una mayor interaccién con los usuarios mas jévenes y compartir experiencias reposteando

videos o fotos mientras usan los equipos. Como imagen de perfil se ha utilizado la

colores de la marca.

Figura 2.3

Pagina Instagram Inmotion Peru

< inmotionperu a -

457 2,530 219
Posts Followers  Following

Inmotion Pert

Product/Service

Lanzate y activa tu estado #inmotion.

B 994136 734

¥ E-Scooter | E-Bike | E-Monociclo | E-Biciclo
? Lima - Arequipa - Tacna
linktr.ee/inmotionperu

Followed by

and 38 others

See Translation

® View Shop

Following v Message Contact v

o w L

R&A Compra Cuidados Movimiento  E-Eq

&

I . dil.

Nota: De Inmotion Peru, 2021 (https://www.instagram.com/inmotionperu/?hl=es)

con los
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2.2. El lienzo de Alexander Osterwalder

Para definir la estrategia de la empresa se ha utilizado el Lienzo de Alexander
Osterwalder, también conocido como Business Model Canvas que ayudara a entender el

modelo de negocio con los nueve elementos clave.

Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona

y capta valor. (Osterwalder & Pigneur, 2014, pag. 14)

1. Segmentacion de clientes: hombres y mujeres de 18 a 45 afios que se movilizan a
la oficina, centro de estudios, gimnasio, reuniones con amigos o familiares, y que
buscan optimizar el tiempo de traslado, evitando los transitos densos y de mucha
congestion; que puedan disponer de su tiempo y no depender de horas punta
ahorrando tiempo y dinero en cada trayecto y que a la vez deseen contribuir con
la sostenibilidad del medio ambiente reduciendo la huella de carbono.

2. Propuesta de valor: Mejorar la calidad de vida de las personas ofreciendo reducir

el tiempo en transporte.

3. Canales: Marketplace con domino y relacionado a la marca global como
apalacamiento. Whatsapp para venta a cliente final o venta institucional.
Distribuidores con tienda fisica para la exposicion de productos y servicio técnico.
Marketplace de tiendas por departamento y supermercado.

4. Relacion con clientes: Venta y fidelizacion de clientes a través de pagina web,
Facebook, Instagram y WhatsApp; ademas, para consultas, dudas, sugerencias u
otros el area encargada ofrece un contacto directo, cercano y personalizado.

5. Flujo de ingresos: Venta de vehiculos eléctricos personales, repuestos y servicios

técnico.

6. Recursos clave: Aporte de capital de tres accionistas, creacién de la marca en
plataformas digitales (redes sociales, Marketplace, distribuidores y publicidad
digital). Almacén de respuestas y de productos. La estructura organizacional se
base en la gerencia general, venta y servicio post venta, marketing y venta

institucional.
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7. Actividades clave: Negociacion con la marca global, captacion de clientes (venta
directa e institucional) y distribucion.

8. Asociaciones clave: Inmotion Global, SMLRO, Mercadopago, Izipay, Zavala
cargo, ZOL almacen, Lavalle Suito, Anza, Strada, GB bikes, Freeway,
Freewheels, Express wheels, Kallpa, Mercadolibre, Linio, Lumingo, Dinners,

Saga, Juntoz, Gooprices y Ripley.

9. Estructura de costos: Negociacion y adquisicion de equipos con la marca global
(fabricante). Recursos humanos para la creacién de contenido digital y
operatividad del negocio. Impuestos por la venta e importacion mensuales y
anuales, costos directos de importacién, almacenamiento de equipos, flete por
traslado de mercaderia, porcentaje de comision por pasarela de pagos, pagos

periddicos por cargas de equipos en almacén, promociones y publicidad en
marketing y equipos de tecnologia.

A continuacion, se presenta la estructura del Lienzo, el cual permitira tener una vision de

todos los elementos de la actividad empresarial.

Figura 2.4
Lienzo de Alexander Osterwalder
A i B, ~ 0
Asociaciones Clave “L Actividades clave ,i‘i_\‘ Valor anadido ‘\b Relaciones conlos . Z | Clientes K_
*  Inmotion Global clientes
SMLRO * Importacién . . . op -
Mercadopago o Distribucién Brindar opciones de Relaciones duraderas con ersznas na ur}a es |
Izipay e Venta transporte generaqdo los clientes y de mutua ql{?_ eseacrj\_ewtal.' e
Zavala cargo un nuevo estilo de vida confianza. trafico en distancias
ZOL almacén en las personas, cortas
Lavalle Suito ofreciendo un * Personas naturales
Anza producto de calidad que desean
Strada con respaldo de un reemplazar e! i
GB bikes buen soporte técnico. transporte publico.
Personas naturales
Freeway - ,
Freewheels Recursos clave PR s Canales T') en bus_gueda de
Express wheels +  Recursos Humanoss— Y . glverslon.
Kallpa * Marcay *  E-commerce dmpresells que
Mercadolibre posicionamiento +  Distribuidores esean incorporar el
Linio * Infraestructura +  Vendedores libres uso de_: vehiculos
Lumingo tecnoldgica «  Marketplace eléctrico en su
Dinners *+ Capital de trabajo +  Vendedor propuesta de valor.
Saga * Odoo institucional
Juntoz *  Nubefact
Gooprices OVH (almacén datos)
Ripley * Cloudflare
Costes /S Ingresos o\
+ Adquisicion de equipos * Traslados de mercaderia '\! Br (e
RR HH *  Pasarela de pagos \;
Impuestos *  Carga de equipos periodicamente Venta de equipos y repuestos
Procedimientos de importacién Marketing X
Almacenamiento Infraestructura tecnoldgica.

Nota: De Inmotion Perud, 2021
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2.3. Funciones administrativas

Las funciones administrativas son actividades que toda persona liderando un negocio,
tanto propia como de terceros, debe poner en practica para lograr mejores resultados a
corto y largo plazo. Para el caso de Inmotion consideraron claves estas funciones para

orientar los objetivos y plantear un horizonte alineado a las metas que quieren cumplir.

Planear: “los gerentes definen objetivos, establecen estrategias para alcanzarlos,
y desarrollan planeas para integrar y coordinar las actividades” (Robbins, edicion 12,
2014). Se definen los objetivos de acuerdo con las campafias por mes. Enero; transicion
de fin de afio pasado, pero continla con oferta post navidad; febrero, se toma como
referencia los paseos en pareja; marzo, se busca la opcion de ‘de vuelta al cole o
universidad’; abril, mayo y junio se toma como referencia celebraciones por cyber days,
dia de la madre, dia el padre, etc; julio, se lanza campafia por fiestas patrias; agosto,
setiembre y octubre se busca oportunidades con empresas para fin de afio sin perder el
foco de clientes directos. Noviembre se lanza una de las campafias mas agresivas del afio,
black Friday y cyber Monday. Diciembre es un mes de puro movimiento en redes y
enfocados en navidad. estrategias mensuales y anuales considerando planes para integrar
actividades.

Organizar: Disposicion de tareas a realizar, se concentraran en como llegar a
clientes, quiénes llevaran a cabo las actividades clave, cdmo se agrupan las tareas y en
donde se toman las decisiones. Para ello, se ha considerado responsables de acuerdo con
los frentes relevantes; venta directa a personas, venta institucional, creacion de contenido,
creacion de artes o disefios. La formulacion de estrategias esta definida por marketing,
pero para crear ideas innovadoras es importante la colaboracion de todo el equipo.

Dirigir: La comunicacion de cada responsable es fundamental para no duplicar

respuestas a clientes. Se estandariza de acuerdo con preguntas recurrentes y se mantiene

un ambiente delimitado por funciones para que cada persona pueda tener libertad de crear

y aportar con ideas.

Controlar: Semana a semana se revisa las interacciones de los posts en redes
sociales, fotos o historias, mensajes por whatsapp o correo y segun ello se modifica o
continda bajo la misma linea. Es importante indicar que las pautas en internet han sido
fundamental para lograr ventas y llegar a provincia, por ello, el control es minucioso en

ese sentido.
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2.4. Areas funcionales

Las areas funcionales de Inmotion representan el conjunto de procesos relacionados y
equipos con experiencia y habilidades similares que permiten el correcto desarrollo y
crecimiento de la empresa, ademas, al ser una empresa pequefia con pocos trabajadores
solo han considerado las siguientes:

a) Direccion:

Se dirige todas las operaciones de la organizacion; importacion, distribucion, canales de

venta, post venta.
b) Finanzas:

Se tiene un control de todos los movimientos contables. Esta area controla el presupuesto
destinado a la importacion, los gastos e ingresos mensuales y planillas, gastos de

marketing y publicidad, tanto como pauta como merchandising.

c) Marketing:

Se definen las estrategias que se aplicaran, los disefios o artes para pautear, margenes de
equipos, mix de productos a importar, canales de venta a los cuales penetrar.

d) Ventas:

Captacion de clientes directos y empresariales, para uso personal o para colaboradores.

Ambos se manejan con un trato directo de ida y vuelta, lo que Inmotion desea transmitir
es cercania y afinidad.

e) Servicio al cliente:

Area encargada de absolver dudas y brindar soluciones a los clientes, tanto por temas de

garantia, servicio técnico y funcionalidad de los equipos y aplicacién del celular.

2.4.1. La Ventaja competitiva.

La ventaja competitiva de una empresa se puede definir como “Todo lo que una empresa
hace especialmente bien en comparacién con empresas rivales. Cuando una empresa hace
algo que las empresas rivales no hacen, o tiene algo que sus rivales desean, eso representa

una ventaja competitiva”. (David, 2008, p. 8).
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Estrategia de diferenciacion: todos los productos son valorados en el mercado
como equipos de calidad superior y el servicio personalizado. Los clientes se sienten
identificados y recomiendan Inmotion debido al servicio brindado.

Se sabe que hoy en dia la diferenciacion es vital para captar mas clientes, por ello,
Inmotion se enfoca en resaltar las caracteristicas y prestaciones de los equipos, pero sobre

todo en la relacién con los clientes.

Una comunicacion fluida, oportuna y directa es lo que ha identificado a Inmotion
en los ultimos afos. Cada cliente con dudas o reclamos se ha sabido manejar y controlar,
tanto es asi que, después de tres afios en el mercado peruano no se ha tenido una queja
que haya durado muchos dias, la solucion y anticipacion de la empresa frente a posibles
escenarios ha sido crucial para brindar soluciones y mantener el nivel de satisfaccion alto.

2.5. Analisis del entorno

El objetivo de realizar este estudio con las variables externas, no se trata de hacer una
lista interminable de todo lo que sea una oportunidad o amenaza, lo que se busca es
identificar las variables clave a las cuales la empresa puede hacerle frente, es decir,
formular estrategias para minimizar el impacto de la amenaza y aprovechar la

oportunidad en el mercado.
2.5.1. Andlisis Externo
Politicos / Legales:

e Regulaciones gubernamentales: desde que la empresa inicid las importaciones
las regulaciones no estaban tan claras sobre qué equipos necesitaban permiso
y cuéles eran especificaciones reguladas. Hoy, cada vehiculo eléctrico
personal, tiene una reglamentacién por el Ministerio de Transportes y
Comunicaciones.

e Patentes: Inmotion Group SRL ha sido registrada como marca en Peru. Asi

como el logo presentado anteriormente.
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Econdmicos:

“Asuntos como un servicio cada vez mejor para el cliente, la disponibilidad

inmediata, productos que no causen problemas y servicios de mantenimiento y reparacion

confiables adquieren cada dia méas importancia”. (David, 2008, p. 85)

Gasto mensual del uso de auto particular, transporte publico y taxi, en
ciudades donde el gasto y estrés de trafico aumenta; los costos de playas de

estacionamiento, mantenimiento, entre otros.

Disponibilidad de crédito: Los bancos ofrecen tarjetas de crédito para realizar
compras a cuotas de hasta 12 meses lo que hace que los clientes puedan
disponer de ese saldo; ademas, los Marketplace también ofrecen beneficios o
facilidades similares.

Inflacion: en un afio donde el desempleo ha aumentado, gastos de importacion
se ha casi duplicado y triplicado, el tipo de cambio continda en constante
aumento y mucha incertidumbre ha afectado los costos y precios para el
consumidor final, asi como la escasez de materia prima. Son algunos de los
factores que afectan directamente los costos de produccion.

Socioculturales:

Ingreso per cépita: Reduccion de salarios a los trabajadores por ende menor

poder adquisitivo.

Ubicacion de empresas minoristas: Nos centramos en los distritos con un
acceso a ciclovias y pistas adecuadas para transitar, asi como, zonas con
edificios empresariales.

Estilos de vida: se esta creando una tendencia para que las personas puedan
migrar del vehiculo particular a uso de vehiculos eléctricos personales para ir
a trabajar, esto como parte de la consciencia por el medio ambiente y la

sostenibilidad.

Congestionamiento de transito: Hoy dia vemos un aumento en el parque

automotor lo que genera aun mayor trafico.

Actitud hacia el trabajo: optimizar el tiempo de traslado diario podria mejorar

la actitud para las labores del dia a dia.
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e Actitud hacia el tiempo libre: del mismo modo, al ahorrar en traslados podria

crear un espacio para hacer deporte u otra actividad de ocio.

e Contaminacion del aire: Busca crear consciencia sobre el uso innecesario de
los vehiculos a combustible.

Tecnoldgicos:

e Internet: Por este medio los dos socios iniciales se contactaron con la empresa
fabricante en China.

e Comercio electrénico: Transacciones, e-mails, redes sociales, entre otros, ha
ayudado a la comunicacion y acercamiento tanto con el proveedor como con
los clientes.

e Avances tecnologicos: Inmotion Global ha creado vehiculos eléctricos
personales desde el 2007, desde ese momento ha ido innovando. En el 2018
se importd scooters y monociclos eléctricos, los cuales han ido evolucionando,
modificando y actualizando caracteristicas, adaptandose a las necesidades y
gustos de los usuarios.

e Proceso de marketing: Es muy importante el enfoque que se tiene en cada
pauta de publicidad por internet.

“Los avances tecnolégicos crean nuevos mercados, dan como resultado la
proliferacion de nuevos y mejores productos, modifican las posiciones de los costos
competitivos relativos en una industria y vuelven obsoletos los productos y servicios

existentes” (Osterwalder & Pigneur, 2014, pag. 94)

2.5.2. Andlisis Interno

El objetivo de este andlisis es que la empresa pueda medir sus recursos y entender cuales
son las fortalezas y debilidades que tiene para determinar si entrar 0 permanecer en un

mercado es viable.
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Analisis de las cinco fuerzas competitivas de Michael Porter.

Poder de negociacion de los clientes: Bajo

Si bien es cierto, los clientes tienen diferentes marcas por elegir, el servicio
que ofrece Inmotion, los canales de atencion y el marketing dirigido genera

una mayor confianza.

Poder de negociacion de los proveedores: Bajo

Contrato de exclusividad vigente. El fabricante nos coloca una meta de
embarques o compra de equipos anuales; sin embargo, al tener costos poco
competitivos con el mercado, la tendencia es que los precios se mantengan
por encima del promedio. Por ello, el proveedor continda con Inmotion
sabiendo la situacion actual del Peru, tanto politica como econémicamente.

Amenaza de nuevos competidores entrantes: Alta

Otros competidores con un mayor respaldo financiero han tenido la
posibilidad de traer varios contenedores en simultaneo y abrir tiendas propias.
La variedad y diversidad de sus productos, desde los mas basicos hasta los
mAs caros se vende en esos espacios.

A pesar de que Inmotion esta identificada como producto de calidad con un
buen servicio; sin embargo, el publico realiza una primera comparacion, el
precio; y muchos deciden su compra por eso, pero también estan los usuarios

que les interesa saber mas y al explicar las prestaciones esta decision
preliminar cambia.

Por otro lado, se esta fortaleciendo los canales de venta y la inversion en
marketing, dos puntos clave para hacer la marca méas conocida, confiable y

atractiva.

Amenaza de productos sustitutos: Alta

Hay dos casos a considerar: el primero, es cualquier otro equipo eléctrico del

portafolio, entre monociclo, bicicleta o scooter eléctrico que son los mas
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comerciales, y el segundo, son las bicicletas convencionales, que cumplen con

el mismo objetivo, transportar personas.

e Por otro lado, el mercado cuenta con motos eléctricas, que si bien es cierto no
son portatiles como los VMP, cumplen la funcion transportar.

Rivalidad entre los competidores: Alta

e Son pocos competidores, pero bien posicionados en el mercado y con un
alcance amplio, cuentan con economia de escalas y costos mas bajos. Para
competir es importante ser una empresa mas cercana al cliente, con un nivel
de servicio 6ptimo, tiempo de atencion rapido, en otras palabras, que el cliente

sienta una experiencia con Inmotion, una experiencia de haber invertido en un
producto de calidad, garantia, seguridad y confianza.

2.6. Matriz FODA

Fortalezas:

e F1: Diversidad de productos y modelos para diferentes necesidades y lugares

para transitar.
e F2: Contrato de exclusividad de la marca global en el Peru.
e F3: Relacion directo y cercana con los clientes.
e F4: Servicio al cliente y post venta con tiempos de respuesta rapidos.

Oportunidades:

e O1: Incremento de personas conscientes por el cuidado del medio ambiente
dispuestas a dejar sus vehiculos para movilizarse al trabajo en equipos
eléctricos.

e 02: Aumento de ciclovias en Lima que conectan distritos, siendo en avenidas
principales con carriles exclusivos o calles paralelas con personal de
municipalidad de Lima de apoyo. Ademas, esto se esta replicando en las
principales ciudades del Perd.
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Debilidad:

Amenaza:

03: Competencia en el mercado peruano, pero con una menor calidad y sin

servicio de atencion al cliente y post venta.

O4: El transito de Lima se ha vuelto a saturar y muchos buscan una alternativa.

D1: Pocos puntos de exposicion de los productos en distribuidores.

D2: Producto con baja rotacién lo que genera un costo de almacenaje
constante de equipos, sobre todo con productos como monociclos que es el
menos comercial.

D3: Los equipos eléctricos con bateria de litio debe ser recargados cada 45 o
60 dias como maximo para que no afecte el tiempo de vida de la bateria.

D4: Al indicar que es un producto de procedencia china lo asocian con baja
calidad; sin embargo, todos los vehiculos eléctricos personales son hechos en
el mismo pais.

Al: Ingreso de nuevos competidores al mercado con productos similares.

A2: Competidores con precios por debajo de lo que ofrece Inmotion, esto

principalmente, por volumen de compra al fabricante

A3: Empresas con respaldo financiero les ha permitido abrir 4 tiendas fisicas
en Lima e importar embarques con mayor frecuencia para penetrar el
mercado.

A4: Aumento del tipo de cambio genera mayores costos logisticos ya que se
tiene una mayor demanda del mercado internacional por contenedores y

buques.
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De acuerdo con las variables identificadas se determinara un anélisis FODA cruzado para
definir las estrategias.

Estrategias FO:

e F1, O1: Aprovechar la oportunidad sobre la consciencia de la ciudadania por

reducir el impacto ambiental ofreciendo una variedad de productos sostenibles

e F2, O2: Desarrollar campafas para que clientes potenciales puedan observar
el incremento de ciclovias en las distintas ciudades.

e F3, O3: Realizar acciones comparando los ahorros de un VMP con un

F4, O4: Mejbrar el eﬁfoque péra dar a conocer con mayor detalle los productos

de calidad de la marca Inmotion.

Estrategias FA:

e F1, Al: Destacar los productos de Inmotion que diferencia de los

competidores, publicidad de redes sociales.

e F2, A2: Reforzar la relacién con clientes mediante contacto directo sobre el

producto y las consultas post venta.

e F3, A3: Desarrollar y captar a clientes dentro del entorno de actuales y

potenciales.

Estrategias DO:

e 01, D1: Desarrollar canales y puntos de venta en Lima y provincia que

exhiban los productos de Inmotion.

e 02, D2: Reforzar el atributo calidad y garantia para que el cliente sienta

seguridad al comprar el producto.

Estrategias DA:

e DI, Al: Potenciar la publicidad en canales digitales, Marketplace e internet
para conocimiento de los consumidores sobre los beneficios de trasladarse en
un MVP.
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e D2, A2: Desarrollar contenido constante y diario para que los clientes puedan

notar las diferentes funcionalidades y lugares donde pueden llevar los VMP.

A continuacion, se muestra la matriz FODA en grafico donde se puede visualizar la zona
en la que se encuentra la empresa. Considerando los promedios de factores para el eje
Debilidades-Fortalezas (eje vertical) y Amenazas-Oportunidades (eje horizontal) se ha
plasmado la informacion donde se observa la flecha azul que es el vector estratégico hacia
la cual la empresa se debe dirigir, partiendo desde las coordenadas de los promedios. La
figura estd marca por tres colores; verde, que es la situacion Optima de la empresa;
amarillo, cuadrantes donde la empresa debe poner foco para mejorar aspectos y pasar al
estado verde; y, por ultimo, rojo, una situacion poco conveniente para la empresa para lo

cual se tendrian que tomar acciones para determinar el futuro de esta.

Figura 2.5
Matriz FODA
F
e
N lo ||| -
oo | | |

Nota: De Inmotion Perud, 2021
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2.6.1. Elementos clave para implementar la estrategia.
a) Cultura Organizacional

“La cultura organizacional suele describirse en términos de los valores, principios,
tradiciones y formas de hacer las cosas que comparten los miembros de la empresa,
influyen en la manera en que éstos actian y distinguen a la organizacion entre todas las
demas” (Robbins & Coulter, 2014, p. 720)

Dimensiones de la cultura

a. Innovacion y toma de riesgos: los trabajadores son alentados a innovar de

maneras viables para promocionar y dar a conocer los productos, siempre
enfocados en diferenciarse de la competencia.

b. Atencion al detalle: capacidad de andlisis y atencion en los detalles es
fundamental para que cada sol invertido en publicidad tenga un mejor alcance
y el objetivo se pueda cumplir.

c. Orientacién a resultados: el objetivo es claro, vender la mayor cantidad de

equipos siendo eficientes con los recursos. Ser eficientes con el dinero
invertido.

d. Orientacion a la gente: los que pertenecen a la empresa se sienten identificados
con lo que refleja Inmotion, lo que busca en la sociedad y el futuro del
transporte. Siendo amigables y sostenibles con el medio ambiente.

e. Orientacion a equipos: se busca el esfuerzo colectivo para el logro de
resultados. Reuniones semanales, quincenales y mensuales para desarrollar
objetivos y recompensa después de haberlos cumplido.

f. Agresividad: para esta dimension, al ser una empresa con pocos empleados,

se tiene una actitud de colaboracion.

g. Estabilidad: decisiones y acciones se mantienen dentro de la vision de la

empresa.
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b) Las personas: motivacion y capacitacion.

Para el Analista de informacién y disefio, se ha considerado capacitaciones para las
funciones que desempefia, tales como, andlisis de data, analisis de las redes sociales,
Google analytics, Facebook analystics. Ademas, se capacit6 en disefios web y disefios

para los formatos a utilizar, donde la herramienta principal ha sido Adobe.

Adicional a ello, se ha buscado herramientas y cursos para que sea aplicado en la empresa
siendo eficientes con lo invertido y que el retorno se vea reflejado en los disefios y

propuestas.
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CAPITULO I1l: FORMULACION DEL PROBLEMA O
SITUACION EMPRESARIAL OBJETO DE MEJORA

El proceso de venta y facturacion de Inmotion se ha definido como lento, dependiente e
ineficiente. Las razones que la empresa ha considerado son: los pasos manuales que una
persona debe realizar tanto en la plataforma de Inmotion como en el portal de la SUNAT,
la asignacion de nimero de serie no es automatico ya que la persona debe recoger la caja
del equipo eléctrico y apuntar el nimero; la emision, comprobantes de pago y factura se
debe desde el portal de la SUNAT si es que no se tiene un sistema integrado, solo en este
caso Inmotion puede dar un comprobante de pago manual, asi como la confirmacion de
pago mediante un POS, pero no es lo que el cliente espera. Resumiendo, se podria decir
que dicho proceso va a depender siempre, del sistema de la SUNAT, es por ello, que si
ese sistema falla, puede desencadenar en varias decisiones y acciones internas como
externas hasta la decision del cliente de no comprar el equipo escogido, también se debe
automatizar procesos que sincronicen los sistemas de Inmotion con la SUNAT.

Internas: debe haber una persona conectada a la computadora cada vez que se
realice una compra por la pagina web propia. Independientemente de la hora o del dia
debe entrar al sistema de la SUNAT y generar los comprobantes, guias, coordinaciones
logisticas y reduccion del inventario. Ademas, debe contar con la informacion precisa del
cliente para completar este proceso. Por tanto, si el sistema se encuentra en reparacion o
se ha caido, el cliente no podra recibir la confirmacién de pago a menos que se realice
una comunicacion desde Inmotion hacia el cliente comentando los problemas, lo cual,

puede generar desconfianza en la empresa.

Externas: el cliente puede sentir poca seguridad y seriedad por parte de laempresa

al esperar tanto tiempo por unas guias 0 comprobantes de pago, esto en muchas ocasiones
ha declinado la intencion de compra ya que, generalmente tienen dos opciones de marcas

en mente y podrian ir a la competencia.

En linea a lo mencionado, como hacer para que no depender del sistema de la
SUNAT vy enviarle un comprobante de pago en automatico al cliente. Cémo tener un
control de los ingresos, egresos, inventarios e informacion historica de los clientes. Cémo

tener un control de repuestos que también son vendidos por la pagina web.
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Sin duda, la falta de automatizacion de algunos procesos puede ser critico al
momento de captar clientes, dedicarle horas-hombre a un proceso que podria hacerlo un
sistema programado, reduce la oportunidad de aprovechar la demanda insatisfecha y

ganar mayor porcentaje del mercado.

3.1. Proceso de venta y facturacion sin implementacion de ERP.
3.1.1. Escenario 1: pago por la pagina web

Este comienza desde el momento que el cliente realiza la compra por la web de Inmotion

a cualquier hora del dia.

En ese momento que el cliente realiza la compra no llega ningln mensaje de
confirmacion de pago, por lo que el cliente empieza a escribir al correo, redes sociales y
whatsapp de la empresa preguntando qué paso con el producto que desea adquirir o si es
que el pago se proceso de manera correcta.

Seguido, una persona de Inmotion debe revisar los datos ingresados en la pagina,
verificar que todos los campos estén bien escritos, contactar al cliente para contrastar la
informacion. A continuacion, ingresa los datos proporcionados al archivo excel de
Inmotion en donde se encuentra toda la informacion de clientes, inventarios de productos
y repuestos.

Posteriormente, empieza el proceso de facturacion; el cual consiste en ingresar al
sistema de la SUNAT; verificar los datos proporcionados, registro del cliente y del
producto seleccionado, continda por la conciliacion bancaria y la emision de
comprobantes de pago. Una vez corroborado este proceso, sigue la asignacion de nimero
de serie y, por ultimo, la emision de la guia de remision y programacion del despacho
desde el almacén.

3.1.2. Escenario 2: pago por POS contra entrega

El cliente realiza la intencion de compra. Inmotion al recibir el mensaje se contacta
directamente con el cliente para informar sobre la disponibilidad para que realice el recojo

y compra del producto.
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Cuando el cliente se acerca a comprar el producto se debe tomar una foto del
documento para evitar confusiones en el ingreso de datos manual que realice la persona

de Inmotion al Excel.

Después de ello, los pasos siguientes de facturacion son similares al anterior
proceso. El cliente debe esperar en las oficinas hasta tener la confirmacion de la emision
de la boleta, caso contrario se le indica que le enviara la boleta después de unas horas al

correo proporcionado, el tiempo dependera netamente del sistema de la SUNAT.

El siguiente cuadro muestra los tiempos que la persona de Inmotion se demora en
generar los comprobantes de pago y asignacion de stock; sin embargo, este escenario es
cuando el sistema de la SUNAT funciona correctamente como se muestra en la tabla 3.1.
De no ser asi, los tiempos de: envio de confirmacion de compra y envio de boleta podrian
demorarse desde dos horas y media hasta veinticuatro horas, ejemplo que ha pasado en

varias ocasiones como se muestra en la tabla 3.2.

Tabla 3.1
Tiempos en el proceso de venta con sistema de la SUNAT funcionando.
Venta POS / pagina web No automatizado
Envio de confirmacion de compra 30 minutos
Envio de boleta 30 minutos
Asignacion de numero de serie 30 minutos
Actualizacion de stock 30 minutos
Programacion con almacén 30 minutos
Total 2 horas 30 minutos

Nota: De Inmotion Peru, 2021
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Tabla 3.2

Tiempos en el proceso de venta con sistema de la SUNAT no funcionando

Venta POS / pagina web

No automatizado

Envio de confirmacion de compra 30 minutos
Envio de boleta 04 - 23 horas
Asignacion de nimero de serie 30 minutos
Actualizacion de stock 30 minutos
Programacién con almacén 30 minutos
Total 06 a 25 horas

Nota: De Inmotion Peru, 2021
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CAPITULO IV: FUNDAMENTOS TEORICOS
ASOCIADOS AL PROBLEMA O SITUACION
EMPRESARIAL

Para optimizar los tiempos en el proceso de venta y facturacion, se ha identificado un
escenario que, sin duda, mejoraria esta fase y traeria como consecuencia, la utilizacion

eficiente de este recurso. Este proyecto se basa en la optimizacion de procesos para la
generacion de valor. Dedicar horas-hombre en actividades clave y no enfocarse en un
procedimiento operativo donde se pierde gran cantidad de horas.

Inmotion, al ser una empresa que brinda soluciones de transporte con tecnologia
se esperaria que varios de sus procesos estén automatizados. Hoy en dia es poco comin
Ver procesos tan operativos; sin embargo, al inicio de las operaciones era comprensible
dicha operatividad, pero después de méas de tres afios de constituida, ha quedado claro
que el mercado esta respondiendo positivamente a esta solucion de transporte. Si bien es
cierto, no hay muchas marcas en el mercado, las mas representativas como Xiaomi y
Ninebot estan abarcando la mayor cantidad de clientes ya que tienen presencia en tiendas
virtuales y fisicas, por ello, para poder ser competitivo, Inmotion se debe enfocar en
estrategias de penetracion y alcance a clientes, esta actividad es clave para el crecimiento
y desarrollo, no basta con ofrecer un producto de calidad si no es conocido, entonces

¢como hacer para ganar mayor participacion en el mercado?
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4.1. Analisis Matriz de la evaluacion del factor externo (EFE)

Esta matriz permite evaluar la informacion econdmica, social, demografica, ambiental,
tecnoldgica y competitiva. Las oportunidades y amenazas del mercado como factores
para aprovechar y saber qué puede hacer la empresa para contrarrestar amenazas y

aprovechar oportunidades.

En la siguiente tabla se ha identificado las variables que la empresa tiene como

oportunidad de crecimiento y cuales son las que afecten el incremento de ventas.

Tabla 4.3
Matriz EFE
Factores externos clave Ponderacién  Clasificacion Puntuaclones
ponderadas

Oportunidades

Ingremento de personas conscientes por el 0.05 9 01

cuidado del medio ambiente.

Aumento de ciclovias en distritos. 0.08 3 0.24

\C/?:rllltgéd, servicio de atencion al cliente y post 011 4 0.44

Incremento de demanda 7.2% de VMP 0.09 3 0.27

Variedad de vehiculos eléctricos personales 0.03 2 0.06

Portatil y préactico. 0.06 2 0.12

Ahorro de dinero en traslados diarios 0.09 4 0.36

Ahorro en tiempo por viaje 0.09 3 0.27
1.86

Amenazas

Ingreso de nuevos competidores 0.06 2 0.12

Precio bajos de competidores 0.08 1 0.08

Costos de importacién elevado 0.07 1 0.07

Tipo de cambio elevado 0.06 2 0.12

Creciente regulacién gubernamental 0.03 3 0.09

!Empresa}s con respaldo financiero 0.05 3 015

internacional

Aumento de desempleo a 9.6% 0.05 2 0.1
0.73
2.59

Nota: De Aumenta la venta de vehiculos eléctricos en el mercado peruano, 2021
(https://www.peru-retail.com/aumenta-la-venta-de-vehiculos-electricos-en-el-mercado-
peruano/)

De acuerdo a la tabla revisada se puede deducir que la empresa tiene un puntaje
por encima del producto lo que da a entender que la empresa estd aprovechando las
oportunidades del mercado, pero que las amenazas existentes estan afectando el

desarrollo de la marca.
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4.2. Analisis Matriz del perfil competitivo (MPC)

Esta matriz identifica las fortalezas y debilidades comparando a los principales

competidores en relacion con la posicién estratégica.

En este caso, los factores criticos son la calidad del producto y servicio al cliente,
seguido de competitividad de precios y fidelizacion de clientes, con ello, se realiza la

comparacion en el siguiente cuadro.

De acuerdo con los resultados obtenidos, las fortalezas relativas de las 3 empresas
que consideran a Xiaomi como la de mejor posicionamiento con un alcance en
distribucion de ventas, competitividad de precios, participacion de mercado Yy sistema de
inventarios como ventaja sobre los otros competidores. Inmotion busca acercarse a
clientes como el producto con mejores prestaciones del mercado, que pueda ser
considerado con el mayor beneficio de precio-calidad-prestacion. Hoy en dia se
encuentra trabajando en la distribucion y presencia en el mercado para obtener una mayor

participacion.
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Tabla 4.4
Matriz del perfil competitivo (MPC)

INMOTION XIAOMI NINEBOT
Ponderacion  Clasificacion  Puntuacion Clasificacion  Puntuacion  Clasificacion  Puntuacion

Factores Criticos de
éxito
Calidad de producto 0.15 4 0.60 1 0.15 3 0.45
Servicio al cliente 0.14 4 0.56 2 0.28 3 0.42
Distribuidor de ventas 0.11 2 0.22 4 0.44 3 0.33
Competitividad de
precios 0.16 3 0.48 4 0.64 3 0.48
Fidelizacion de clientes 0.09 3 0.27 2 0.18 2 0.18
Participacion de
mercado 0.13 2 0.26 4 0.52 2 0.26
Sistema de inventarios 0.12 2 0.24 0.48 2 0.24
Posicion financiera 0.10 1 0.10 3 0.30 2 0.20

2.73 2.99 2.56

Nota: De Los scooters eléctricos creceran a una tasa compuesta anual del 9.0% hasta 2031, 2021

(https://valenciacars.blogspot.com/2021/09/scooters-electricos-creceran-2031-tasa-compuesta-anual-9-ciento.html)
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4.3. Cadena de Valor

Hill, Jones y Schilling (2015) sefialan: “El término cadena de valor se refiere a la idea de
que una compafiia es una cadena de actividades que transforman los insumos en
productos que valoran los clientes. El proceso de transformacion incluye las actividades

primarias y las de soporte que agregan valor al producto.” (p. 89)

4.3.1. Elaboracion y analisis de la cadena de valor.
Actividades primarias

e Logistica de entrada: Almacenaje de los productos importados, asi como

control de inventario de acuerdo a FIFO.

e Operaciones: La importacion de los productos se realiza por via maritima
desde Shenzhen, China. Las negociaciones de compra de los VMP se realizan
directamente con el area comercial de Inmotion Global de acuerdo a las
cantidades y productos solicitados; ademas, se realizan despachos en
contenedores consolidados o LCL (les than container load) de acuerdo a la
necesidad del mercado.

e Marketing y ventas: Se define la estrategia y asignacién de precios, captura de
clientes nuevos y actuales, asi también, las negociaciones con distribuidores
en Lima y provincia donde cabe la posibilidad que cuenten con servicio
técnico, esto no excluye a posibles candidatos. Ademas, la publicidad y
promocién va de acuerdo al calendario de fechas festivas u ofertas que el
mercado ya tiene planificadas como son los cyber days.

e Logisticade salida: Inmotion al tener un almacén en Ate debe coordinar el dia
previo cada despacho ya que no son unidades exclusivas. Esta distribucion
tiene una planificacion y horario establecido por la empresa en coordinacion
con el almacén, cada despacho se coordina por zona y estas van en camiones
consolidados con otros productos eléctricos o del hogar que requieren el

mismo cuidado.

e Servicio al cliente: Actividad totalmente relevante es la relacion con los
clientes, la cercania y el contacto directo ya que generan una mayor confianza
en cada cliente potencial, por otro lado, a los clientes actuales se les comunica

gue se cuenta con servicio técnico o soporte de garantia en caso se cuente con
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Figura 4.1

un desperfecto de fabrica. Ambas acciones se complementan para ofrecer un

excelente servicio al cliente.

Actividades de apoyo:

Infraestructura de la empresa: financiacion, planificacion presupuestaria,

finanzas, planeamiento, costos, contabilidad.

Recursos Humanos: Capacitacion para el analisis de datos, asi como para los
disefios y artes necesarias para los posts. Inmotion se preocupa por el
crecimiento de sus colaboradores, por ello, como parte de la motivacion cubre
cursos para el desarrollo y aprendizaje que servira tanto en el presente como
el futuro.

Desarrollo de tecnologia: Disefio de productos por parte de Inmotion Global,
pero por el lado de Peru se debe generar contenido que conecte con los clientes
y fanaticos de la marca y los equipos, que los haga sentir parte de la evolucién
y crecimiento. Desarrollar un ERP para la automatizacién de procesos, sin
duda ha sido una decision importante para mejorar la dependencia a otros
sistemas donde no se tenia injerencia.

Publicidad: Todo el material publicitario y de promocién lo produce Inmotion

Peru, los disefios, artes, logos, ideas, mensajes, etc son creados por el equipo.

Cadena de valor

Actividades de

soporte

Desarrollo de tecnologia

Infraestructura de la empresa

Recuersos Humanos

Publicidad

Actividades

primarias

uagie

Logistica
entrada

Marketing y Logistica Servicio al

Operaciones . .
P Ventas salida cliente

Nota: De Inmotion Peru, 2021
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4.4. Matriz EFI

Elaboracion y analisis

Analizando el entorno interno de la empresa se ha identificado que los puntos fuertes

como productos de calidad, relacion directa y cercana con los clientes, pagina web propia,

constante interaccion en internet y tiempo de atencion de reclamos rapido son las

fortalezas que mas se destacan; sin embargo, la poca presencia a nivel nacional complica

la expansion de Inmotion, ademas los precios estan un poco por encima de los que

determina su competencia mas cercana y la mas agresiva.

A pesar de lo ultimo mencionado, Inmotion tiene una fuerte posicion respecto a

sus competidores, el 2.96 refleja un aspecto interno competitivo como se muestra en la

siguiente tabla.

Tabla 4.5

Matriz EFI

Factores internos clave Ponderacién Clasificacion Puntuaciones

ponderadas

Fortalezas

Inmotion ofrece productos de calidad 0.12 4 0.48
Variedad de productos eléctricos (e-bike, e-
scooter, e—mgnociclo, e-biciclo) ( 0.06 3 0.18
Representacion de Inmotion Global en Per( 0.07 3 0.21
Relacién directa y cercana con los clientes 0.10 3 0.3
Presencia en diversos Marketplace 0.07 3 0.21
Pagina web propia 0.07 4 0.28
Cpqstante interaccion en internet (redes sociales, 0.09 4 0.36
pagina web)
Tiempo de atencion de reclamos rapido. 0.08 4 0.32
Debilidades

Pocos distribuidores 0.07 2 0.14
Producto con baja rotacion 0.06 1 0.06
Posicién financiera 0.04 2 0.08
Precios de los equipos 0.08 2 0.16
Dependencia de costos de importacién 0.04 2 0.08
Poca inversién en publicidad 0.05 2 0.1
Posicién de la empresa internamente fuerte 2.96

Nota: De Los scooters eléctricos creceran a una tasa compuesta anual del 9.0% hasta
2031, 2021 (https://valenciacars.blogspot.com/2021/09/scooters-electricos-creceran-

2031-tasa-compuesta-anual-9-ciento.html)
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4.5. Estrategias de nivel corporativo

4.5.1. Estrategias intensivas.

Penetracion de mercado. Inmotion ingresd al mercado con precios con un
margen superior al actual; sin embargo, y por el mercado tan competitivo
actual se ha visto obligado a reducir los precios para captar méas clientes,
ofreciendo productos de calidad con mejores caracteristicas sobre la
competencia. Los productos tienen un constante crecimiento ya que varias

personas de ciudad y campo estan utilizando este medio transporte como
principal o secundario.

Fred R. David (2008), considera varias directrices que ayudan a determinar si
la penetracion de mercado resultard una estrategia especialmente eficaz y una
de ellas es relevante en este estudio:

= Cuando los mercados actuales no estan saturados con un producto o

servicio en particular. (p. 178)

4.5.2. Estrategias de diversificacion:

Diversificacién concéntrica: Inmtion busca innovaciones constantes y
retadoras con el monociclo eléctrico, actualmente tiene cuatro modelos y esta
por lanzar el quinto, sin discontinuar los anteriores, ya que cada uno tiene un
mercado y publico distinto. Las dos principales mejoras son el aumento de
autonomia (kilémetros que rinde el equipo eléctrico con una sola carga) y
velocidad en kilébmetros por hora.

4.5.3. Estrategias defensivas

Reduccion: recorte de gastos para ser mas eficientes, aprovechando los
recursos en publicidad por internet. Ademas, Inmotion ha destinado gran parte
del presupuesto en distintas plataformas virtuales y para ello ha invertido en
capacitaciones para saber como publicitar, como llegar a los clientes, qué
filtros colocar, esto ha hecho que no solo se pague por pauta, sino que sea
dirigida a personas dentro del publico objetivo, sectores, distritos, edades que

generalmente buscan estos productos de transporte diario.
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4.5.4. Estrategias corporativas:

e Alianzas estratégicas / integracion directa: Actualmente Inmotion tiene
control sobre lo que los distribuidores ofrecen y los precios que deben vender.

Asi mismo, también sobre el precio de repuestos y servicios técnicos.

4.6. Matriz de la estrategia principal (MEP)

Desarrollo de mercado: Inmotion comenz6 en Lima como solucién principal a las
personas que se trasladaban a su centro de trabajo y no conseguian o no tenian
estacionamiento, asi como las personas que vivian relativamente cerca, pero que ir en

transporte publico les implicaba largas colas en el paradero o buses repletos de personas.

Penetracion de mercado: Esfuerzos constantes de marketing para el ingreso a
mercados que falta por llegar, la publicidad esta en la palma de la mano, solo es cuestion
de dirigirla de manera adecuada con las caracteristicas que el cliente desea leer y que

despierte el interés.

Cuadrante I: EI monociclo eléctrico se ha colocado en ese cuadrante ya que el
porcentaje de conocimiento a nivel Peru es pequefio, el potencial que este vehiculo cuenta
es grande. Se debe enfocar esfuerzos en desarrollar y penetrar mercados. Dar a conocer

la simplicidad del equipo y la versatilidad que este ofrece.

Cuadrante 1l: Bicicleta y scooter, dos equipos eléctricos sumamente conocidos,
pero que todavia falta llegar a mas mercados, provincia es uno de ellos. Inmotion ha

Ilegado con éxito a Cusco, Arequipa, Trujillo, Cajamarca e llo.

Cuadrante I11: Biciclo eléctrico, si bien es cierto se importo varios lotes de este

equipo, no ha sido el foco de Inmotion que busca el transporte de personas y que sea

portéatil. Se determind que dicho vehiculo se utiliza principalmente en playas de

estacionamiento, clubes amplios, aeropuertos, campos o terrenos extensos.
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Figura 4.2
Matriz de la estrategia principal (MEP)

CRECIMIENTO RAPIDO DEL MERCADO

[, | 9
lIl

POSICION COMPETITIVA DEBIL

FIHINS YAILILIdWOD NOIDISCd

CRECIMIENTO LENTO DEL MERCADO

Nota: Inmotion Peru, 2021

4.7. Matriz BCG

Robbins y Coulter (2014) sefialan las implicaciones estratégicas de la matriz:

Los perros tienen que ser vendidos o liquidados porque se caracterizan por una
baja participacién en mercados con una baja tasa de crecimiento anticipado. Por
otro lado, los gerentes deben “ordefiar” a las vacas lecheras tanto como puedan,
limitar cualquier nueva inversion en ellas y usar las grandes cantidades de efectivo
generadas para invertir en las estrellas e interrogantes, que tienen un sdlido
potencial de mejora en cuanto a participacion de mercado. Las inversiones de
importancia que se hagan en las estrellas contribuiran a aprovechar el crecimiento
del mercado y a mantener una alta participacion en el mismo. Las estrellas, por
supuesto, seguiran desarrollandose hasta descender, cuando sus mercados
maduren y el crecimiento de las ventas se estanque, a la categoria de vacas
lecheras. (p. 247)
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Interrogante:

Monociclo eléctrico: tiene una baja participacion por ser un producto poco conocido y
con una curva de aprendizaje. Esto hace que los clientes necesiten probar el producto y
aprender para decidir la compra. Este proceso toma entre 30 y 60 minutos, dependiendo
de la habilidad de cada uno. La empresa ha comenzado a desarrollar este mercado desde
el 2018 ya que el potencial es grande; sin embargo, por temor a lo nuevo o a no poder es
que el crecimiento es lento. Sin embargo, la empresa tiene casos de personas que prefieren
el monociclo ya que brinda mayor autonomia y portabilidad, pueden ingresar a centros

comerciales, bancos, restaurantes, etc sin la preocupacion de dejarlo con cadena afuera
de los locales.

Estrella:

Bicicleta y Scooter eléctrico: en términos de crecimiento y rentabilidad son los productos
con mas oportunidades en el mercado. A diferencia del anterior equipo el tiempo de
aprendizaje es de apenas unos minutos, no requiere mucha destreza por lo que mas

personas prefieren equipos que ya conocen.

Perros:

Biciclo eléctrico: Con una baja participacion de mercado y muy poco crecimiento, la
empresa ha decidido no importar estos productos a menos que se realice una compra a
pedido, con ello se estaria reduciendo a cero el stock de seguridad. EI foco de la empresa

es orientarse en vehiculos portatiles y con autonomia que permita mayores recorridos.
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Figura 4.3
Matriz BCG

POSICION RELATIVA DE PARTICIPACION DE MERCADO

alta media
A

v

media <

TASA DE CRECIMIENTO DE VENTAS EN LA
INDUSTRIA

baja

Nota: Inmotion Pert, 2021
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4.8. Matriz de la planeacidn estratégica cuantitativa (MPEC)

Tabla 4.6
Matriz de la planeacion estratégica cuantitativa. (MPEC)
Mejorar el enfoque para 5 Potenciar la publicidad en
Reforzar la relacion con .
o _ _ Importancia dar a conocer con mayor clientes mediante contacto _canales digitales, I\/.Iar.ketplace e
Factores clave de éxito en la industria d ., detalle los productos de ) internet para conocimiento de los
ponderacion calidad de la marca directo sobre el productoy  consumidores sobre los beneficios
Lnmation las consultas post venta. de trasladarse en un MVP.
Clasificacion Puntaje Clasificacion Puntaje Clasificacion Puntaje
ponderado ponderado ponderado
Oportunidades
Incrgmento-de personas conscientes por el cuidado del 0.05 ’ 01 4 0.2 3 015
medio ambiente.
Aumento de ciclovias que conectan distritos. 0.08 2 0.16 4 0.32 4 0.32
Calidad, servicio de atencidn al cliente y post venta. 0.11 4 0.44 4 0.44 3 0.33
&G Incremento de demanda 7.2% de VMP 0.09 3 0.27 1 0.09 3 0.27
£ Variedad de vehiculos eléctricos personales 0.03 4 0.12 1 0.03 2 0.06
I Portatil y préctico. 0.06 4 0.24 3 0.18 4 0.24
{5 Ahorro de dinero en traslados diarios 0.09 4 0.36 2 0.18 4 0.36
‘3 Ahorro en tiempo por viaje 0.09 3 0.27 2 0.18 4 0.36
& Amenazas
5 Ingreso de nuevos competidores 0 1 0.06
E Precio bajos de competidores 3 1 0.08 0 0
Costos de importacién elevado 0 0 0
Tipo de cambio elevado 0.06 0 0 0 0
Creciente regulacion gubernamental 0 0.09 2 0.06
Empresas con respaldo financiero internacional 0 0 0
Aumento de desempleo a 9.6% 0 0 0 0
O  Fortalezas
E E Inmotion ofrece productos de calidad 0.12 4 0.48 3 0.36 4 0.48
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Mejorar el enfoque para
dar a conocer con mayor
detalle los productos de
calidad de la marca

Potenciar la publicidad en
canales digitales, Marketplace e
internet para conocimiento de los
consumidores sobre los beneficios

Reforzar la relacién con
clientes mediante contacto
directo sobre el producto y

las consultas post venta.

Importancia

Factores clave de éxito en la industria .,
ponderacion

Inmotion. de trasladarse en un MVP.
Varledgd de pr(_)d_uctos eléctricos (e-bike, e-scooter, e- 0.06 4 0.24 ) 0.12 3 0.18
monaciclo, e-biciclo)
Representacion de Inmotion Global en Per 0.07 4 0.28 3 0.21 1 0.07
Relacién directa y cercana con los clientes 0.10 4 0.4 4 0.4 3 0.3
Presencia en diversos Marketplace 0.07 3 0.21 3 0.21 4 0.28
Pagina web propia 0.07 3 0.21 3 0.21 4 0.28
Constante interaccion en internet (redes sociales, pagina 0.09 ) 0.18 4 0.36 ) 0.18
web)
Tiempo de atencion de reclamos rapido. 0.08 4 0.32 4 0.32 0 0
Debilidades
Pocos distribuidores 0.07 3 0.21 1 0.07 0 0
Producto con baja rotacion 0.06 0 0 0 0 0 0
Posicion financiera 0.04 0 0 0 0 0 0
Precios de los equipos 0.08 1 0.08 2 0.16 2 0.16
Dependencia de costos de importacién 0.04 0 0 0 0 0 0
Poca inversion en publicidad 0.05 3 0.15 1 0.05 4 0.2
Suma del puntaje total del grado de atraccién 5.21 4.26 4.34

Nota: De Mercado de scooters eléctricos en Lima movera S/20 millones este afio, 2019. (https://gestion.pe/economia/empresas/mercado-
scooters-electricos-lima-movera-s-20-millones-ano-267665-noticia/ y https://valenciacars.blogspot.com/2021/09/scooters-electricos-
creceran-2031-tasa-compuesta-anual-9-ciento.html)
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4.9. Balance Scorecard

El cuadro de mando integral ha servido para que la organizacion pueda conseguir
resultados innovadores en el corto plazo desde que la herramienta ERP fue implementada.

Como parte de la vision de la empresa esta metodologia ha ayudado para traducir
la estrategia de la empresa y plasmarla en acciones concretas que desencadenan en un
seguimiento del desempefio. Adicional a ello, ayuda a guiar el camino para cumplir los

objetivos y a que las partes de la empresa estén alineadas hacia un mismo objetivo.

Tabla 4.7

El cuadro de mando integral (Balance Scorecard)

PERSPECTIVA OBJETIVOS INDICADOR META

Crecimiento de ingresos % aumento de ventas 25%
FINANCIERA Incrementar rentabilidad de capital % del total de capital 12%
Incrementar la rentabilidad Margen directo por producto 30%
Ofrecer servicios de buena calidad T'e”f‘p_o fiE respuesta pd 1 dia

servicio
CLIENTE Satisfaccion del cliente % del total de ventas 100%
Fidelizacion clientes nuevos % de clientes con recompra 2%
Disminuir la asistencia técnica % del total de ventas 50%
Mejorar capacidad de respuesta en servicio Tien_1p_o de respuesta para 1 dia

PROCESOS post venta servicio
Acelerar el proceso de venta y facturacion Tiempo de venta 15 minutos
APRENDIZAJE Y Productividad Optimizar el tiempo por tarea 1 hora
DESARROLLO Mejorar calidad de contenido % interacciones por post 10%

Nota: De Inmotion Peru, 2021
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CAPITULO V: PROPUESTA DE SOLUCION
FUNDAMENTADA TEORICAMENTE

Se basa en las estrategias de marketing. De acuerdo a lo ya mencionado anteriormente,
se ha identificado que el problema es el tiempo en el proceso de venta y facturacion lo
que ocasiona una perdida de horas-hombre dedicada a la emision de dichos documentos
y que no permite enfocar el tiempo en actividades clave y desarrollar estrategias para
alcanzar al publico objetivo.

Por ende, como propuesta de solucion sera implementar un ERP al sistema de
Inmotion. Y, ¢por qué la implementacion de un ERP podria solucionar dicho
inconveniente? Porque a raiz del inicio de la pandemia las ventas de Inmotion
incrementaron un 40%, esto debido a que muchas personas no querian tener contacto en
transporte publico e igual tenian que ir a trabajar, pero que ir caminando no era una
solucién ya que no estaba tan cerca, por ello, naci6 la idea de equipos eléctricos
personales con suficiente autonomia para llegar al centro de trabajo y barato ya que no se
incurria en el pago de gasolina y que el costo por recarga sea similar al de un celular o

laptop.

Adicional a ello y para entender cuél es la finalidad de un ERP la empresa
Arbentia Empowering Consulting (2020, 09 de enero) lo define de esta manera “Es hacer

que todos los datos de la compariia estén conectados y sincronizados. Un software de

gestion empresarial estandariza, integra, conecta y automatiza todos los procesos internos
de los departamentos. Esto quiere decir que los datos que se generan se comparten con
los distintos departamentos. Los empleados que tengan acceso al sistema pueden acceder,
intercambiar, actualizar informacion y comunicarse con otros departamentos y/o terceros
de forma maés facil, a través de un sistema unificado y centralizado”. Arbentia
Empowering  Consulting. (2020, 09 de enero). ¢Qué es un ERP?

(https://www.erppara.com/que-es-un-erp/)

Sumado a este punto, varias personas decidieron cambiar su manera de
movilizarse de una manera forzosa ya que el gobierno central no permitia el transporte
en autos particulares. Lo cual sucedi6 desde marzo del 2020 de manera constante durante
el afio como se observa en los articulos publicados por el diario EI Peruano tanto en
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marzo, septiembre y diciembre. Adicional a ello, las municipalidades desarrollaron més
ciclovias que conectaban distritos, solucién que hasta el dia de hoy se mantiene, como se
menciona en el articulo sobre la construccion de 46 km de ciclovias que conectan distritos

de Lima y se muestra en el anexo 8.

Si bien es cierto, las ventas aumentaron de manera sostenida durante el 2020 como
se puede ver en el articulo publicado en la pagina web de Pert Retail donde explican el
incremento en las ventas de bicicletas y articulos relacionados de 284%, asi mismo, un
aumento de 141% en scooters eléctricos. Es por eso que se detectd que la emision de

comprobantes de pago no estaba en el mismo ritmo de compras. Adicional a ello, segun
el mismo articulo el aumento de las personas que consultaban y compraban productos
habia aumentado en 207% por lo que se hacia mas sencillo buscar un producto
relacionado y con similares caracteristicas. Es ahi donde Inmotion se dio cuenta de la
importancia en el nivel de servicio que incluye los tiempos de respuesta en
comunicaciones o las emisiones de boleta o factura ya que eran muy dependientes del
sistema de la SUNAT,; y si bien es cierto, las personas confiaban en la empresa por el
trato directo y constante, no implicaba que habia una brecha en la cual se debia trabajar,
ya que varias clientes declinaban su intencién de compra por una que brindara mayor
seguridad.

5.1. Implementacion de ERP ad hoc a Inmotion Pera

La decision de Inmotion de implementar un ERP naci6 por la demanda incremental que
se veia en el mercado y que no se daba abasto el equipo para atender y despachar los
equipos a tiempo y sin demoras. Un ERP, al ser un software de gestion, permitira
controlar y planificar los recursos de la empresa. A medida que la empresa crezca va a
tener una mayor base de datos y mayor cantidad de pedidos a importar, por ende, mayor
cantidad de gastos y costos que incluir en cada precio del equipo. Por tanto, un ERP, al
ser un software totalmente adaptable a las necesidades de la empresa, se podra incorporar

modulos ad hoc.

El proceso previo a la implementacion ha sido ordenar la informacion de clientes,
los costos locales y de importacion, gastos y facturas de la empresa incurridas en las

ventas. Esta parte ha sido manejada en distintas hojas de Excel y félderes, todas
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archivadas para mantener un orden; sin embargo, esto ocasionaba més control de papeles

y revision hoja por hoja cuando se necesitaba alguna informacion o datos de clientes.

Mientras méas tiempo pasaba, el control de inventarios o gastos se hacia mas

complejo, por lo que se buscaba una solucion a dicho problema.

Por lo que la empresa decidié empezar a buscar proveedores de ERP y personas
que implementaran dicho software. Al ser una pequefia empresa los trabajar a efectuar no
eran tan complejos, ademéas que el presupuesto no era tan elevado. En primer lugar,
consultaron a SAP, empresa conocida a nivel alemana con presencia en distintos paises
del mundo y que la mayoria de las empresas grandes manejan; sin embargo, el costo de
la implementacion excedia el presupuesto; después se averigud con Zoho y Vtiger, pero
no eran tan flexible como mencionaban y el costo era menor al comentado por SAP, pero
seguia estando fuera del presupuesto. Por ultimo, se analizé la propuesta de Odoo y los
modulos que ofrecia; y después de evaluar si la inversion a realizar y las caracteristicas

que ofrecian se adaptaban, decidio por contratar a un freelancer para el desarrollo de los
maodulos. Para reducir la inversion el freelancer ofrecié dos opciones: €l desarrollaba por
completo los médulos incluyendo el ingreso de todas la data histérica o les brindaba
videos con capacitacion para el ingreso de informacion y solo se debian juntar para el
desarrollo de los modulos. Inmotion decidié por la segunda opcion ya que los iba a ayudar
para el conocimiento de toda la plataforma y los beneficios que brinda, ademas se reducir
los costos de implementacion. A continuacion, se muestra el logo del ERP Odoo.

Figura5.1
Logo Odoo

OJ00O

Nota: De Google Internet logo Odoo
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5.2. Definir el problema a mejorar o solucionar.

Después de la eleccion del proveedor se procedié a comprar una licencia por 768 dolares
americanos que se renueva anualmente, pero para los proximos afios lo pagaran en soles
donde va a ser 2,688 soles, almacenamiento en la nube (OVH) por 404.42 soles anuales,
asi como Nubefact Operador de Servicios Electronicos (OSE) por 700 soles anuales. Una
vez que los modulos fueron creados procedieron a ingresar toda la informacion que se
encontraba en los Excel. Ademas, como parte de la inversion inicial también se debia
conocer los costos del programador por un pago unico de 2,450 soles, configuracion
emision de GR por 804.20 soles, pago de plantilla disefio pagina web por 356 soles y
configuracién de plataforma de pago por 181.16 soles.

Dentro de la implementacion se escogio los mddulos de: ventas, CRM, contactos,
notas, calendario, conversaciones, compras, inventario, reparaciones, facturacion, codigo

de barras, empleados, charla en vivo, tableros y aplicaciones.

A continuacién, se muestra todas las aplicaciones disponibles que se podria
trabajar con Odoo donde cada médulo tiene un costo adicional, si se contrata y después
la empresa se da cuenta que no lo utiliza también puede retirarlo para que no genere mas
gasto.

Aplicaciones para automatizar procesos desde la pagina web o el celular,
totalmente adaptable en la cual se puede personalizar las distintas vistas y pantallas para
los usuarios.
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Figura 5.
Odoo — Aplicaciones

= Aplicaciones Aplicaciones

YFiros * = Agrupado por * v Favoritos - 63/68 ¢ > W =

CRM Sitio web Proyecto Inventario Facturacion
(O ‘ Q =
APRENOAMAS APRENOA MAS APRENDA MAS APRENDA MAS

io Ventas Punto de venta Evaluacion Contabilidad

APRENOA MAS APRENDA MAS APRENOA MAS INSTALAR
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»
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TP,
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i

Gestion del de vida del pro. U Calidad Comercio electrénico
] &
: APRENDA MAS APRENOA MAS
| sraian | APRENOA MAS

W Compra Empleados Asistenc
el ‘
— — . JR— Jr—. [ sraae | pr—e
Proceso de Seleccion Gastos Consolidacion Aprobaciones Tablere
2 ' &R 1)
=

INSTALAR

Contactos. Envios bpost Envio DHL Express Envios Easypost Envio por Fedex
] 4

| lam = [ [ e
Nota: De Inmotion Pert, 2021 (https://www.inmotionperu.com/web#cids=1&home=)

5.3. M6dulos de ERP

De las aplicaciones previamente mostradas, se ha seleccionado las que se adaptan a las

necesidades de Inmotion.

Estas estaran optimizando y automatizando procesos, dejando la carga manual y
operativa de lado para centrarse en estrategias, 10 que se busca es generar documentos de

ventas en cuestion de minutos y no estar dependiendo de sistemas externos o de una
computadora.

Los siguientes modulos son los principales que considerd la empresa para

adquirir.
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Figura 5.
Modulos de ERP

Conversaciones Calendario

@ =

Sitio web Compras

Caodigo de barras Empleados

&

Ayuda

-,

Charla en vivo

[}

Contactos
>
)
Inventario

-7

Tableros

Reparaciones

o

Aplicaciones

M

[s]

Facturacion

Nota: De Inmotion Perd, 2021 (https://www.inmotionperu.com/web#cids=1&home=)

5.4. Médulo de venta

Uno de los principales modulos y que hoy en dia se utiliza es la de Ventas, donde se

encuentra el numero de cotizacion o precio al que se venderia el producto, la fecha de

compra por la pagina web o en persona con POS, datos completos del cliente y el status

de cada solicitud (cotizacién u orden de venta). El precio de venta ingresado a la

plataforma no es fijo, pueden seleccionar descuentos 0 nuevos precios para que, segun la

temporada o campafa, se pueda hacer descuentos adicionales.
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Figura 5.
Odoo — Médulo venta

2  Ventas Pedidos Afacturar Productos Informes  Configuracion
Mis presupuestos

Cotizacion

@ IMPORTAR & YFiltros ~ = Agrupado por ~ ¥ Favoritos ~

DQmem de presupuesto Fecha de Creacién Fecha de entrega Fecha prevista Cliente Sitio Web

[ so0825 05/09/2021 18:33:35 08/09/2021 18:33:36 Carlos Alejandro Josuee Martinez Perez

[ so0824 05/09/2021 13:50:41 08/09/2021 19:20:27 REGIS LAGOS MIRIAM KARINA Inmotion Peru
[ so0823 05/09/2021 05:15:43 14/12/2021 05:32:35 REGIS LAGOS MIRIAM KARINA Inmotion Peru
[0 soos22 04/09/2021 12:28:06 14/12/2021 19:20:27 REGIS LAGOS MIRIAM KARINA Inmotion Peru
[0 so0819 03/09/2021 10:46:59 06/09/202119:19:28 PADRES PALOTINOS, PIERO MONTES Inmotion Peru
O soos21 03/09/202112:13:25 04/11/2021 19:20:27 REGIS LAGOS MIRIAM KARINA Inmotion Peru
[0 s00820 03/09/2021 11:39:36 08/09/2021 19:20:27 REGIS LAGOS MIRIAM KARINA Inmotion Peru
[ soos1s 02/09/2021 11:06:47 05/09/2021 11:06:49 CASTRO NUNEZ MELGAR FRANCIS ALEXANDER

[0 so0817 31/08/2021 14:13:14 03/09/2021 14:13:47 C&MbfELRL

[ soos16 28/08/2021 18:49:27 31/08/2021 18:50:29 BERNAL SANTIVANEZ CLAUDIA CECILIA

[ soo81s 28/08/2021 01:49:44 08/09/2021 19:20:27 REGIS LAGOS MIRIAM KARINA Inmotion Peru
[ soos14 27/08/2021 23:44:23 08/09/2021 19:20:27 REGIS LAGOS MIRIAM KARINA Inmotion Peru
[ soos13 27/08/2021 23:39:07 08/09/2021 19:20:27 REGIS LAGOS MIRIAM KARINA Inmotion Peru
[0 soo812 27/08/2021 23:36:24 08/09/2021 19:20:27 REGIS LAGOS MIRIAM KARINA Inmotion Peru
O soo81 27/08/2021 15:35:45 08/09/2021 19:20:27 REGIS LAGOS MIRIAM KARINA Inmotion Peru
O so0810 27/08/2021 11:29:27 REGIS LAGOS MIRIAM KARINA Inmotion Peru
[0 so0809 26/08/2021 11:33:30 26/08/202111:33:32 Carlos Alejandro Josuee Martinez Perez

[0 soos08 25/08/2021 13:30:14 REGIS LAGOS MIRIAM KARINA Inmotion Peru
[0 s00807 25/08/2021 13:29:24 REGIS LAGOS MIRIAM KARINA Inmotion Peru

Nota: De Inmotion Perd, 2021 (https://www.inmotionperu.com/web#cids=1&home=)

5.5. M6dulo de inventarios

Este mddulo ha generado ahorros en horas-hombre ya que ha identificado y seleccionado
equipos por FIFO, esto es importante ya que cada equipo eléctrico requiere de ciclos de
cargas a tomacorriente cada dos o tres meses, motivo por el cual, deben venderse los

productos que primero ingresaron al almacén.

Ademas, puede dividir por productos que se encuentran en la oficina de San
Isidro, en los cuales, se encuentran los monociclos, por otro lado, en el almacén central
que se ubica en Ate, donde se realiza mas del 90% de los despachos, se encuentra la

mayor cantidad de equipos.
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Figura 5.
Odoo — Médulo inventario

-] Inventario Informacion general  Operaciones  Datos principales  Informes  Configuracion ' ar @

7] & x]|

YFiltros ~ {4 Periodo de tiempo ~ ¥ Favoritos ~

Tiempo de ciclo de
Tiempo de ciclo de entregas recepciones Retrasos en las entregas Retraso de recepciones Rotacion de Inventario Valor del inventario Valor del inventario saliente Valor del inventario entrant

0.00 dias 0.00 dias -2.19 dias 0.00 dias -0.03 S/ 278.48k S/-7.87k S/0.00

- Total 0.00

Nota: De Inmotion Perd, 2021 (https://www.inmotionperu.com/web#cids=1&home=)

5.6. Mddulo CRM

Dentro de este se enfoca en la gestion y relacidn con los clientes. Ha permitido optimizar
varios precios, dentro de los cuales se encuentra el seguimiento e historial de cada cliente,
deteccion de oportunidades, envio de promociones para personas de su entorno, informe
sobre nuevos lanzamientos y préximos arribos. Sin duda, esta herramienta les ha
permitido centralizar los casos de cada cliente de manera personalizada, incluyendo casos
post venta de garantia o simplemente repuestos por una pinchadura de llanta.

También se puede tener un control de las personas que adquieren los productos,
con esta informacién se puede delimitar mejor las promociones pagadas en internet,
ademas, zonas de mayor penetracion, provincias con potencial crecimiento y establecer
prondsticos.

Ahora, con el nuevo sistema la segmentacion y alcance a clientes serd mucho mas
preciso de planificar, cada campafa de marketing puede ir dirigida a quien realmente le
interesa, esto no estaba pasando ya que el equipo le dedicaba mucho tiempo a procesos

operativos y repetitivos.
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Por ultimo, es importante para la empresa tener un indicador y control sobre la
satisfaccion y fidelizacion de los clientes.

Modulo CRM
# CRM Ventas  Informes  Configuracion ¢ m: @
) [ 7] x|
m IMPORTAR YFiltros * = Agrupado por * ¥ Favoritos ~ B =0 ®
Nuevo Calificado Propuesta Ganado
/49,170 s/0 S0 s/0
BAT scooters. Compra de repuesto Price List Repuesto

Uanta pinchada VSF
Envios a México
Recordatorio: Mercado Ripley:
Capacitacién Onboarding 18-08-21 COTIZACION | MONOCICLO
ELECTRICO
Re: Price List”
Bici Electrica

{Registrate Gratuitamente en Nuestro
Lanzamiento del Nuevo Seguro de
Transporte Local

Adquitir motos y scooter electrico

Biciclos Municipalidad

Power Up your Life-A Quest of
Cooperation-from Hanzhou

Confluence Bicicleta Eléctrica P3

Scooters - Xiaomi
Compra de scooter

CYBER 2021 - LINEAMIENTOS - NO

RESPONDER
cotizacion

Nota: De Inmotion Per(, 2021 (https://www.inmotionperu.com/web#cids=1&home=)

5.7. Mo6dulo contactos

Base de datos creada a lo largo de la implementacion con personas naturales y juridicas,
interesadas en la adquisicion de uno o mas vehiculos eléctricos y que solicitaron una
cotizacion o realizaron la compra.

Toda la informacion completa de cada uno, con notas, correos, direcciones,

teléfonos y comentarios que la empresa haya creido conveniente agregar y resaltar de

cada uno.
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Figura 5.7

Madulo Contactos

#  Contactos Contactos ~ Configaracice e a0 @ oo
Contact I
[ crean IR Thios + = * <> m=o
42375035, Juan Carios ATA GAMA PERU SAC. Abelards Rios ABRAL MERCADO ESPENCER AdlerShiy Bauststa Hurmgire
Mantenegro Gonzales r ] . e
: <A,
. de
- Administracora Jockey Plaza Adolfo Poloy La Borda Cavero Addan Adrana Siva Mark Adrano Toro Guen
rr Shoppiag Center SA ; . ,
<
ADYCON ASOCIADOS SAC ADYCON ASOCIADOS SAC Agropegact SAC Akemy Yesenia Vargas ALAMO COMPANY SAC
r',r Miguel Vilena ":rr : r'_r
E Ve : B P {5} E PN
Aln Aterto Alberto Alerto Alonzo Tnilo Vera Averto ULy
Aldo gamarra ey Grover Wusynca Aleandro Gutérrez Alejncto Hoaman seiandrol 39Ehotmail com
Alejanceo Martos Aepnro Rafael Camargo Alejandiro Tomres, Alojandro Alejncio Viadimir Hurtado Alessandro Del Carpo Carrera

Moreano u Lucero

Nota: De Inmotion Per(, 2021 (https://www.inmotionperu.com/web#cids=1&home=)

5.8. Modulo calendario

Lugar donde se coloca las fechas importantes para la empresa como fechas de camparia,
la parrilla de marketing, fechas de importacion, entre otras que se considere relevante
para el contenido. Sin embargo, el no colocar actividades no impacta en el costeo, pero
si puede brindar un orden en el tiempo. Los dias giro de cada importacién para estimar y
pronosticar cuando seria la proxima compra.

Figura 5.8

Odoo - Mddulo Calendario

#  Calendario

[« o | > RO Yrion = ¢ Fron
domingo lunes martes. miércoles jueves viernes sabado
1 2 3
4 ] 6 8 9 10
n 12 13 1 15 16 17
18 19 20 2 22 23 24
25 26 2 28 29 30 Ell
—

Nota: De Inmotion Per(, 2021 (https://www.inmotionperu.com/web#cids=1&home=)
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5.9. Modulo Conversaciones

Sin duda, una de las herramientas iniciales en utilizar: un bot con respuestas automaticas.
Se consider6 como una de las primeras ya que el cliente siempre espera una respuesta en
el momento y a veces, por la hora, una persona no va a estar contestando redes sociales;
sin embargo, una respuesta automaética a los clientes da a entender que si hay una persona

que responderd al dia siguiente o lo mas pronto posible.

Mediante este mddulo se puede también conversar con los clientes por la pagina
web y funciona similar a whatsapp, Instagram o Facebook, con la ventaja que como ya

se encuentra navegando en la pagina solo debe hacer click en el producto que desee.

También permite crear grupos de conversaciones entre los colaboradores de la
empresa, juntarlos por temas, debates o proyectos, en este caso Inmotion no requiere por
los pocos colaboradores que maneja; sin embargo, con la proyeccién de crecimiento que

se espera, se puede adaptar mas funcionalidades.

Figura 5.9

Odoo — Médulo Conversaciones

8  Conversaciones ' mr o (@ rcoleten -

Q

Yiltros ~ % Favoritos ~

Cantidad Precio

xxxxxxxx

Nota: De Inmotion Perd, 2021 (https://www.inmotionperu.com/web#cids=1&home=)
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5.10. Md6dulo Facturacion

Aqui se encuentra todos los movimientos que pueda tener las cuentas de Inmotion como
las facturas a clientes, facturas proveedores, bancos (en ambas monedas), comisiones,
boletas electrénicas, movimiento de efectivo, pasarela de pago (mercado pago) y

operaciones varias.

Para tener control y costear todos los movimientos de Inmotion; asignar y
prorratear porcentualmente por equipo y agregarlo al precio final. Adicional a ello,
también permite crear facturas personalizadas, emitir reembolsos, imprimir y enviar
facturas por correo electronico, términos de pago y pago a clientes.

Figura 5.10
Odoo — Médulo Facturacion

Facturacion Informacion general  Clientes  Proveedores  Contabilidad  Informes  Configuracion

YFiltros = = Agrupadopor = Favoritos

FACTURA ELECTRONICA FFF1 i Facturas de proveedor i Operaciones varias

= ==
Banco i Banco de Credito (Soles) i Banco Interbank (Soles)
Banco Interbank (Dolares) ¥ Comisiones BCP i Comisiones Interbank

Nota: De Inmotion Perd, 2021 (https://www.inmotionperu.com/web#cids=1&home=)

5.11. Mddulo Reparaciones

Como parte del presente mddulo se ha considerado todo el historial por cada equipo, lote
y cliente; esta informacion no solo guarda los equipos reportados con falla de fabrica sino

también los vehiculos eléctricos que ha necesitado reparacién o servicio técnico.

Parte de la propuesta de Inmotion es también vender repuestos, por lo que los
clientes siempre contardn con piezas reemplazables, esto ha sido una ventaja de la

empresa desde el momento que se importo el primer lote.
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Figura5.11

Odoo — Mbdulo Reparaciones

#  Reparaciones Informes  Configuracion

[0 Referencia de reparacién Producto a reparar Cliente Direccién de entrega Vencimiento de la garantia Estado

C

]

oo |n|oa

Nota: De Inmotion Peru, 2021 (https://www.inmotionperu.com/web#cids=1&home=)

5.12. M6dulo Ayuda

Consultas y dudas pueden ser absueltas en este espacio, asi como preguntas
frecuentes por cada equipo. Cuando un cliente ve algun desperfecto o servicio que no es
el ofrecido, inmediatamente recurren a la pagina para hacer la consulta. Con Odoo se
logra agrupar las diferentes consultas, tener un historial que sirve internamente y para
tener una base de datos, como externamente con el fabricante, ya que podemos tener
indicadores de incidencias en cuanto a frecuencia de equipos y de repuestos. Para todos
los casos siempre ira dirigido a un buzén de Inmotion totalmente personalizable; similar

a Mesas de Ayuda de empresas multinacionales.

Figura 5.12
Odoo — Modulo Ayuda

8  Ayuda Wformacion general  Tickets  Informes  Configuraciin e w0 (@ recoerion -

Nota: De Inmotion Perd, 2021 (https://www.inmotionperu.com/web#cids=1&home=)
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5.13. Modulo de compras

En este espacio se podré identificar las compras realizadas durante el tiempo que se tenga
el inventario para lo cual se destinara el porcentaje correspondiente como costo del
producto considerando los tipos de cambio y costos de los fletes, los cuales son los que
mas impactan en el precio final, a esto se le suma los gastos de nacionalizacion y

marketing mensual para el movimiento en internet.

Figura5.13
Odoo — Modulo compras

#  Compras Pedidos  Productos  Informes  Configuracion C & @

EZ) reome s YFilros ~ = Agrupadopor ~  Favoritos ~ 119/1 Ena

[] Referencia Fecha de Pedido Proveedor Representante del Proveedor v Documento origen Total  Estado

] Po0oo 13/09/2020 11:53:44 INMOTION TECHNOLOGIES CO LTD Nicole Hel

7D Nicole Hei

EIRL Nicole Hel SIT17.6 en de Compra

OoOooao

oooal|g

oo

0 o00o0noo

Nota: De Inmotion Perd, 2021 (https://www.inmotionperu.com/web#cids=1&home=)

5.14. M6dulo Tableros

Dentro de este modulo se podré encontrar las ventas realizadas durante todo el tiempo
que Inmotion desde que comenzo con Odoo. Si bien es cierto, se ha agregado informacion
previa, esta no ha sido tan exacta al momento de los costeos; sin embargo, con este nuevo
software se ha incluido todos los costos y gastos para la decision del precio final

considerando los margenes establecidos por producto y canal.
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Figura 5.70
Modulo Tableros

Mi Tablero

Andlisis de ventas

+ Total

= Total 23 23 64,642.86 75,828.73 33.00 35.00
= All / Saleable / Demos 2 2 1,440.68 1,700.00 2.00 2.00
<+ [V5F] Monociclo eléctrico V5F - Demo 1 1 677.97 800.00 1.00 1.00

<4 [L8F] Scooter eléctrico L8F - Demo 1 1 762.71 900.00 1.00 1.00

= All/ Saleable / E-bike 1 1 24,743.73 28,747.75 10.00 12.00
+ [P2] Bicicleta eléctrica P2 10 10 23,015.64 26,708.60 9.00 11.00

<+ [P3] Bicicleta eléctrica P3 1 1 1,728.09 2,039.15 1.00 1.00

= All/ Saleable / E-monociclo 5 5 15,251.95 17,997.30 6.00 6.00
< [V10F] Monociclo eléctrico V10F 1 1 4,237.29 5,000.00 1.00 1.00

<+ [V5F] Monociclo eléctrico VSF 2 2 3,133.90 3,698.00 2.00 2.00

< [V8] Monociclo eléctrico V8 1 1 4,695.17 5,540.30 2.00 2.00

+ [V8F] Monociclo eléctrico V8F 1 1 3,185.59 3,759.00 1.00 1.00

= All / Saleable / E-scooter 2 2 19,226.00 22,686.68 12.00 12.00
+ [L8F] Scooter eléctrico L8F 2 2 19,226.00 22,686.68 12.00 12.00

= All / Saleable / Outlet 3 3 3,980.50 4,697.00 3.00 3.00
<4 [V5F] Monociclo eléctrico V5F - Outlet 3 3 3,980.50 4,697.00 3.00 3.00

Andlisis de ventas mensual

+ Total

Nota: De Inmotion Perq, 2021 (hftps://va.iunmotib'nperu.com/web#cidszl&homez)
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Figura5.71
Modulo Tableros — Venta mensual

Tableros Mi Tablero

Andlisis de ventas

+ Total

4+ Total 23 23 64,642.86 75,828.73 33.00 35.00

Analisis de ventas mensual

+ Total
= Total 23 23 64,642.86 75,828.73
<4 All / Saleable / Demos 2 2 1,440.68 1,700.00
<+ All/ Saleable / E-bike 11 1 24,743.73 28,747.75
+ All / Saleable / E-monociclo 5 5 15,251.95 17,997.30
<+ All / Saleable / E-scooter 2 2 19,226.00 22,686.68
<+ All / Saleable / Outlet 3 3 3,980.50 4,697.00

Venta por Producto sin Delivery

+ Total
+ Total 726,323.05 856,862.98 1,020.00 943.00 857.00

Nota: De Inmotion Perd, 2021 (https://www.inmotionperu.com/web#cids=1&home=)

5.15. Md6dulo Sitio Web

Aplicacion para tener la informacion de las ventas realizadas por nuestros canales, donde
Odoo muestra en un simple dashboard los picos que la empresa ha tenido durante el

tiempo que se desee visualizar.
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Figura 5.72
Odoo — Médulo Sitio web

web Tablero Pedidos Produclos Blogs Foro  Visitantes Informes  Configuracion

Tablero de eCommerce R P=sic firmados x| | Q

IR AL SITIO WEB Tiltros * # Periodo de tiempo *  Favoritos *

Informacién de compafiia Método de pago
Fije los datos de su compadia par Elija su método de pago
los encabezados y pies de pagina predeterminada para fos clentes
de sus documentos.

{Empecemost 7‘

Ventas totales Total libre de impuestos Pedidos Orden promedio #Clientes #Lineas Tipo de cambio

S/ 52.73k S/ 44.85k 24 S/ 2.2k 24 58 —-—

Nota: De Inmotion Perd, 2021 (https://www.inmotionperu.com/web#cids=1&home=)

5.16. Marketing mix
5.16.1. Producto/Servicio:

e La atencion personalizada de Inmotion se caracteriza por trasmitir confianza

y seguridad a todos los clientes potenciales, brindando informacién de las
caracteristicas y detalles de los productos y cémo funciona cada uno.

e Distintos medios de pago; fisico, virtual o depésito. Compras al por mayor

con un descuento adicional.

e Atienden en horario amplio de lunes a domingo de 9:00hrs a 18:00hrs; sin
embargo, el cliente puede escribir por redes sociales o whatsapp fuera de ese
horario y podréa tener una respuesta por parte de la empresa.

e Los despachos se realizaran siempre y cuando el cliente haya cancelado el
valor del equipo hasta las 14:00hrs y con ello se programa el delivery para el
dia siguiente. Para los monociclos eléctricos los pagos pueden ser contra
entrega en la oficina.

e Personal de la empresa con experiencia en el manejo de equipos eléctricos
personales y en el uso de cada uno, podra ensefiar como se utiliza, ademas,

ensefarda el funcionamiento de la aplicacion Inmotion.
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e Transmitir la cultura de la empresa basada en su lema “Diviértete en
movimiento”. Con buscan que cada cliente se sienta libre y satisfecho con la
compra realizada y después de dos semanas se consulta sobre la experiencia

con el equipo.

e Revisar las ventas que realizan en los e-commerce en los que se tiene

presencia, considerando las tiendas por departamento y supermercados.

5.16.2. Precio

e El enfoque general utilizado sera la fijacion minima de precios basada en el
costo méas margen, la cual implica sumar un margen de utilidad estandar al
costo del producto y como maximo se establecera la fijacién de precios
basados en la competencia.

e Se ha utilizado, como fijacion minima de precios, el costo mas margen por
producto. Como punto de partida se considerara al menos 35% de margen para

productos que se encuentran disponibles en Lima, después de todo los costos
incurridos en el proceso de importacion.

e Otro enfoque de fijacion de precio sera los precios promocionales, los cuales
se manejaran por tiempo corto de acuerdo a eventos o fechas que involucren
festividades. Las promociones incluidas seran los cyber days, black friday,
fiestas patrias, fiestas de fin de afio, aniversarios de e-commerce, dia de la
madre o del padre, entre otros. Ademas, consideraran también las

promociones en la época de invierno donde generalmente las personas
prefieren trasladarse en vehiculos cerrados hasta que se acerque la época de

primavera.

e Utilizaran otra estrategia para las ventas por cantidades mayores a diez
equipos (puede ser un solo modelo o mix). Como parte del servicio de
Inmotion mostraran como utilizar cada equipo como clase modelo; esto

incluye clase de monociclo eléctrico, el cual requiere mas minutos de practica.

e Evaluaran a los distribuidores de acuerdo a las ventas realizadas, asi como el
servicio brindado al ensefiar y mostrar los vehiculos eléctricos con lo que

podran elegir a un mejor distribuidor para brindar mayores beneficios.
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Consideraran pequefios descuentos adicionales a clientes que realicen

recompra.

5.16.3. Plaza

Se tiene en cuenta el almacén en Ate y la oficina en San Isidro; sin embargo,
los principales lugares de exposicién de los equipos eléctricos son los
distribuidores.

Las visitas se pueden realizar dentro del horario que el distribuidor maneje, el
cual también serd detallado por Inmotion al momento que los clientes
consulten por redes sociales o whatsapp y se derivara al local méas cercano. En
ese momento se puede probar los equipos y decidir la compre por el modelo
que desee, cada distribuidor cuenta con equipos en concesion.

Se considera el parque Maria Reiche en Miraflores para las clases de
monociclo eléctrico, para lo cual los clientes pueden contactar a la empresa
para coordinar previamente.

En la oficina de San Isidro solo se mantiene los distintos modelos de
monociclo; V5F, V8F, V10F y V11. Esto debido a que, como mencioné, los
clientes suelen necesitar unos minutos previos de practica antes de decidir y
elegir qué monociclo es el que se les acomoda a sus necesidades.

Los productos comprados por la pagina web son despachados directamente al
domicilio del cliente, ya que no esta permitido el recojo de productos desde el
almacén en Ate.

5.16.4. Promocion

Se disefia una parrilla mensual y anual que incluye promociones atractivas que
van de acuerdo a las campafias de las tiendas por departamentos o cyberdays

de los distintos e-commerce

Cada cronograma considera la estacion en la que nos encontramos; invierno y
otofio, al ser meses mas frios, las ventas suelen reducirse, por ello, es
importante enfocar en lo que el cliente busca y la solucion que significa un

equipo eléctrico en el transporte diario al trabajo.

74



e Por otro lado, en verano se considera camparias con equipos en playas,
malecones, salidas con amigos, enfocado a vida social complementandolo con

la rutina de deporte, gimnasio u otra actividad recurrente.

e Se considera los cyber days, black Fridays, fiestas patrias, fiestas de fin de
afio, dia de la madre, del padre y del nifio, dia de la amistad, entre otros.

e Crear actividades que generen impacto en los clientes y se sientan
identificados y relacionados con Inmotion

5.17. Presupuesto del plan de marketing

La presencia en medios digitales es imprescindible para estar en el negocio, por lo que
no se puede descuidar este formato, para que los clientes sientan confianza en la empresa

se ha considero los siguientes aspectos para el plan de marketing:

e Péagina web Inmotion Perd

e Dominio o hosting anual

Figura 5.17

Pagina web Inmotion Perd

451994136734 (=1 administracion@inmotionperu.com Bienvenida anuestra tienda en finea
INMOTION = 2 Mi carritc Milista de dese Hola, Guest
fay. = Categoria Bosqueda Ver Carrit Lista de Deseos Micuenta

Nuevo Monociclo Inmotion V11

Ver monociclo

Nota: De Inmotion Perd, 2021 (https://www.inmotionperu.com/)
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e Redes sociales

Figura5.18

Redes sociales

Ver mas

Comprar productos de esta foto (1)
INMOTION
PERU
>

Editar

Nota: De Facebook Inmotion Perd, 2021 (https://www.facebook.com/inmotionperu)

El presupuesto destinado para tener una mayor presencia en redes sociales
asciende a los 1800 soles mensuales que se maneja directamente con el analista de
marketing. Dicha posicion se encarga de las publicaciones en Facebook, Instagram,
anuncios de Facebook ads y Google ads, adicional a ello, se encarga de los textos por
cada publicacion que se vaya a realizar, lo cual, debe ir orientado al objetivo planificado
a fines del mes anterior. El total de publicaciones debe ser una por dia ya que consideran
que darle mas movimiento a las paginas los hace mas atractivos a los clientes.

El objetivo de las mencionadas publicaciones en las dos principales redes sociales
es mostrar todo lo que se puede hacer o como te puedes trasladar con los equipos
eléctricos; la versatilidad y portabilidad, que es lo que desea mostrar Inmotion. Cada una
de las publicaciones se soporta en un mensaje corto y el detalle de las caracteristicas del
equipo eléctrico. Dentro de las fotos a publicar se tiene dos formatos, el equipo como
primer plano para que se observe el detalle y el equipo siendo utilizado por un hombre o

mujer en los diferentes terrenos.
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Adicional a ello, lo que se busca es concientizar a las personas en el cuidado del
medio ambiente y la sostenibilidad, por ello, al ser equipos eléctricos no producen gases
o0 contaminacion, por el contrario, ayuda a que el aire se mantenga limpio y a una ciudad
sin el ruido de las bocinas o carros. Sin duda, muchas de las personas no desean dejar o
vender el carro ya que es un medio transporte que lo utilizan para los traslados con mayor
distancia, como es la playa o el campo; sin embargo, durante los dias de semana, para ir
al trabajo o al gimnasio si lo consideran un vehiculo totalmente préctico que ahorra
tiempo en rutas, buscar estacionamiento, el costo gasolina o acelera los tiempos entre un

mantenimiento y otro.

Inmotion busca fomentar el uso de vehiculos eléctricos para mejorar la calidad de
vida de las personas, reducir el estrés por las preocupaciones del trafico, dejar de estar
pendiente por calles en mantenimiento y desvios que haran las rutas mas largas y que el
tiempo estimado de llegada no se cumpla, por el contrario, esto no es una preocupacion

para los vehiculos eléctricos personales.

La mayoria de los clientes son hombres ya que sienten que puede ser avezado el
desplazarse de esa manera y, por el contrario, las mujeres sienten un poco mas de temor
al usar el equipo, seguin lo comentado a la persona de Inmotion. Esta opinidon fue rescatada
de varios clientes Inmotion que se acercaban a comprar el equipo con sus parejas; sin
embargo, después de varios meses en el mercado, mas mujeres se estan animando a usarlo
dia a dia, pero con una mayor precaucion que los hombres. Mientras mas ciclovias se

construyan, mas seguridad transmitira a los nuevos usuarios.

Inmotion busca ser esa empresa cercana al cliente, que cuando tenga una

necesidad sienta el respaldo de la compafiia. La capacidad de respuesta es un punto que
caracteriza a Inmotion, ya que, si bien es cierto, dependen todo el dia de un bot con
respuestas automaticas, son respuestas predeterminadas para resolver las dudas de los
clientes en la medida de lo posible para que al cabo de unos minutos el personal encargado

de redes sociales y whatsapp pueda brindar respuestas complementarias.

Asi mismo, los reclamos, incidentes, quejas u otros similares seran tratados por
los mismos medios comentados lineas arriba. El trato y la cercania ha generado confianza

en los clientes desde los inicios de la empresa y esto se esta manteniendo.
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Se ha visto la fuerte presencia de los competidores en redes sociales, por lo que
estan considerando los siguientes aspectos para el plan de marketing:

5.18. Proyeccion

Con base de informacion de los Gltimos 8 trimestres se realizard una estimacion de varios

factores que servira para determinar un pronostico de 8 trimestres mas.

Con dichos pronosticos se busca estimar las ventas por cada periodo de los
diferentes equipos de Inmotion y de qué manera la empresa podria anticiparse para
realizar las compras, considerando que el lead time es de 45 a 60 dias. Adicional a ello,
revisar los datos historicos sirve para determinar qué periodos son los mas altos y en

cudles las ventas son menores por lo que, sin duda, podria ayudar a mejorar y ser mas

preciso para el futuro.

Para saber por qué hay periodos con mayor venta se puede entender por fuerzas
que generan estacionalidad, ya sea etapas vacacionales, el clima, construcciones,

combustible de los autos, zonas para parquear el carro u otros hechos fortuitos.

Las funciones exponenciales se utilizan para modelar escenarios, como por
ejemplo el porcentaje de incremento de ventas en un determinado modelo de equipos,
esto sucede de manera inversa con las funciones logaritmicas, por tanto, ambas

ecuaciones son equivalentes; si una es verdadera la otra también lo sera.

Para productos donde la demanda es muy sensible al precio, pequefias variaciones
en el precio pueden provocar grandes variaciones en la cantidad demandada, en esos
casos se dice que la demanda es elastica. Por tanto, y tomando como referencia lo
mencionado, Inmotion se encuentra en el grupo de demanda elastica, ya que considerando
las promociones que se realizan para incentivar la compra, esto genera una mayor venta

en esos periodos de oferta, ademas, es ayudado por los dias festivos o eventos de

descuentos por internet.

Para determinar si los productos son elasticos o inelasticos se debe entender que
los cambios porcentuales en la cantidad demandada por un ajuste 0 modificacion del

precio, determinard qué tan sensible es el mercado ante un cambio en el precio

Se debe considerar que esta primera proyeccion se ha realizado para el producto

Scooter eléctrico, el cual, es el més vendido en la linea de productos de Inmotion.
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5.18.1. Funcidn de crecimiento con tendencia logaritmica de Scooters

Tomando como base los 8 trimestres de ventas que tiene Inmotion, se ha analizado
mediante la proyeccion logaritmica los préximos 8 periodos, considerando el ultimo
trimestre a finales del 2022.

Como se ha comentado durante el presente proyecto, lo que busca Inmotion con
la implementacion del ERP es liberar el tiempo operativo y enforcarse en estrategias
donde se capture mayor cantidad de clientes directos y empresariales. Este ultimo ha sido
el diferencial de los trimestres con mayor venta, pero que por disponibilidad de stock no
se ha podido ofrecer a mayores clientes.

Para realizar estas estimaciones se utilizé la informacion historica de ventas y
considerando la misma cantidad de periodos a futuro. EI R2 de 0.0426 se encuentra
alejado del 1 lo que podria asumir que es una interpretacion errénea; sin embargo, es una
proyeccion que tiene sentido debido a las ventas pasadas y a lo que estima la empresa
respecto a los comentarios recibidos. Si bien es cierto al principio tiene un crecimiento

mayor de aproximadamente 6% después tiene un decrecimiento de 4%.

Se presenta la ecuacién con la cual se ha construido la tabla 5.1 para la estimacién

de las ventas de 8 trimestres finales.

y =-8356In(x) + 102181
R2=0.0426
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Tabla 5.1

Regresion logaritmica - ventas scooters

PERIODO VENTAS

© 00 NO O WDN B

el el
W N RO

14
15
16

124,128.63
69,101.82
47,479.66

176,088.22
40,813.96

100,575.45
57,896.10

112,754.30
83,820.99
82,940.60
82,144.19
81,417.12
80,748.28
80,129.04
79,552.53

79,013.25

Nota: Inmotion Per(, 2021.

Figura 5.19

Gréfico de prondstico de ventas de scooters con funcién logaritmica

200000
180000
160000
140000
120000
100000
80000
60000
40000
20000
0

0

Logaritmica

Nota: Inmotion Per(, 2021.
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5.18.2. Funcidn de crecimiento con tendencia exponencial de Scooters

Considerando un pronostico exponencial con las formulas presentadas lineas abajo, se ha

hallado las ventas estimadas para los préximos trimestres.

¢Por qué se ha considerado también esta tendencia? Porque es importante
comparar las regresiones y determinar cuél se adapta a lo que la empresa considera que
podria ser el futuro, considerando no solamente las ventas de personas naturales sino las

corporativas.

Para realizar el célculo de la linea de tendencia se desarrollé en Excel por el
método de minimos cuadrados, ya que es una forma de encontrar la ecuacion y el Rz,
donde dio como resultado un nimero lejano a 1. En este caso la tasa de decrecimiento es
constante cada trimestre oscilando entre 0.7% y 1%.

A continuacion, se presenta las formulas con las que se calcul6 los datos de la
tabla 5.2.

y = 85894e 0015
R2 = 0.0854

Como se observa en la siguiente tabla, las ventas han tenido 3 trimestres con picos
arriba del promedio, comparado con la tendencia exponencial esta estacionalidad deberia
mantenerse para los proximos meses, por tanto, todavia no se puede determinar que las

ventas incrementaran sustancialmente en los siguientes periodos.
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Tabla5.2

Regresion exponencial - ventas scooters

PERIODO VENTAS
1 124,128.63
2 69,101.82
3 47,479.66
4 176,088.22
5 40,813.96
6 100,575.45
7 57,896.10
8 112,754.30
9 74,506.33
10 73,717.68
11 73,011.46
12 72,372.63
13 71,789.91
14 71,254.57
15 70,759.78
16 70,300.04

Nota: Inmotion Per(, 2021.

Como se muestra en la siguiente figura la tendencia del pronostico exponencial no ha

determinado que en los proximos periodos la tendencia sea ascendente; sin embargo, se

buscan cambiar esto poniéndole foco a las estrategias para llegar a los clientes

potenciales.
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Figura 5.20

Graéfico de pronostico de ventas de scooters con funcidn exponencial
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Nota: Inmotion Peru, 2021.

5.18.3. Comparacion entre funcién de crecimiento con tendencia logaritmica y

exponencial de Scooters

Para determinar un escenario mas conservador y 6ptimo se ha considerado las funciones
de crecimiento con tendencia logaritmica y exponencial, siendo la exponencial mas
conservadora como se menciond lineas arriba, mientras que la logaritmica es la que la
empresa espera que pueda ocurrir. Y, ¢por qué la empresa considera que la funcion
logaritmica podria suceder? En realidad, puede ser por varios factores, pero uno de los
mas relevantes es que pocas personas estan dispuestas a tomar transporte pablico para el
regreso a trabajo presencial, considerando que varias empresas solicitaran que comience
el trabajo presencial un dia a la semana o dos, lo cual es manejable con taxi; sin embargo,
cuando se requiera ir los cinco dias a la semana el presupuesto de transporte aumentara

por lo que la inversion mas conveniente seria un equipo eléctrico.

Entonces, ¢por qué la empresa deberia apuntar a los prondsticos logaritmicos?
Para complementar el parrafo anterior, la empresa busca el crecimiento en ventas y como
equipo de trabajo y para ello esta tomando la decision de la implementacion ya que se
centrarian en estrategias de la marca y de qué manera pueden crecer, si bien es cierto hay

varios caminos para hacerlo, como publicidad por internet, out of home, periddicos tanto
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digital como impreso, con micro o macro influencers, en radio, entre otros. Para ese

objetivo tan desafiante estan pensando que las ventas puedan reflejarse de esa manera.

Como se observa en la siguiente tabla 5.3, se tiene ventas menores por trimestre
por aproximadamente nueve mil soles, lo que representa un 11% menos de venta en el

prondstico exponencial.

Tabla 5.3

Comparacion de pronosticos en la venta scooters
EXPONENCIAL  LOGARITMICA

1 124,128.63 124,128.63
2 69,101.82 69,101.82
3 47,479.66 47,479.66
4 176,088.22 176,088.22
5 40,813.96 40,813.96
6 100,575.45 100,575.45
7 57,896.10 57,896.10
8 112,754.30 112,754.30
9 74,506.33 83,820.99
10 73,717.68 82,940.60
11 73,011.46 82,144.19
12 72,372.63 81,417.12
13 71,789.91 80,748.28
14 71,254.57 80,129.04
15 70,759.78 79,552.53
16 70,300.04 79,013.25

Nota: Inmotion Per(, 2021.

En la siguiente figura se visualiza un ligero promedio superior de la logaritmica sobre la

exponencial lo que se sustenta en lo comentado en el parrafo anterior.
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Figura5.21

Gréfico de prondstico de ventas comparando logaritmica y exponencial solo en la

venta de Scooter
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Nota: Inmotion Per(, 2021.
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5.18.4. Funcidn de crecimiento con tendencia logaritmica de Inmotion

En este pronostico se ha considerado todos los equipos importados por la empresa,

incluyendo scooters, biciclos, monociclos y bicicletas.

Con el objetivo de identificar la tendencia de la empresa y la estimacion para las
futuras importaciones, es importante también, hacer una estimacion de la cantidad de
equipos que se podrian vender. Para el mix de productos a importar se debe reflejar en la

informacion del pasado para porcentualmente saber las cantidades del futuro.

Por ejemplo, hoy en dia se sabe que los vehiculos méas vendidos son los scooters
y en segundo lugar son las bicicletas, por otro lado, el producto que mas innovacién y
modelos tiene es el monociclo. Adicional a ello, el scooter y bicicleta se utiliza,
generalmente para traslados de ciudad, esto quiere decir al trabajo, casa de amigos o
familiares y gimnasios, por el contrario, el monociclo también se utiliza como forma de
deporte en ruta, por tierra, rampas, etc, por ello, la variedad de modelos es mucho mayor

y la demanda de los clientes por siempre buscar el modelo mas nuevo es constante.

Considerando esta informacion se ha tomado como base las ventas totales para
hacer un pronéstico de ventas con tendencia logaritmica para reducir las observaciones
atipicas en cuanto a desviaciones. Por ello, si consideramos las ventas como una variable
de ventas en soles y el periodo en trimestres como otra variable, debemos saber que el R?
se utiliza para predecir los resultados para el futuro, en este caso, para las ventas de la
empresa se interpreta que es el porcentaje de variacion de las variables. Este escenario
tiene un 37.95% de varianza que significa que los puntos de los datos estdn mas
separados, en contraste si tuviera una varianza mayor. Por ello, mientras se incluya mas

variables en los modelos el R2 aumentara.

y = 81224In(x) +
81685
R2 = 0.3795
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Tabla 5.4
Regresion logaritimica- ventas

PERIODO VENTAS
1 148,090.62
2 106,207.98
3 99,884.64
4 213,714.29
5 98,041.36
6 294,928.65
7 213,136.36
8 340,827.84
9 260,152.37

10 268,710.17

11

12

13

14

15

276,451.65
283,519.06
290,020.45
296,039.79
301,643.67
16 306,885.75
Nota: Inmotion Peru, 2021.

Figura 5.22

Gréfico de prondstico de ventas con funcion logaritmica
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5.18.5. Funcidn de crecimiento con tendencia exponencial de Inmotion

Como ya se ha sustentado anteriormente la regresion con tendencia exponencial esta
determinando por un crecimiento en la misma proporcion. En este punto abarca a todos
los equipos de la empresa, por lo tanto, se podria concluir que con los ingresos por
trimestres aumentarian en la misma proporcion. Ademas, considerando que el R2 se
acerca al 1, se podria determinar que se ajusta mejor al modelo de datos, esto quiere decir
que para 60.15% de varianza se encontrard méas cerca de los puntos de datos de la linea
de regresion.

y — 9053680'1403X
Rz =0.6015

Tabla 5.5
Regresion exponencial - ventas

PERIODO VENTAS
148,090.62
106,207.98
99,884.64
213,714.29
98,041.36
294,928.65
213,136.36
340,827.84
320,040.23
10 368,244.32
11 423,708.84
12 487,527.37
13 560,958.17
14 645,449.03
15 742,665.80
16 854,525.25
Nota: Inmotion Peru, 2021.
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Figura 5.23

Gréfico de prondstico de ventas con funcidn exponencial
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Nota: Inmotion Per(, 2021.

5.18.6. Comparacion de resultados entre funcion de crecimiento con tendencia

logaritmica y exponencial de Inmotion

Considerando ambos escenarios y como se ha estado comportando en los Gltimos meses

el mercado, el prondstico mas realista que se ha considerado es la proyeccion logaritmica.

Si bien es cierto, las ventas han incrementado conforme a la necesidad de los
usuarios por movilizarse de forma segura, esto todavia es lejano a la cantidad proyectada
por la regresion exponencial ya que esta por encima de la capacidad de la empresa; por
otro lado, considerando la funcion logaritmica se estima llegar a esos nimeros de venta
en un futuro cercano. Por ello, la empresa esta en la capacidad de afrontar esa demanda

del mercado que hoy en dia no ha podido atender por factores operativos y de no realizar

estrategias direccionadas a ello.

Se ha considerado como pronostico ad hoc a Inmotion y los planes futuros, la
funcién logaritmica. Esto debido a la facturacion en soles que se puede obtener junto con
la capacidad de la empresa de seguir importando vehiculos eléctricos a la velocidad que

el mercado y los clientes potenciales lo requieren.
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En la siguiente tabla 5.6 se ve un incremento exponencial que no estaria dentro de
los productos de la empresa y que no se daria abasto para atender, tanto por personas
trabajando como por el capital que se necesitaria invertir. Por el momento, estarian
apuntando a un escenario mas conservador como lo muestra las estimaciones logaritmicas
que si bien es cierto estaria en aumento, los rangos de ventas se podrian controlar. El
crecimiento que se muestra en la figura 5.24 del prondstico exponencial versus el

logaritmico y no se puede determinar que se tenga esas ventas en el futuro cercano.

Tabla 5.6

Comparacion pronostico de ventas

EXPONENCIAL  LOGARITMICA

1 148,090.62 148,090.62
2 106,207.98 106,207.98
3 99,884.64 99,884.64
4 213,714.29 213,714.29
5 98,041.36 98,041.36
6 294,928.65 294,928.65
7 213,136.36 213,136.36
8 340,827.84 340,827.84
9 320,040.23 260,152.37
10 368,244.32 268,710.17
11 423,708.84 276,451.65
12 487,527.37 283,519.06
13 560,958.17 290,020.45
14 645,449.03 296,039.79
15 742,665.80 301,643.67
16 854,525.25 306,885.75

Nota: Inmotion Per(, 2021.
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Figura 5.24

Graéfico de comparacion en pronostico de ventas logaritmica y exponencial

Exponencial y Logaritmica
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CAPITULO VI ESTIMACION DE LOS BENEFICIOS DE
LA PROPUESTA DE SOLUCION

6.1. Beneficios de implementar ERP

La decision de Inmotion de implementar un ERP naci6 por la demanda incremental que
se veia en los resultados del 2019 y 2020, vendiendo a tiendas por departamento,

supermercados y hasta una embotelladora como parte de una promocion de marketing.

El presente proyecto detalla los beneficios que podria traer una implementacion
de un sistema ERP a la empresa, lo que generaria un mayor foco en estrategias clave para
el crecimiento y expansion. Ademas, se ha demostrado objetivamente la diferencia que
existe entre ambos escenarios, donde el recurso mas importante, personas, no esta

ejecutando estrategias clave para la compafiia.

Dentro de los beneficios que se ha encontrado es en cuanto al tiempo empleado
del dia a dia para captar nuevos clientes, tener un trato directo con los actuales, absolver
mas dudas, realizar videos instructivos, idear nuevas campafias, desarrollar y ejecutar
nuevas estrategias, no solo en Lima sino también a nivel nacional y que la empresa pueda

Ilegar a mas provincias.

Adicional a ello, gracias al desarrollo ad hoc del ERP se ha tenido un mayor
control de los ingresos, gastos, costos, seguimiento de clientes, seguimiento de equipos

para tener control sobre las cargas, base de datos completa de clientes, base de datos de

distribuidores, asi como parte de la logistica como el punto de pedido que incluye cuando
se debe realizar la siguiente importacion, control de compras, Kardex (registro de
entradas y salidas del inventario) por FIFO (first in first out), programacién de despachos,
registro de pedidos y facturacion.

Como se puede ver en la siguiente tabla, se realiz6 una comparacién del proceso
de venta y facturacién cuando se ejecuta una venta. Este proceso contempla varios pasos
manuales, pero, sobre todo, depende en gran medida del sistema de la SUNAT. Como se
explicé anteriormente existe dos maneras de realizar compra a Inmotion, el primero es

mediante la pagina web y el otro es fisicamente en las oficinas, en este Ultimo se considera
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solamente los monociclos, ya que es un producto méas sensible al cliente, en el cual se

requiere un acompariamiento.

En el primer caso, donde el cliente realiza la compra por la pagina web, se
ejecutara de manera interna correctamente y llegara una confirmacion que un cliente
realizd la compra; sin embargo, en ese momento el cliente no podréa saber si su pago fue
efectuado correctamente ya que, al no haber un sistema que pueda enviar esa informacion
automaticamente se debe realizar de manera manual. Por ello, es ahi donde un empleado
de Inmotion debe ingresar a la pagina web, revisar los datos y enviar una primera

confirmacion de que el pago fue ejecutado de manera correcta. Este correo que se envia
solo es informativo ya que la boleta todavia no ha sido generada.

Una vez que Inmotion ingresé los datos a su sistema se dirigira a la pagina web
de la Sunat para proceder con el proceso de facturacion y emisién de guias. Para esto
necesitara que la pagina de la Sunat se encuentre en funcionamiento para ejecutarlo de
manera correcta y enviar el comprobante de pago, de no ser el caso debera esperar y
reintentar en multiples ocasiones hasta que se pueda contar con dichos documentos.

Por ello, considerando esta informacion, el tiempo que se toma una persona de
Inmotion en realizar este proceso es de, al menos, 150 minutos, considerando que los
sistemas funcionen correctamente, de lo contrario podria demorar varias horas o hasta el

cliente tendria que esperar al dia siguiente.

En el escenario sin ERP, son 150 minutos que toma en realizar todo el proceso
donde se debe ejecutar desde una computadora ya que ambos sistemas no cuentan con
una plataforma para los celulares, por otro lado, todo el proceso se realiza de manera

automatica lo unico que se debe realizar por el empleado es la coordinacion con el

almacén o la oficina.

Tabla 6.1
Comparacion de beneficios sin ERP y con ERP
Sin ERP con ERP

Venta POS / pagina web
Envio de confirmacion de compra 30 min min  automatico
Envio de boleta 30 min hrs automatico
Asignacion de nimero de serie 30 min min  automatico
Actualizacién de stock 30 min min automatico
Programacién con almacén 30 min min 15 min

Nota: Inmotion Per(, 2021.
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a) Reduccion del 95% en el tiempo de facturacion.

El proceso de facturacion se reduce a solo 15 minutos para coordinaciones de despacho
desde el almaceén o la oficina, todo lo demas se ejecuta de manera automatica. El proceso
sin el ERP se ha calculado que puede ser desde 2 horas y 30 minutos hasta 24 horas por
caidas del sistema como la Sunat. Sin embargo, a pesar de que siempre se dependa de
otro portal web, los comprobantes y facturaciones se enviaran de manera automatica al

cliente.

El ERP que adquirieron para la implementacion tiene la autorizacion y el sistema
se ejecuta por la interfaz con la Sunat, por lo que cada dia se realiza una conciliacion en

automatico y una regularizacién documentaria

Los clientes que realicen la compra por la pagina web o se acerquen a la oficina
pueden recibir los comprobantes de pago y las guias automaticamente lo que hace que el
tiempo de compra presencial sea rapido, por otro lado, si se realiza la compra por la
pagina se pueda tener un comprobante en cuestion de minutos, sin importar la hora en la

que se realice la compra.

b) Shareholdersy stakeholders

Una presentacion a los accionistas se reflejé en el tiempo que se dedica a la facturacion
y lo que se podria dedicar a realizar otras actividades. Considerando esta premisa y la
demanda insatisfecha del mercado, se considerd esta inversion como positiva ya que el
objetivo es tener un nivel de rotacion del inventario mucho mayor al que se tiene hoy dia,
por ello, como parte de la eficiencia propuesta se tomé la decision de esta
implementacion.

El beneficio que sustentaron a los shareholders que, si bien es cierto no cuentan
con acciones cotizadas, si le brindaron seguridad que el proyecto puede tener buenos
resultados en el corto plazo por los ahorros que significaria en horas-hombre y que puede
ser atractivo para los accionistas colocar capital adicional para futuras compras de
productos, ademas de estimar entre un 8% a 12% de utilidad por el capital invertido, es
decir, ese porcentaje multiplicado por el aporte que cada inversionista colocé al inicio.

Por otro lado, para los stakeholders se ha identificado distintos beneficios, comenzando
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con: proveedores, ya que mientras mayor crecimiento tenga la empresa, mayor cantidad
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de productos se importaran y el crecimiento en el area crecera de cero equipos en el 2018
a casi trescientos equipos en el 2019 y 2020; clientes, mientras mas equipos venda la
empresa mayores puntos de venta y servicio post venta podran encontrar y que servira
para servicio técnico, de tener un servicio técnico ahora cuentan con distintos
distribuidores en Lima y provincia; ecologistas, hoy en dia importante brindar la imagen
que la empresa contribuye con el medio ambiente de manera directa ya que se reduciria
a cero los tres contaminantes principales monoxido de carbono, hidrocarburos y 6xidos
de nitrégeno; sociedad, incentivando y motivando a las personas, principalmente del

rango del publico objetivo, que trasladarse en scooters o bicicletas reduce la congestion
vehicular y los tiempos de transporte y se ha comprobado con la construccion de mayores

ciclovias como se muestra en el anexo 8.

Por otro lado, los trabajadores de Inmotion, notaran la diferencia al reducir la
operatividad que antes les dedica 150 minutos por venta realizada y ahora significaria 15
minutos de su tiempo, al reducir esos minutos le brindaran libertades para crear
contenidos seguln las tendencias de las redes sociales. Los fundadores también consideran
que es una forma de incentivar y dejar de estar atados por varios momentos a la
computadora o depender de un sistema. También se podra dedicar el tiempo clases
presenciales de monociclo y muestra de los equipos, esta parte es importante ya que son
pocos los clientes que deciden comprar un vehiculo eléctrico personal sin probarlo o
verlo. Respecto al proveedor, Inmotion global, se ha abierto un canal de comunicacion
mas directo y diario para que se sienta parte del crecimiento en la region, es importante
dicho involucramiento ya que, al tener la representacion exclusiva de la marca en Perd,
se debe mantener este vinculo para el presente afio y el futuro.

Como otro punto adicional es las tareas que realiza el contador, antes, al no tener
un sistema automatico, muchos de los procesos debian hacerlo de manera manual, juntar
comprobantes fisicos, realizar conciliaciones a mano y al final de cada mes se debia
realizar un pago, asi como al cierre de afio los honorarios eran mayores; sin embargo, con
este nuevo sistema, el pago al contador se redujo ya que las horas que le dedica a la

empresa son menores.
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c) Dedicar tiempo en buscar oportunidades y desarrollar estrategias para la

empresa.

Como se ha explicado en varias lineas del presente trabajo, el objetivo es que Inmotion
se dedique a buscar clientes y a personas que deseen mejorar su estilo de vida, no
perdiendo tiempo en el trafico o ahorrando en los traslados diarios. Por ello, para crear
estrategias y como llegar a esas personas es importante dedicar tiempo al desarrollo de
estrategias semanales y mensuales, alineadas a los objetivos de la empresa de aumentar

ventas y desarrollar canales de exposicion.

Orientados al cumplimiento de objetivos propuestos por el gerente general, se ha
comenzado a desarrollar reuniones semanales para el desarrollo de ideas de venta,
camparias, imagenes, videos, fotos y todo lo relacionado al marketing y gestion de ventas.

El beneficio detectado para la empresa sera el tiempo que se destinaba a la
facturacion de las ventas donde era aproximadamente 150 minutos por cada a tan solo 15
minutos, esto quiere decir que, al dia, trabajando 8 horas, podria hacer 3 ventas y si se le
presentara una cuarta estaria trabajando horas extras; sin embargo, con el ERP
implementado podria realizar 32 ventas diarias, esto quiere decir una mejora de mas del
1000%. Considerando la semana laboral de 5 dias multiplicado por 3 venta al dia da como
resultado 15 ventas a la semana, una cifra completamente alejada de lo que la empresa
busca crecer y de los pronésticos presentados, en contraste con las 32 ventas diarias por

los 5 dias de la semana da como resultado 160 ventas semanales.

Para continuar con el beneficio que el ERP tendria se ha considerado los anexos
3y 4 sobre las ventas de vehiculos eléctricos por afio, donde en el 2019 las ventas en
unidades fueron de 282 y en el 2020 de 485 unidades, por tanto, con el ERP se necesitaria
9 dias del afio para completar las facturaciones de todo un afio, mientras que en el 2020
se hubiese necesitado 16 dias para completarlas.

d) Venta a personales naturales y juridicas

Porqué se ha considerado este punto como beneficioso. La respuesta es porque tanto la
persona que gestionaba las facturaciones manuales como la persona de venta se

dedicaban a hacerle seguimiento a cada documento.
Hoy, con un nuevo sistema, los trabajos y tareas se pueden realizar de manera
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independiente, cada uno cumpliendo las tareas como lo requiera la posicion.
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Al dedicar tiempo en labores operativas la empresa se ha limitado a
conversaciones puntuales ya que el tiempo del dia lo utilizaban en el proceso de
facturacion; sin embargo, ahora con el nuevo sistema ERP, Inmotion ha retomado una de
sus ventajas competitivas, ofrecer un servicio al cliente y estar siempre cerca ante

cualquier duda.

e) Fidelizacion de cliente

Ahora, después de la implementacion Inmotion se ha enfocado en fidelizar a clientes por
medio de las comunicaciones directas y constantes, absolviendo dudas, gestionando los
servicios post venta, entre otros. Esto, sin duda, ha generado una mayor confianza y por

lo cual ha sido recomendado entre las personas cercanas de los clientes actuales.

Gracias a la gestion directa y cercana con cada cliente; ademas, de tener la
informacidn y saber qué, cuando y donde compro el producto hace que el cliente se sienta
importante y lo ha demostrado expresandolo a los trabajadores de Inmotion. Por tanto, el
beneficio tangible en este caso fue retomar el seguimiento a cada cliente y conocer el

nivel de satisfaccion.

6.2. Proceso de implementacion

En las siguientes tablas se podra evidenciar los resultados y proyecciones de la empresa
contabilizados desde el inicio de las ventas en el primer trimestre del 2019 con
informacion real hasta el ultimo trimestre del 2020 y con prondsticos para los siguientes

8 trimestres, esto incluye los afios 2021 y 2022.

Tomando como referencia lo mencionado, se ha considerado la inversion inicial
por parte de los accionistas, asi como los primeros gastos donde reflejaban a la empresa
en pérdida y cdmo se ha ido recuperando durante cada trimestre y el comportamiento que

este ha tenido.

A continuacion, se muestra el Diagrama de Gantt en la tabla 6.2 donde contempla

los tiempos que la empresa utilizo para lograr la implementacion de manera exitosa.

El diagrama de Gantt es una herramienta de gestion que sirve para planificar y
programar tareas a lo largo de un periodo determinado. Gracias a una facil y comoda

visualizacion de las acciones previstas, permite realizar el seguimiento y control del
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progreso de cada una de las etapas de un proyecto y, ademas, reproduce graficamente las
tareas, su duracion y secuencia, ademas del calendario general del proyecto. OBS
Business School. (2021) ¢Qué es un diagrama de Gantt y para qué sirve?

(https://www.obsbusiness.school/blog/que-es-un-diagrama-de-gantt-y-para-que-sirve)

Como se comentd anteriormente todo comenzo con la busqueda de proveedores,
tanto de ERP para pequefias empresas como para grandes con diferentes caracteristicas y
modulos y asi puedan analizar y escoger el mas conveniente. En primer lugar, se tuvo
que definir el problema a mejorar y es asi que llegaron a los tiempos que le dedicaban a
cada facturacion. Como segundo punto tuvieron que investigar qué es un ERP, qué
funcionalidades ofrece y como se puede adaptar a cada negocio y si realmente esto
beneficiaria y reduciria los tiempos operativos de cada transaccion. Como siguiente paso
buscaron proveedores como SAP, Zoho, Vtiger y Odoo; para cada caso les presentaron
la empresa y sus necesidades, cada una respondié con la propuesta de médulos con
precios y la que mas se adaptd fue Odoo. Después siguié una segunda reunion con el
desarrollador para que les explicara los escenarios para la implementacion; 100%
realizado por la persona de Odoo o que la responsabilidad sea compartida, por Inmotion

capacitarse e ingresar datos y por Odoo desarrollar la herramienta.

En la primera reunién con el desarrollador se tuvo que comprar las licencias,
almacenamiento en la nube y los médulos seleccionados. Después que el desarrollador
se tom¢ hasta 7 dias para completar la programacion tuvo que agregarlo como ERP mype.
Una vez completada esta parte le brind6 accesos a Inmotion para que pudiera ingresar y
familiarizarse con la herramienta y al mismo le brindé tutoriales y videos que eran
necesarios para capacitarse y entender como funciona la herramienta. Una vez concluido
los dias que el desarrollador le dio a Inmotion empezd la capacitacion virtual con él,
donde mostraba cada médulo, iba absolviendo las dudas que se tenian y agregaba detalles

que la empresa le comentaba.

Por ultimo, Inmotion tuvo que ingresar toda la informacién pasada, es decir, todo
lo que se encontraba en hojas de Excel, correos, conversaciones de redes sociales,
informacion de importaciones, gastos de compras, importacion, marketing, asi como,
registrar el inventario y agregar numero de serie de cada equipo, uno por uno. Esto

demor¢ aproximadamente 16 dias y desde ese momento empezaron a facturar con el ERP.
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Tabla 6.2

Diagrama de Gantt

Nota: Inmotion Per(, 2021.

99



6.3. Ahorros por reduccion en tiempo en el proceso de venta y facturacion

En la siguiente tabla se presenta la informacion de las horas de trabajo anual de la persona

encargada de Inmotion de realizar la facturacion por cliente. Aqui se considera el trabajo de 5

dias de la semana por 8 horas de trabajo diario, donde se sabe que el 30% del tiempo es

empleado para este proceso; considerando que las paginas con las que se trabaja hayan

funcionado a la primera o segunda oportunidad.

Adicional a ello, se considera el costo por hora de 13.54 soles que multiplicado por las

864 horas que solo emplea para el proceso de facturacion, se obtiene un Costo de oportunidad

anual de 11,698.56 soles.

Tabla 6.3

Ahorro por reduccion de tiempo en proceso de venta y facturacion
Concepto Cantidad
Total horas anuales de trabajo 2,880 horas
30% de horas anuales en actividades operativas 864 horas
Costo por hora 13.54 soles
Costo de oportunidad anual 11,698.56 soles

Nota: Inmotion Pert, 2021.

6.4. Costos y gastos diferenciales del proyecto

Los costos que se han considerado para el proyecto son los siguientes:

e Suscripcién anual del ERP Odoo de 768 ddlares americanos. Este monto incluye hasta

dos usuarios y los mdédulos mencionados anteriormente; CRM, ventas, sitio web,

compras, inventario, reparaciones y facturacion, como las mas relevantes. Adicional a

ello, la suscripcion puede aumentar si se necesitara méas usuarios 0 modulos.

e Suscripcién anual por 700 soles de Nubefact, Operador de Servicios Electronicos

(OSE) y Proveedor de Servicios Electronicos (PSE) para la emision de facturas

electronicas. Este puede variar de acuerdo a la cantidad de facturas a emitir.

e Almacenamiento en la nube y backup OVH cloud de 404.42 dolares americanos como

costo anual. Este servicio también puede variar ya que va a depender de la informacién

de la empresa y el crecimiento que esta pueda tener.
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Tabla6.4

Costos y gastos diferenciales del proyecto

Concepto Cantidad UM

Suscripcion ODOO 2,688.00 soles
Suscripcion Nubefact 700.00 soles
Suscripciéon OVH cloud 1415.47 soles
Total suscripciones 4,803.47 soles

Nota: Inmotion Pert, 2021.

6.5. Inversiones del proyecto

Para desarrollar e implementar el proyecto se ha considerado los siguientes costos que solo se

realizaran al inicio.
e Contratacion de programador por 700 délares americanos.
e Configuracién para emision de guia de remision electrénica por 804.20 soles.
e Plantilla para el disefio de la nueva pagina web, 356 soles.

e Derecho a instalacion de plataforma de pagos de Mercado Pago, 51.76 soles.

Tabla 6.5

Inversiones del proyecto
Concepto Cantidad UM
Capacitacién y programacion 2,450.00 soles
Configuracién emision de GR 804.20 soles
Plantilla disefio pagina web 356 soles
Configuracién plataforma de pago 181.16 soles
Total 3,791.36 soles

Nota: Inmotion Pert, 2021.

Por tanto, la inversion total de proyecto se resume a la suma de los 4,803.47 soles y los
3,791.36 soles, lo que da un total de 8594.83 soles.
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6.6. Beneficios del proyecto

Como ahorros considerados del proyecto, se ha tomado la informacién de horas-hombre restando los pagos realizados para la implementacion

del proyecto, con ello, se estima un beneficio en el corto plazo, por lo cual el proyecto se estaria pagando en el sexto mes. Considerando que

los gastos del primer afio son mas elevados, para el segundo afio los gastos seran por temas de suscripciones que se van renovando.

Tabla 6.6

Tiempo de recuperacion de la inversion

Mes 0 Mesl Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes10 Mes11 Mes12
Ahorros
Horas-hombre 899.89 899.89 899.89 899.89 899.89 899.89 899.89 899.89 899.89 899.89 899.89 899.89 899.89
Pagina web anterior 52.23 52.23 52.23 5223 5223  52.23 5223  52.23 52.23 52.23 52.23 52.23 52.23
952.12 952.12 952.12 952.12 952.12 952.12 952.12 952.12 952.12 952.12 952.12 952.12 952.12

Gastos
Inversién implementacion  3,791.36
Suscripciones 369.50 369.50 369.50 369.50 369.50 369.50 369.50 369.50 369.50 369.50 369.50 369.50 369.50

4,160.86 369.50 369.50 369.50 369.50 369.50 369.50 369.50 369.50 369.50 369.50 369.50 369.50
Beneficio -3,208.74 -2,626.12 -2,043.50 -1,460.87 -878.25 -295.63 286.99 869.61 1,452.23 2,034.86 2,617.48 3,200.10 3,782.72

Nota: Los valores estan expresados en soles. De Inmotion Peru 2021
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Tabla 6.7

Ingresos
Trimestre 9 Trimestre 10 Trimestre 11 Trimestre 12 Trimestre 13

Precio de venta real (Con IGV) 3,041.15 3,197.87 3,350.16 2,996.21 3,130.25
Precio de venta nominal (Con IGV) 3,101.97 3,327.06 3,555.22 3,243.19 3,456.05
Precio de venta nominal (Sin IGV) 2,628.79 2,819.55 3,012.90 2,748.47 2,928.86
Variacion anual del precio nominal (%0) 7.26% 6.86% -8.78% 6.56%
Impuesto general a las ventas (IGV) 18.00%

Inflacién esperada 2.00%

Elasticidad precio de la demanda -1.20 laelasticidad de la demanda siempre es negativa?

Inicio del Proyecto 1/01/2022

Fin del Proyecto 31/12/2023

2021-1 2021-2 2021-3 2021-4 2022-1

Demanda potencial estimada del mercado (unidades) 1,032 1,008 996 1,128 1,116
Tasa de crecimiento del mercado (%) -2.33% -1.19% 13.25% -1.06%
Participacidon estimada de los competidores (%) 75.00% 75.00% 75.00% 75.00% 75.00%
Demanda atendida estimada del mercado 774 756 747 846 837
Demanda insatisfecha estimada del mercado 258 252 249 282 279
Participacidon estimada de la demanda insatisfecha (%) 25.00% 25.00% 25.00% 25.00% 25.00%
Demanda a atender deseada 65 63 62 71 70
Inventario inicial 50 3 10 8 12
Unidades importadas 17 65 56 82 70
Unidades vendidas (Demanda atendida) 65 58 57 78 64
Inventario final 3 10 8 12 18
Variacion trimestral de las ventas (%) -8.71% -8.23% 10.53% -7.88%
Variacion trimestral de la importacion (%) 279.00% -13.69% 46.65% -14.46%
Participacion de mercado obtenida (%) 6.25% 5.71% 5.74% 6.91% 5.76%
Régimen Laboral aplicable Especial (Micro) Especial (Micro) Especial (Micro) Especial (Micro) Especial (Micro)
UIT actual 4,400

Nota: De Inmotion Pert 2021
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Tabla 6.8
Planilla de personal

Categoria Tipo de Contrato ¢Hijos? ¢Riesgo?
Gastos en ventas Tiempo Completo No No
Gastos en ventas Tiempo Completo No No
¢ Turno Nocturno? ¢Horas Extra? Rem. Basica Sobrecosto Noc.
No - 2,400 -
No - 1,500 -
Asig. Fam. Hrs. Extras Rem. Bruta EsSalud
- - 2,400 15
- - 1,500 15
SCTR CTS Gratif. Vacaciones
- 100 - 101
- 63 - 64
Benef. Total Rem. Neta Anual Total
15 2,415 31,395 31,395
15 1,515 19,695 19,695
2021-1 2021-2 2021-3 2021-4 2022-1
7,849 7,849 7,849 7,849 7,849
4,924 4,924 4,924 4,924 4,924
Nota: De Inmotion Pert 2021

Tabla 6.9

Gastos Administrativos

2021-1 2021-2 2021-3 2021-4 2022-1

Gastos en personal administrativo

Utiles de oficina 150 150 150 150 150
Insumos de aseo y limpieza - - - - -
Presupuestos para las areas - - - - -
Servicio de internet 207 207 207 207 207
Servicio de telefonia 219 219 219 219 219
Otros gastos administrativos 90 90 90 90 90
Total gastos de administracién (Sin IGV) 665 665 665 665 665

2021-1 2021-2 2021-3 2021-4 2022-1
Gastos en personal administrativo - - - - -
Utiles de oficina 177 177 177 177 177
Insumos de aseo y limpieza - - - - -
Presupuestos para las areas - - - - -
Sérvicio de internet 244 244 244 244 244
Servicio de telefonia 258 258 258 258 258
Otros gastos administrativos 106 106 106 106 106
Total gastos de administracion (Con IGV) 785 785 785 785 785
IGV de gastos administrativos 120 120 120 120 120

Nota: De Inmotion Peru 2021
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Tabla 6.
Gastos de Venta

2021-1 2021-2 2021-3 2021-4 2022-1
Gastos en personal de venta 12,773 12,773 12,773 12,773 12,773
Investigacion de mercados - - - - -
Desarrollo de productos - - - - -
Publicidad por radio - - - - -
Publicidad por television - - - - -
Publicidad por medios digitales 5,625 5,625 5,625 5,625 5,625
Publicidad en el punto de venta - - - - -
Gastos en material P.O.P. 150 150 150 150 150
Gastos en transporte y alimentacion 180 180 180 180 180
Distribucién y comercializacion 2,035 1,946 2,065 2,570 2,258
Costo de mantener inventario 162 136 136 541 -
Otros gastos de ventas - - - - -
Total gastos de ventas (Sin IGV) 20,852 21,013 21,086 21,727 21,617

2021-1 2021-2 2021-3 2021-4 2022-1
Gastos en personal de venta 12,773 12,773 12,773 12,773 12,773
Investigacion de mercados - - - - -
Desarrollo de productos - - - - -
Publicidad por radio - - - - -
Publicidad por television - - - - -
Publicidad por medios digitales 6,638 6,638 6,638 6,638 6,638
Publicidad en el punto de venta - - : - =
Gastos en material P.O.P. 177 177 177 177 177
Gastos en transporte y alimentacion 212 212 212 212 212
Distribucién y comercializacion 2,401 2,296 2,437 3,033 2,665
Costo de mantener inventario 106 401 346 507 744
Otros gastos de ventas - - - - -
Total gastos de ventas (Con IGV) 22,306 22,496 22,582 23,339 23,208
Costo de _d,IStI’IbUCIOH (% de 1.20% 1.20%
Facturacion)
IGV de gastos de venta 1,454 1,483 1,496 1,612 1,592

Nota: De Inmotion Pert 2021
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Tabla 6.
Punto de Equilibrio

2021-1 2021-2 2021-3 2021-4 2022-1
Costos de produccion 0 0 0 0 0
Costos Variables ) ) ) ) )
Costos Fijos ) ) ) ) )
Gastos administrativos 665 665 665 665 665
Costos Variables ) ) ) ) )
Costos Fijos 665 665 665 665 665
Gastos de venta 21,656 21,510 21,672 22,431 21,799
Costos Variables 2,929 2,782 2,945 3,704 3,071
Costos Fijos 18,728 18,728 18,728 18,728 18,728
Total de egresos (Sin IGV) 22,322 22,175 22,338 23,097 22,464
Costos Variables (Sin IGV) 2,929 2,782 2,945 3,704 3,071
Costos Fijos (Sin IGV) 19,393 19,393 19,393 19,393 19,393
2021-1 2021-2 2021-3 2021-4 2022-1
Costos de produccion 0 0 0 0 0
Costos Variables . i i i i
Costos Fijos ) ) } ) )
Gastos administrativos 785 785 785 785 785
Costos Variables 1 ¢ ) ) :
Costos Fijos 785 785 785 785 785
Gastos de venta 23,255 23,082 23,274 24,170 23,424
Costos Variables 3,456 3,283 3,475 4,370 3,624
Costos Fijos 19,799 19,799 19,799 19,799 19,799
Total de egresos (Con IGV) 24,040 23,867 24,059 24,955 24,209
Costos Variables (Con IGV) 3,456 3,283 3,475 4,370 3,624
Costos Fijos (Con IGV) 20,584 20,584 20,584 20,584 20,584

2021-1 2021-2 2021-3 2021-4 2022-1
2021-1 2021-2 2021-3 2021-4 2022-1

Precio de venta (Sin IGV) 2,628.79 2,81955 3,01290 2,748.47 2,928.86
Costo variable unitario 146.94 41.71 49.87 43.26 48.70
Margen de contribucién 248185 2,777.83 2,963.03 2,705.21 2,880.16
Coeficiente de contribucién 94.41% 98.52% 98.34% 98.43% 98.34%
Punto de Equilibrio (Unidades) 8 7 7 8 7
Punto de Equilibrio (S/.) 21,083 20,894 20,931 20,914 20,932

Nota: De Inmotion Pert 2021

106



Tabla 6.
Activo fijos e intangibles

Activo Fijo

Activos fijos de duracion ilimitada

Edificios y construcciones

Remodelaciones

Ganado

Vehiculos

Magquinaria y equipo (minera, petrolera y construccién)
Equipos de procesamiento de datos

Magquinaria y equipo

Otros activos fijos

Activo Intagible

Activos intagibles de duracion limitada
Activos intagibles de duracion ilimitada

Total de inversién en activos

IGV de inversién en activos

Depreciacion de activos fijos

Activos fijos de duracién ilimitada

Edificios y construcciones

Remodelaciones

Ganado

Vehiculos

Magquinaria y equipo (minera, petrolera y construccion)
Equipos de procesamiento de datos

Maquinaria y equipo

Otros activos fijos

Amortizacion de activos intagibles

Activos intagibles de duracién limitada
Activos intagibles de duracién ilimitada

Total depreciacidon y amortizacién de activos

Valor en libros de activos fijos

Activos fijos de duracién ilimitada

Edificios y construcciones

Remodelaciones

Ganado

Vehiculos

Magquinaria y equipo (minera, petrolera y construccion)
Equipos de procesamiento de datos

Maquinaria y equipo

Otros activos fijos

Valor en libros de activos intagibles

Activos intagibles de duracién limitada
Activos intagibles de duracién ilimitada

Total valor en libros de activos

Nota: De Inmotion Pert 2021
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Tabla 6.
Gastos preoperativos

SinIGV  Con IGV

Remuneraciones de personal - -
Alquiler de local - -
Gastos notariales 135 159
Licencia de funcionamiento - -
Permisos municipales - -
Registro de marca 220 260
Otros gastos preoperativos 100 118
Total Invgrsmn en gastos 455 537
preoperativos

Meses Preoperativo 2

IGV de gastos preoperativos 82

Nota: De Inmotion Peru 2021
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Tabla 6.14
Capital de trabajo

Dias
Efectivo minimo de operacion 30
Periodo de cuentas por cobrar 15
Periodo de inventarios 15
Periodo de cuentas por pagar 15
Necesidades operativas de fondeo 60
Periodo de desfase 45

Coeficientes de rotacion
Método para proyectar el cambio de capital de trabajo

6

Porcentaje de cambio en ventas

2020-4 2021-1 2021-2 2021-3 2021-4 2022 Liquidacion
Total ingresos (Sin IGV) 169,557 162,164 172,119 214,175 188,198
Egresos operativos (Sin IGV) 21,517 21,678 21,751 22,392 22,282
Porcentaje de capital de trabajo sobre ventas 335.00%  335.00% 335.00% 335.00% 335.00%
Efectivo y equivalentes de efectivo 14,130 13,514 14,343 17,848 15,683
Cuentas por cobrar comerciales
Existencias 10,201 38,663 33,368 48,934 41,860
Cuentas por pagar comerciales - - - - -
Capital de Trabajo (Sin IGV) 568,016 543,249 576,599 717,485 630,464 -
Cambio en el capital de trabajo (Sin IGV) 568,016 24,767 33,350 140,886 87,020 - 630,464
2020-4 2021-1 2021-2 2021-3 2021-4 2022-1 Liquidacion
Total ingresos (Con IGV) 200,077 191,353 203,100 252,726 222,074
Egresos operativos (Con IGV) 23,091 23,281 23,367 24,124 23,993
Porcentaje de capital de trabajo sobre ventas 335.00%  335.00% 335.00% 335.00% 335.00%
Efectivo y equivalentes de efectivo 16,673 15,946 16,925 21,060 18,506
Cuentas por cobrar comerciales
Existencias 12,037 45,622 39,374 57,742 49,395
Cuentas por pagar comerciales - - - - -
Capital de Trabajo (Con IGV) 670,259 641,034 680,386 846,632 743,948 -
Cambio en el capital de trabajo (Con IGV) 670,259 29,225 39,353 166,245 102,684 743,948
IGV del capital de trabajo 102,243

Nota: De Inmotion Pert 2021
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Tabla 6.15
Capital de trabajo

. Tipo de
Inversion . S
Financiamiento
Activos fijos de duracion ilimitada - Financiamiento externo
Edificios y construcciones - Financiamiento externo
Remodelaciones - Financiamiento externo
Ganado - Financiamiento externo
Vehiculos - Financiamiento externo
Magquinaria y equipo (minera, petrolera y construccién) - Financiamiento externo
Equipos de procesamiento de datos 4,000 Financiamiento externo
Magquinaria y equipo - Financiamiento externo
Otros activos fijos - Financiamiento externo
Activos intagibles de duracién limitada - Financiamiento externo
Activos intagibles de duracién ilimitada - Financiamiento externo
Remuneraciones de personal - Financiamiento externo
Alquiler de local - Financiamiento externo
Gastos notariales 159 Financiamiento externo
Licencia de funcionamiento - Financiamiento externo
Permisos municipales - Financiamiento externo
Registro de marca 260 Financiamiento externo
Otros gastos preoperativos 118 Financiamiento externo
Capital de trabajo 670,259  Autofinanciamiento
Asignacion de financiamiento Por porcentaje
Aporte de accionistas 434,883 100.00%
Financiamiento bancario - 0.00%
Inversion total 674,796
Principal -
Moneda Soles
Plazo (meses) 60
TEA 6.40%
TEM 0.52%
Forma de financiamiento Amortizacion constante
Amortizacion mensual -
Nota: De Inmotion Perti 2021
Tabla 6.16
IGV
2020 2021-1 2021-2 2021-3 2021-4 2022-1
IGV ingresos 30,520 29,189 30,981 38,551 33,876
IGV Inversién y liquidacién 102,935
IGV de inversién en activos 610
IGV de gastos preoperativos 82
IGV del capital de trabajo 102,243
IGV de Egresos 1,574 1,603 1,616 1,732 1,712
IGV de costos de produccién ) ) ) } }
IGV de gastos administrativos 120 120 120 120 120
IGV de gastos de venta 1,454 1,483 1,496 1,612 1,592
IGV Neto 102,935 28,946 27,586 29,365 36,820 32,164
IGV por cobrar/pagar 73,989 27,586 29,365 36,820 32,164

Nota: De Inmotion Pert 2021
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Tabla6.17
Estado de Resultados

2021-1 2021-2 2021-3 2021-4 2022
Ventas 169,557 162,164 172,119 214,175 188,198
Costo de ventas 34,629 131,246 113,272 166,114 142,100
Utilidad bruta 134,928 30,918 58,847 48,060 46,098
Gastos de administracion 665 665 665 665 665
Gastos de venta 20,852 21,013 21,086 21,727 21,617
Depreciacion 847 847 847 847 -
Amortizacion - - - - -
Otros ingresos operativos - - - - -
Otros egresos operativos - - - - -
Utilidad operativa (EBIT) 112,563 8,392 36,248 24,820 23,816
Ingresos financieros - - - - -
Egresos financieros - - - - -
Resultados antes de impuestos (UAI) 112,563 8,392 36,248 24,820 23,816
Impuesto a la renta 33,206 2,476 10,693 7,322 7,026
Utilidad para reinversion 79,357 5,916 25,555 17,498 16,791
Perdida del ejercicio antes de impuestos - - - - -
Perdida acumulada antes de impuestos - - - - -
Utilidad del ejercicio antes de impuestos 112,563 8,392 36,248 24,820 23,816
Renta neta imponible 112,563 8,392 36,248 24,820 23,816
Nota: De Inmotion Per( 2021
Tabla 6.18
Estado de Situacion Financiera
ACTIVO
Activo Corriente 511,698 518,461 544,864 563,210 580,000
Efectivo y equivalentes de efectivo 427,508 405,810 437,507 440,287 464,151
Cuentas por cobrar comerciales - - - - -
IGV por cobrar 73,989 73,989 73,989 73,989 73,989
Existencias 10,201 38,663 33,368 48,934 41,860
Activo No Corriente 2,542 1,695 847 - -
Propiedad, planta y equipo 3,390 3,390 3,390 3,390 3,390
Depreciacion acumulada 847 1,695 2,542 3,390 3,390
Amortizacién acumulada - - - - -
TOTAL ACTIVO 581,120 720,372 869,054 1,037,957 1,202,565
PASIVO
Pasivo Corriente - - - - -
Cuentas por pagar comerciales - - - - -
Obligaciones financieras CP - - - - -
Pasivo No Corriente - - - - -
Obligaciones financieras LP - - - - -
TOTAL PASIVO - - - - -
PATRIMONIO
Capital social 434,883 434,883 434,883 434,883 434,883
Reserva legal 7,936 8,527 11,083 12,833 14,512
Utilidades/Pérdidas acumuladas - 71,421 76,746 99,745 115,494
Utilidades/Pérdidas del ejercicio 71,421 5,325 22,999 15,749 15,112
TOTAL PATRIMONIO 514,240 520,156 545,711 563,210 580,000
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 514,240 520,156 545,711 563,210 580,000

Nota: De Inmotion Pert 2021
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Tabla 6.19

Costo de Capital
Peso del capital aportado por los accionistas (W.) 64.45%
Peso del capital de fuentes externas (Wg) 0.00%
Razon de endeudamiento (D/C) 0.00
Beta desaplancado (Bu) 0.89
Beta aplancado (L) 0.89
Tasa libre de riesgo (Ry) 1.51%
Rendimiento esperado del mercado (E(Rm)) 7.96%
Prima de riesgo del mercado (E(Rm) - Ry) 6.45%
Prima de riesgo del activo (B*(E(Rm) - Ry)) 5.74%
Riesgo pais de Perl (CRPper) 1.16%
Impuesto a la Renta (IR) 29.50%
Nominal Real
Costo de oportunidad del inversionista desapalancado (Ko) 8.41% 6.28%
Costo de oportunidad del inversionista apalancado (Ke) 8.41% 6.28%
Costo de la deuda financiera (Kg) 6.40% 4.31%
Costo promedio ponderado del proyecto (WACC) 5.42% 3.35%

Nota: De Inmotion Peru 2021
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Tabla 6.20
Flujo de Caja

2020 2021-1 2021-2 2021-3 2021-4  2022-1 Liquid.

Ingresos operativos nominales 200,077 191,353 203,100 252,726 222,074
Egresos operativos nominales 23,091 23,281 23,367 24,124 23,993
IGV nominal - _ 27,586 29,365 36,820 32,164
Impuesto a la renta nominal 33,206 2,476 10,693 7,322 7,026
Activos fijos nominales 4,000 -
Activos intangibles nominales -
Gastos pre operativos nominales 537
Cambio en el capital de trabajo nominal 670,259 20,225 39.353 166,245 102,654 - 743,948
FC Econdmico Nominal (FCENom) 674,796 173,005 98,657 26,571 287,144 158,891 743,948
FC Econémico Nominal Descontado 674,796 164,110 88,773 22,679 232,489 122,033 541,998
Préstamo nominal B
Amortizacion de la deuda nominal - - - - -
Interés nominal = - - - -
Escudo tributario nominal 1 - P 7 -
FCaja Financiero Nominal (FCFNom) 674,796 173,005 98,657 26,571 287,144 158,891 743,948
FCaja Financiero Nominal Descontado 674,796 159,583 83,944 20,854 207,881 106,106 458,263

2020 2021-1 2021-2 2021-3 2021-4  2022-1 Liquid.
Ingresos operativos reales - 196,154 183,923 191,386 233,480 201,139 -
Egresos operativos reales = 22,638 22,377 22,020 22,287 21,732 -
IGV real - - 265515 27,672 34,016 29,132 -
Impuesto a la renta real - 32,555 2,379 10,076 6,764 6,364 -
Activos fijos reales 4,000 - 3 - - - -
Activos intangibles reales - : 3 - - - -
Gastos preoperativos reales 537 - 3 - - - -
Cambio en el capital de trabajo real 670,259 28,652 37,825 156,657 94,864 - 660,604
Flujo de Caja Econémico Real (FCEReal) 674,796 169,613 94,826 25,038 265277 143,912 660,604
Flujo de Caja Econémico Real Descontado 674,796 164,110 88,773 22,679 232,489 122,033 541,998
Préstamo real - - - ” - - -
Amortizacion de la deuda real - > 3 - - - -
Interés real y 1 - - - - -
Escudo tributario real - - - - - - -
Flujo de Caja Financiero Real (FCFReal) 674,796 169,613 94,826 25,038 265,277 143,912 660,604
Flujo de Caja Financiero Real Descontado 674,796 159,583 83944 20,854 207,881 106,106 458,263

Nota: De Inmotion Peru 2021

113



Figura 6.1
Analisis de Rentabilidad

Valor Actual Neto (VAN) N Tasa Interna de Retorno (TIR) X Ratio Beneficio/Costo (B/C) h Costo Anual Equi Ampliado (CAE Ampliado) h Periodo de Recuperacion Normal (PRN) Y
n n n
_FC, __FCr VAB _ INV + X7 FC,
VAN =3} e VAN = =0 B/C=—" CAE Ampliado = CAE + COA PRN =———=t=0—
L, At+D A +TIR) INV +VAC FCy
Nominal Real Nominal| Real Nominal Real Nominal Real Nominal Real |
| VAN Econémico 451,928 451,928 | TIR Econémica | 18.84% | 16.51% | B/C Econémico 1.4066 1.4066 | CAE Ampliado Econémico 181,219 171,057 | PRN Econdmico |afios y 38 diajafios y 346 dias
| VAN Financiero 320,127 320,127 I TIR Financiera 18.84% | 16.51% | B/C Financiero 1.2971 1.2971 I CAE Ampliado Financiero 194,368 183,671 | PRN Financiero |afios y 38 diafafios y 346 digs
Valor Anual Equivalente (VAE) ¥ Tasa Verdadera de Retorno (TVR) Valor Actual de los Beneficios (VAB) . Costo Anual Equivalente (CAE) Periodo de Recuperacién Dinamico (PRD)"
VAN Xi - Y INV X i INV + 21 FCy
X1 n —i t X1 t=0 (1 R
VAE =" " __ TR = | B FC () VAB=3>__° CAE =2 & PRD = @+ D"
T-—Qa+n™ = INV (T+i" 1-(1+D™ —FCn
Lo a+ir
Nominal Real Nominal| Real Nominal Real Nominal Real Nominal Real |
| VAE Econémico 105,600 99,678 I TVR Econémica | 14.82% | 12.57% I VAB Econémico 1,563,369 1,563,369 I CAE Econémico 157,676 148,834 | PRD Econdmico [afios y 301 dijafios y 301 dias
| VAE Financiero 81,047 76,587 | TVR Financiera | 15.66% | 13.39% | VAB Financiero 1,397,596 1,397,596 | CAE Financiero 170,839 161,437 | PRD Financiero [afios y 252 dijafios y 252 dias
indice de Rentabilidad (IR) 3 Valor Actual de los Costos (VAC) N Costo Operativo Anualizado (COA) 3
A - C VACO x i
VAN t X1
IR = VAC=2__ GoA=—S & 1§
INV a+ir T—(1+D™
t=0
Nominal Real Nominal Real Nominal Real
[ IR Econémico 0.6697 0.6697 [ VACEconémico | 436,646 436,646 [ COA Econémico 23,544 22,223
| IR Financiero 0.4744 0.4744 | VAC Financiero 402,673 402,673 I COA Financiero 23,529 22,234

Nota: De Inmotion Peru 2021
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CONCLUSIONES

El anélisis financiero determind que el VAN economico del proyecto es de S/ 451,928.
Esto indica que se recomienda realizar el proyecto porque indica una viabilidad y
rentabilidad de este.

Implementar un ERP es objetivamente beneficioso para la empresa, ya que contribuye al
desarrollo de estrategias para una gestion de clientes mucho mas eficiente, ordenada y

detallada, con una comunicacion directa y control interno sobre cada producto y nimero
de serie.

Para que el cliente pueda tener la confianza y seguridad de una plataforma o una empresa
no basta con tener presencia en internet o estar registrado en Sunat, es importante el
contacto y relacién que se pueda construir por la comunicacion. Hoy en dia, una parte
importante de Inmotion son los clientes, por ello, como valor agregado es el servicio que
Inmotion, con el fin de diferenciarse de los competidores se enfocara en resaltar los

atributos y calidad de los productos, sin dejar de lado los beneficios de ahorro en tiempo y

Hoy en dia, las publnicidades de internet y redes sociales son muy importantes para que una

marca se haga conocida, por ello, gracias al ERP implementado Inmotion se enfocara en
desarrollar ideas para captar clientes, crear imagenes de personas en uso de los equipos y
disefios innovadores que sean atractivos para el mercado.

El rendimiento y nivel de compromiso de los colaboradores que realizaban las
facturaciones se elevo, ya que no dependian de un momento especifico de venta, sino que
podian adecuar sus tiempos a los objetivos y tareas de la empresa, lo que signific6 mayor

y mejores ideas para que Inmotion se haga conocida.

Para entrar al mundo de ventas empresariales, Inmotion ha tenido que enfocarse en esas
tareas, dejando de lado ventas puntuales por falta de tiempo en las coordinaciones, por
tanto, gracias a la implementacion del ERP Inmotion pueda capturar esa demanda
insatisfecha que hace unos meses no podia darse abasto. Hoy tiene la capacidad de cotizar,
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vender, despachar y ensefiar en cuestion de dias. Sin duda, un gran avance para la venta a
empresas privadas que requieren formatos especificos, y también para empresas del estado

donde los documentos que solicitan son méas exigentes y rigurosos.

Inmotion tiene alta probabilidades que los clientes realicen una recompra o recomienden
los productos, esto se debe a la buena calidad de estos y el servicio durante la venta y post

venta.

Prestaciones, calidad, caracteristicas, servicios técnicos, repuestos, actualizaciones, nuevos
productos son aspectos que los clientes mas solicitan y que Inmotion siempre esta pendiente
para brindar lo ultimo en tecnologia.

Inmotion, gestiona de manera mas directa y personalizada cada oportunidad,
convirtiéndose en una marca de confianza y seguridad para los clientes
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RECOMENDACIONES

El mercado de vehiculos eléctricos personales se encuentra en crecimiento en todas las
regiones del Perd, por consiguiente, esto exige a las empresas siempre estar innovando y

buscando ventajas competitivas; ademas de ofrecer la mejorar relacion calidad-precio.

Continuar, mejorar y estandarizar los procesos de venta y facturacion implementados con
el ERP para asi seguir optimizando el tiempo y horas-hombre en actividades clave, asi
como en el desarrollo de estrategias para tener un mayor alcance e incrementar las ventas.
Un servicio importante y clave de Inmotion es la relacion estrecha con los clientes y la

UIDpUIIIUIIIUGU |JO.IG. aydulvcel bualqun:l uuua v vuliduiua |~JIC v pUDL vciiwa, Cowv JI1ll vuuq, utuc
mantenerse como parte de la oferta de valor de la empresa. Hoy en dia, al tener tanta
variedad de vehiculos eléctricos el cliente se decide por quien ofrece mayor seguridad y

transparencia.

Inmotion se mantendra con estrategia de precios de acuerdo con campafas digitales y que
el mercado requiera, sin exceder en hacer promociones cada vez que las ventas se detienen
ya que no es necesario bajar los precios bruscamente porque estaria afectando la
rentabilidad del negocio; sin embargo, es importante estar presente en dichas camparias
donde los clientes esperan promociones para comprar articulos por los cuales han estado
investigando.

Es importante reforzar a los clientes que Inmotion tiene la representacion exclusiva de la
marca en Per, por lo que se transmitira una mayor seguridad y confianza al momento de

adquirir los productos ya que sentiran el respaldo ante cualquier eventualidad.
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Anexo 1: Ventas en unidades por vehiculo eléctrico personal

Descripcion

producto Cantidad UM
Bicicleta 235 und
Biciclo 9 und
Monociclo 134 und
Scooter 389 und
Total general 767 und

Nota: De Inmotion Peru, 2021.

Anexo 2: Ventas en soles por vehiculo eléctrico personal

Descripcion Suma de Soles

producto venta Medida S/
Bicicleta 460,410 soles
Biciclo 19,442 soles
Monociclo 334,919 soles
Scooter 776,811 soles
Total general 1,591,581 soles

Nota: De Inmotion Peru, 2021.
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Anexo 3: Ventas en unidades por vehiculo eléctrico por afio.

Descripcion
Afos producto Cantidad UM
2019 Bicicleta 31 und
Biciclo 5 und
Monociclo 38 und
Scooter 208 und
2020 Bicicleta 204 und
Biciclo 4 und
Monociclo 96 und
Scooter 181 und
Total general 767 und

Nota: De Inmotion Peru, 2021.

Anexo 4: Ventas en soles por vehiculo eléctrico por afio

Descripcion ~ Suma de Soles
Afios producto venta Medida S/
2,019 Bicicleta 61,404 soles
Biciclo 11,696 soles
Monociclo 97,202 soles
Scooter 461,807 soles
2,020 Bicicleta 399,006 soles
Biciclo 7,746 soles
Monociclo 237,716 soles
Scooter 315,004 soles
Total general 1,591,581 soles

Nota: De Inmotion Peru, 2021.
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Anexo 5: Pagina Inmotion — Distribuidores fisicos en Lima

Nuestros distribuidores autorizados

Encuentra nuestros vehiculos eléctricos disponibles en las siguiente tiendas fisicas y tiendas virtuales.

Tiendas fisicas : Visita el distribuidor mas cercano a ti, en Lima o provincia.

Lima Provincia
Kallpa Movill
CONFIANZA Y SEGURIDAD
Inicio Tienda Servicio Técnico Blog Compara v Soporte Foro

Phoenix GW Peru

Av Arequipa 5130 - Miraflores

Horario de atencién:
Lunes a viernes de 10:00 a.m. a 6:00 p.m.

Sabados 10:00 a.m. a 1:00 p.m

Nota: De Péagina web Inmotion Pert, 2021 (https://www.inmotionperu.com/)
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Anexo 6: Pagina Inmotion — Distribuidores fisicos en Piura,
Cusco y Arequipa

Provincia

EXPRESS
WHEELS

Express Wheels (Piura)
Teléfono: +51 984 023 720
Email: expresswheelsp@gmail.com
Piura, Perd
Horario de atencion:

Lunes a sabado de 9:00 a.m. a 7:00 p.m.

Nota: De Pagina web Inmotion Per(, 2021 (https://www.inmotionperu.com/)
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Inicio Tienda Servicio Técnico Blog

E

7

i reewheels

Peru

FreeWheels Pert (Cusco)

Teléfono: (+51)943

Cusco, Pert
Horario de atencién:
Lunes a sébado de 12:00 p.m. a 8:00 p.m.

Domingo de 10:00 a.m. a 6:00 p.m.

Inicio Tienda

Servicio Técnico Blog Compara v

Strada Bikes (Arequipa)

Teléfono: (+51) 945 933 759

Email: info.cayma@strad

a.pe
Av. Trinidad Morén |-10 Urb. Leon Xl
Arequipa - Cayma
Horario de atencion:

Lunes a sdbado de 9:00 a.m. a 8:00 p.m.

Nota: De Pagina web Inmotion Peru, 2021 (https://www.inmotionperu.com/)
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Anexo 7: Pagina Inmotion — E-commerce

- Mercado libre
- Linio
- Falabella

- Lumingo

- Ripley
- Diners Club

ales : Pasa el cursor por la tienda de tu interés y conoce las ofertas de nuestros productos.

E
Lumingo mo ALL

Nota: De Pagina web Inmotion Perd, 2021 (https://www.inmotionperu.com/)
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Anexo 8: 46 km de ciclovias emergentes y red de ciclovias

EN EJECUCION
46 km “tebones = """‘""‘f"“‘“
de ciclovias | _
EMERGENTES \f

QAV. Arequipa - Av. Garcilaso de la Vega - Av. Tacna -
Av. Prolongacién Tacna (4.4 km)
@ Av. Canada (4.7 km)
¥ Av. Francisco Pizarro (2.4 km)
@ Av. Tipac Amaru (1.5 km)
¢ Av. Amézaga (0.6 km)
¥ Av. La Marina - Av. Sanchez Carrién (3.8 km) Chorrillos

@ Jr. Puno - Jr. Moquegua (3.7 km) El Sgisll:dor
¥ Av. Aviacion (8.5 km) Av. Mateo

¥ Av. Angamos - Av. Paseo de la Republica - Ca. Junin (5.4 km) wt

¥ Av. Tomas Marsano - Av. Repliblica de Panama (7.9 km) B Pave

¥ Puente Atocongo - Ca. Lirios - Av. Pedro Miotta / Av. Pedro
Miotta - Av. Mateo Pumacahua - Av. Pastor Sevilla (3.1 km)

t MUNICIPALIDAD DE
www.munlima.gob.pe Ll MA
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~
epe B -
San Martin : San Juan de
de Porres Independencia Lurigancho

Rimac

A Chorrillos \\

Salvador
w— 227 km ciclovias existentes

= 46 km ciclovias emergentes
wme 21 km proyectos a corto plazo

| » MUNICIPALIDAD DE
www.munlima.gob.pe - : I_I MA

Nota: De Pagina web Somos Periodismo, 2020 (https://somosperiodismo.com/pedalear-en-

lima-el-largo-camino-que-nos-falta-recorrer/)
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