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RESUMEN

Este proyecto aborda el desarrollo de la marca, la identidad visual y la estrategia de
lanzamiento de “Car2Share”, una aplicaciéon disefiada para ofrecer una alternativa
innovadora, accesible y segura de movilidad dirigida a jovenes, familias y turistas en
Lima, Arequipa, Chiclayo y Trujillo. Su objetivo principal es lograr el reconocimiento de
la marca frente a la competencia y dentro de un mercado emergente en el pais, ademas
de implementar una propuesta publicitaria y de marketing integral que promueva su uso
recurrente y posicione a Car2Share como el primer servicio de carsharing por minutos en

el Perq.

Para ello, se llevé a cabo un analisis detallado del perfil de los consumidores potenciales,
centrado en los early adopters, identificando sus hébitos y tendencias cotidianas. La
identidad visual, documentada en el brand book, se distingue por un disefio moderno y
calido, con tipografias accesibles, elementos visuales cercanos al publico objetivo y una
paleta cromatica que comunica el enfoque eco amigable del servicio. La estrategia de
marketing, basada en la metodologia inbound, contempla una fase de intriga inicial,
presencia en medios tradicionales (ATL), un evento de lanzamiento, colaboraciones con
influencers, promociones, alianzas estratégicas y campafias adaptadas a la temporada de
verano. Finalmente, se desarroll6 un presupuesto detallado y un cronograma para

asegurar una ejecucion ordenada de todas las acciones planificadas.

Palabras clave: Carsharing, movilidad sostenible, lanzamiento de marca, marketing

digital, inbound marketing.

ABSTRACT



This project addresses the development of the brand, visual identity, and launch strategy
for "Car2Share," an app designed to offer an innovative, accessible, and safe mobility
alternative for young people, families, and tourists in Lima, Arequipa, Chiclayo, and
Trujillo. Its main objective is to achieve brand recognition among competitors and within
an emerging market in the country, in addition to implementing a comprehensive
advertising and marketing proposal that promotes its recurring use and positions

Car2Share as the first per-minute car sharing service in Peru.

To this end, a detailed analysis of potential consumer profiles was conducted, focusing
on early adopters, identifying their daily habits and trends. The visual identity,
documented in the brand book, is distinguished by a modern and warm design, with
accessible fonts, visual elements relevant to the target audience, and a color palette that
communicates the service's eco-friendly approach. The marketing strategy, based on the
inbound methodology, included an initial intrigue phase, a presence in traditional media
(ATL), a launch event, collaborations with influencers, promotions, strategic alliances,
and campaigns tailored to the summer season. Finally, a detailed budget and timeline
were developed to ensure the orderly execution of all planned actions.

Keywords: Carsharing, sustainable mobility, brand launch, digital marketing, inbound

marketing.



1. PRESENTACION

Este trabajo profesional presenta el desarrollo integral de una propuesta de comunicacion
estratégica para el lanzamiento de Car2Share, un servicio innovador de carsharing por
minutos enfocado en el mercado urbano peruano. La propuesta surge como respuesta a
un conjunto de problematicas contemporaneas vinculadas al transporte, como el
incremento del parque automotor, la congestion vehicular, la falta de alternativas
sostenibles de movilidad, y el deseo creciente de autonomia entre los usuarios jovenes.
Frente a esta situacion, Car2Share propone una solucién de movilidad flexible, sostenible
y tecnoldgicamente amigable, basada en el uso de vehiculos eléctricos que pueden ser
alquilados por minutos a través de una aplicacion movil. Esta iniciativa se dirige a
publicos especificos como los early adopters, turistas nacionales, jovenes profesionales y
familias urbanas que valoran la innovacion, la experiencia de usuario y el uso eficiente
del tiempo. Segun los hallazgos cualitativos del estudio, el publico objetivo de Car2Share
—compuesto por jovenes profesionales, turistas nacionales, familias urbanas y early
adopters— asocia el uso del servicio con momentos en los que la movilidad tradicional
(transporte publico o servicios de taxi) no se ajusta completamente a sus necesidades.
Esto incluye salidas grupales, paseos de fin de semana, visitas a zonas con menor acceso
a transporte publico, eventos nocturnos o actividades recreativas fuera del distrito
habitual. Complementariamente, estudios de comportamiento del consumidor urbano
(como los informes de Arellano Marketing o Ipsos Peru) sefialan que los jovenes
profesionales entre 25 y 35 afios realizan entre 3 y 5 actividades fuera de su rutina
semanalmente, incluyendo salidas sociales, tramites o escapadas cortas, especialmente
durante fines de semana. En el caso de turistas nacionales, segun el Anuario Estadistico
del MINCETUR 2022, el promedio de actividades realizadas durante una estadia urbana
es de 4 a 6 por viaje, muchas de ellas en horarios flexibles o fuera del circuito turistico
tradicional. Estas cifras respaldan la percepcion de que el servicio de Car2Share no esta
pensado necesariamente para un uso diario, sino para responder a una necesidad de
movilidad ocasional pero frecuente, donde la autonomia, el ahorro y la experiencia

personalizada cobran valor.



El objetivo central del trabajo fue disefiar una campafia de lanzamiento para Car2Share
que permitiera introducir la marca en el mercado peruano de forma diferenciada,
generando recordacion, confianza y conexion emocional con los usuarios potenciales.
Para ello, se desarroll6 una estrategia integral que abarcéd desde la construccion de la
identidad de marca, el disefio visual y discursivo, la segmentacidn del pablico, la creacion
de contenido y piezas graficas, hasta la planificacion de medios y acciones
promocionales. En todas ellas el insight principal que siempre destacamos: “Quiero una
opcion de transporte que sea segura y comoda, que me brinde acceso fécil al vehiculo y
autonomia, todo a un precio justo y sin complicaciones”. Ademdas de los atributos
relevantes como seguridad, accesibilidad y comodidad; y aquellos diferenciadores como

autonomia, novedad y ecoamigable.

La campafia propuesta se estructurd en fases progresivas: atraccion, consideracion,
conversion y fidelizacion. Cada una de estas etapas se disefid considerando objetivos
especificos y canales de comunicacién acordes al comportamiento del pablico objetivo,
priorizando el entorno digital y los formatos audiovisuales. El tono de la marca, definido
como cercano, disruptivo y empatico, se construy6 con base en los valores de autonomia,

sostenibilidad, practicidad y estilo de vida urbano.

El proceso de validacion incluy6 una fase de investigacion cualitativa que consistio en
entrevistas semiestructuradas realizadas en cuatro ciudades clave: Lima, Arequipa,
Trujillo y Chiclayo. A través de estas entrevistas se identificaron insights profundos sobre
las preferencias de movilidad, percepciones de seguridad, barreras psicoldgicas frente al
uso de autos eléctricos, y la disposicion al cambio hacia modelos alternativos de
transporte. Se constato, por ejemplo, que la seguridad es un factor prioritario al momento
de elegir un medio de transporte, especialmente cuando se viaja solo o en horarios
nocturnos. También se evidencio una buena disposicion hacia probar nuevos servicios
tecnologicos siempre que ofrezcan beneficios concretos como ahorro econémico,
accesibilidad y experiencias novedosas. Aunque el conocimiento sobre autos eléctricos
aun es limitado, la mayoria de los entrevistados mostro6 interés en probarlos, motivados

por la curiosidad, la experiencia y el deseo de no depender de un conductor.



Ademas de la investigacion cualitativa, se incorpor6 data cuantitativa proveniente del
Anuario Estadistico del MINCETUR 2022, asi como reportes especializados sobre
comportamiento del consumidor digital, turismo interno y penetracion de vehiculos
privados. Esta informacion permitio sustentar las decisiones estratégicas del proyecto y
justificar la viabilidad del modelo de negocio de Car2Share, especialmente en ciudades

con alto flujo turistico y con condiciones urbanas favorables para el carsharing.

Aunque Car2Share aun no ha sido implementado como servicio real, el proyecto se
desarrolld con un enfoque realista y factible, priorizando la ejecucion progresiva en
distritos céntricos de Lima como San Isidro, Miraflores, Surco y Barranco, y proyectando
una expansion a ciudades con mejores condiciones de cultura vial como Truijillo,
Arequipa y eventualmente Cusco. La propuesta contempla ademés acciones de
lanzamiento experiencial, como activaciones urbanas con cabina fotografica y exhibicion
del auto en espacios concurridos, asi como campafias con influencers, contenido generado

por usuarios y promociones para los primeros testers.

El trabajo culmind con la elaboracion de diversos materiales finales que integran el
sistema de marca y la camparia de lanzamiento. Entre ellos se encuentra el manual de
identidad visual, una coleccion de piezas graficas para Instagram y TikTok, guiones y
storyboards para videos de expectativa y lanzamiento, merchandising promocional como
tote bags, llaveros y stickers, mockups de la aplicacion maévil y un plan detallado de

medios segmentados con presupuesto estimado y cronograma de implementacion.

Este trabajo profesional demuestra la capacidad de articular una propuesta
comunicacional robusta y contextualizada, orientada a resolver necesidades reales del
entorno urbano desde una perspectiva creativa, sostenible y centrada en el usuario.
Car2Share es mas que una marca; es una solucion de movilidad pensada para una nueva

generacion de ciudadanos que buscan autonomia, eficiencia y experiencias significativas.



1.2. Objetivo principal
Elaborar una propuesta integral de publicidad y marketing para el lanzamiento de
Car2share, promoviendo su uso habitual y posicionando como el primer servicio de

carsharing por minutos en el Per(

1.3. Objetivos especificos
Inbound marketing - funnel de marketing
- Lograr una recordacion de marca del 30% en el primer mes posterior al
lanzamiento y alcanzar el 50% al finalizar el segundo trimestre de operacién
- Alcanzar un minimo de 40,000 descargas mensuales de la app durante los tres
primeros meses posteriores al lanzamiento y lograr que al menos el 80% de esos
usuarios se registren dentro de los primeros 20 dias tras la descarga.
- Convertir al menos el 35% de los usuarios registrados en usuarios activos

durante los primeros 30 dias posteriores al registro, a través de incentivos.

1.4. Materiales elaborados:

Carpeta general:
https://drive.google.com/drive/folders/10uSBhbSZVGaoS6tDY ZpXd6PWsblaCwis

Material #1:
Brandbook. https://drive.google.com/file/d/1IAApQcyqimH12VyD 3y3000kxR3vh-

10/view?usp=drive link

Material #2:

Plan estratégico de marca.
https://drive.google.com/file/d/1z6gQJvVW-
XmrZnCz4Rwnvg9WxgRDyFbdB/view?usp=drive link



https://drive.google.com/drive/folders/10uSBhbSZVGaoS6tDYZpXd6PWsbIaCwjs
https://drive.google.com/file/d/1lAApQcyqimH12VyD_3y3oOokxR3vh-1O/view?usp=drive_link
https://drive.google.com/file/d/1lAApQcyqimH12VyD_3y3oOokxR3vh-1O/view?usp=drive_link
https://drive.google.com/file/d/1z6gQJvW-XmrZnCz4Rwnvg9WxqRDyFbdB/view?usp=drive_link
https://drive.google.com/file/d/1z6gQJvW-XmrZnCz4Rwnvg9WxqRDyFbdB/view?usp=drive_link

Material #3:

Plan madre de comunicacion.
https://drive.google.com/file/d/1Mugw59-9w2xQhSf-

Jwrm7vzPQuvyTO0I2/view?usp=drive link

Material #4:

Excel maestro.
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1nivRBKINR36yLe911wH7i2HMefzRXKFGqu

AnNoBSkyY /edit?usp=drive link

2. ANTECEDENTES
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https://drive.google.com/file/d/1Muqw59-9w2xQhSf-Jwrm7vzPQuvyT0I2/view?usp=drive_link
https://drive.google.com/file/d/1Muqw59-9w2xQhSf-Jwrm7vzPQuvyT0I2/view?usp=drive_link
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1nivRBkINR36yLe911wH7i2HMefzRXkFGguAnNoBSkyY/edit?usp=drive_link
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1nivRBkINR36yLe911wH7i2HMefzRXkFGguAnNoBSkyY/edit?usp=drive_link

2.1. ENTORNO COMPETITIVO

El entorno competitivo de Car2Share es particular ya que ofrece un servicio tnico en el
mercado peruano: EIl alquiler de vehiculos por minuto, junto con un enfoque en la
inmediatez del servicio. Esto respaldado por mas de 35 mil puntos para recoger y dejar

el vehiculo, lo que reduce significativamente los tiempos de espera.

Dado que no existe una propuesta local similar, se ha considerado como competencia
directa a las apps de taxi debido a que incluyen atributos similares a los de Car2Share,
considerando la disponibilidad e inmediatez. Asimismo, se toma en cuenta que al ser un
alquiler por minutos este seria utilizado, como las apps de taxi, para ocasiones especificas

y destinos dentro de la ciudad.

No obstante, también se toma en cuenta los servicios de alquiler de auto como
competencia secundaria. Especificamente Kinto y Rento ya que ambos poseen
caracteristicas similares a Car2Share. Por la parte de Kinto, este puede ser alquilado por
horas y Rento te permite alquilar el carro que esté mas cerca a ti.

Asimismo, se han incluido referencias internacionales de servicios similares a
Car2Share. Estas experiencias permiten identificar aprendizajes clave y prepararse frente
a la eventual entrada de competidores directos.

Entonces, se han tomado en cuenta 4 factores para analizar este entorno competitivo: la
referencia internacional, los servicios que ofrecen y valor agregado, y los precios y
descuentos.

2.1.1 Referencia internacional
Ante la ausencia de un servicio equivalente en el Perd, se analizaron dos referentes
internacionales: Keko (Latinoamérica) y WIiBLE (Espafia), ambos con alquiler por

minuto. WiBLE resulta mas afin a Car2Share por su flota de autos hibridos.
Estas marcas presentan ventajas competitivas relevantes. Keko segmenta su oferta seguin

el tipo de vehiculo, mientras que WIBLE diferencia su servicio entre usuarios

individuales y corporativos. En cuanto a precios, ambas aplicaciones manejan tarifas
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variables por minuto, hora y dia, con el combustible y el seguro incluidos. Cabe destacar

que Keko permite reducir la tarifa en un 50% cuando el vehiculo esta detenido.

En términos de valor agregado, tanto Car2Share como las marcas analizadas ofrecen
beneficios similares, tales como cobertura de seguro, disponibilidad inmediata y facilidad

de uso mediante aplicativo mavil. (Ver Anexo 4)

2.1.2 Servicios y valor agregado

En cuanto a la competencia directa: las aplicaciones de taxi, se han considerado Uber,
InDrive y Cabify, debido a su presencia en Lima, Arequipa, Trujillo y Chiclayo, aunque
Cabify no opera actualmente en esta Gltima ciudad.

Estas plataformas ofrecen servicios diferenciados segun el modelo del vehiculo y el
tiempo de espera. Uber destaca por incluir una opcion eco-friendly, orientada a la
reduccion de la huella de carbono. La variedad de alternativas de servicio representa un
valor agregado, al adaptarse a distintas necesidades del usuario. Asimismo, aspectos
como la seguridad (seleccién de conductores y seguimiento de viajes), la disponibilidad

24/7 y la amplia cobertura geografica refuerzan su posicionamiento en el mercado.

Para la competencia secundaria: Tanto Rento y Kinto operan en Lima, Trujillo y

Arequipa, mientras que en Chiclayo solo esta presente Rento.

Rento se orienta exclusivamente al consumidor final, mientras que Kinto atiende tanto a
clientes individuales como a empresas. Ambos permiten alquilar por dia, aunque solo
Kinto ofrece tarifas por hora. En cuanto al valor agregado, ambos resaltan la seguridad
(seguro contra todo riesgo). Por su parte Kinto resalta la versatilidad de su servicio con
su mensaje “un Toyota para cada version de ti” mientras que Rento resalta la
disponibilidad de sus autos con su mensaje “encuentra tu auto perfecto” y resaltando la

cantidad de autos disponibles a alquilar.

2.1.3 Precios y descuentos

En cuanto a precios, las aplicaciones de taxi manejan tarifas variables segun el tipo de

servicio, los kilémetros recorridos, la duracién del viaje y el horario. Ademas, suelen
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ofrecer descuentos por volumen de uso, momentos del dia o suscripciones, como en el

caso de Uber y Cabify.

En los servicios de alquiler de autos, las tarifas varian principalmente segun el modelo y
los dias de uso, en el caso de Kinto te dan la posibilidad de alquilar por horas,
considerando que si pasan las 4 horas ya se cuenta como un dia. No obstante, el costo
final puede verse afectado por factores adicionales como el kilometraje, el consumo de
combustible y el estado del vehiculo al momento de la devolucion. (Ver anexo X)

2.2. SEGMENTACION

Como se menciono, el carsharing es una tendencia en crecimiento. Jorge Portocarrero,
representante de Rento menciona que para este 2025 se proyecta un aumento del 200%
de alquileres.

Sin embargo, para el caso especifico de Car2Share, no solo debemos considerar al
consumidor de este mercado, ya que especificamente en Perd no hay un servicio similar.
Esta marca representa una nueva categoria dentro del mercado de alquiler de vehiculos.
A diferencia de la mayoria de las opciones disponibles en el pais, que requieren alquilar
por jornadas completas, esta propuesta se adapta a quienes necesitan un transporte

flexible, rapido, cémodo y seguro.

Es por ello que para esta segmentacidn se considera a los usuarios habituales de apps de
taxis, las personas que suelen alquilar autos y personas que tienen un estilo de vida
agitado y constantemente se estdn moviendo de un lugar a otro. Sin embargo, para lograr
una mejor segmentacion se ha definido un enfoque estratégico que contempla un publico

primario y secundario.

2.2.1 Publico Primario

La segmentacién del pablico objetivo se ha estructurado en dos fases, dada la naturaleza
innovadora del servicio que ofrece la plataforma. Esta diferenciacion responde a las

etapas del ciclo de adopcion de innovaciones y permite abordar estratégicamente tanto a
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los usuarios iniciales como a los que se incorporaran progresivamente al sistema. En este
sentido, el criterio de segmentacion no se limita inicamente a aspectos demograficos,
sino que también considera los estilos de vida, patrones de consumo digital y disposicion

a adoptar nuevas soluciones tecnoldgicas.
Primera fase: Early Adopters

Durante el lanzamiento, la estrategia se centrard en los early adopters, un grupo
compuesto principalmente por jovenes adultos de entre 20 y 28 afios pertenecientes a los
niveles socioeconémicos A y B. Este segmento se caracteriza por su alta conectividad,
apertura a nuevas tecnologias y participacion activa en actividades sociales y recreativas.
Segun Perd 21 (2024), mas del 40% de los peruanos forma parte de este perfil, destacando
por su interés en adquirir productos o servicios en sus primeras etapas de lanzamiento.
Estos usuarios utilizan Internet como canal principal para acceder a redes sociales, seguir
tendencias e informarse sobre nuevas propuestas; de hecho, el 91.4% de los peruanos
utiliza Internet para estos fines (ERESTEL, 2023), y las compras en linea aumentaron en
un 6% respecto al afio anterior (Ipsos, 2024), lo cual evidencia una creciente
digitalizacion en los habitos de consumo.

Una tendencia particular entre estos jovenes es el interés por servicios de movilidad
alternativa. En Lima, el 65% de los vehiculos alquilados se destinan a fines recreativos,
eventos o actividades de ocio (Gestion, 2024), y un 60% de quienes usan plataformas de
alquiler lo hacen por primera vez (EI Comercio, 2024), lo cual indica un proceso de
cambio en la forma en que se concibe el acceso al transporte. Este grupo, ademas, suele
compartir experiencias en redes sociales, lo que contribuye a difundir el servicio de
manera organica. El uso del carpooling representa una ventaja adicional, ya que permite
dividir los costos y lograr un ahorro de hasta el 50% en los gastos anuales de transporte
(Celering, 2024).

Es importante destacar que, dentro de este segmento, las mujeres representan una parte
significativa del publico activo. Un estudio reciente indica que el 40% de los usuarios en
plataformas competidoras son mujeres (Mercado Empresarial, 2024), lo cual evidencia
una preocupacion por la seguridad y una preferencia creciente por soluciones de

movilidad controladas y confiables.
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Segunda fase: Usuarios recurrentes

La segunda etapa de implementacion se enfocara en personas de entre 20 y 34 afios, que
representan una extension del grupo anterior, pero con caracteristicas de adopcién méas
tardia. Este segmento también abarca los niveles socioeconémicos A y B, ademas del
25% del nivel C, lo cual responde tanto a factores de bancarizacion como a la formalidad
en el empleo. Segun el Banco Central de Reserva del Per (2023), una gran parte de la
poblacion de los sectores medios y bajos participa aun en la economia informal, lo que
limita el uso de servicios digitales que requieren medios de pago formales. Por ello, se
considera en esta fase a quienes tienen mayor probabilidad de contar con tarjetas de

crédito, cuentas bancarias o billeteras digitales activas.

A diferencia de los early adopters, este grupo suele adoptar nuevas tecnologias de manera
mas cautelosa, y su decision de uso se ve influenciada principalmente por
recomendaciones de personas cercanas, lo que comiunmente se denomina “boca a boca”.
Este tipo de difusion resulta especialmente efectivo una vez que la plataforma ha

generado confianza y experiencia positiva entre los primeros usuarios.

Los patrones de uso en este segmento estan orientados a actividades familiares, laborales
y recreativas. En provincias, por ejemplo, el alquiler de vehiculos se reserva mayormente
para eventos especificos debido a la menor frecuencia de desplazamientos diarios. Un
estudio sobre conectividad vial en regiones como Chanchamayo, Andahuaylas, Huaraz,
Tarma y Piura revelé que al menos dos de ellas poseen una conectividad vial muy alta,
lo cual facilita la adopcion de soluciones de movilidad como la que se propone (Aronés
etal., 2024).

Ademas, se observa una tendencia decreciente en la tenencia de vehiculos propios en
ciudades como Arequipa (25.50%), Chiclayo (17.74%) y Trujillo (17.74%) (Diario Viral,
2024). En Lima, esta cifra desciende ain mas, alcanzando solo el 17.74% en el tercer
trimestre de 2023 (El Gas Noticias, 2024). Esto responde, en gran medida, al alto costo
de adquisicion y mantenimiento de vehiculos, asi como a la creciente congestion
vehicular. En este contexto, las plataformas de movilidad representan una solucién
practica, comoda y segura. De hecho, el 85% de los usuarios de estas aplicaciones

pertenecen a la Generacion Z y a los Millennials, quienes las utilizan principalmente entre
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las 6:00 a.m. y las 10:00 p.m. (Maxim, 2024). Asimismo, el Instituto Peruano de
Economia (IPE) sefiala que el 64% de los encuestados prefiere las plataformas digitales
de transporte debido a la comodidad que ofrecen frente a los medios tradicionales (El
Comercio, 2024).

El rango de 20 a 28 afios corresponde al grupo mas proclive a experimentar con nuevas
plataformas digitales y participar activamente en su difusion, lo cual es fundamental en
la fase de lanzamiento. Este grupo presenta altos niveles de conectividad, movilidad
social y afinidad tecnoldgica. Por otro lado, el rango extendido de 20 a 34 afios abarca a
un puablico con un mayor nivel de estabilidad econdémica y laboral, lo que les permite
integrarse como usuarios recurrentes en fases posteriores. Este grupo también prioriza la
eficiencia, la seguridad y la conveniencia, lo cual se alinea con los beneficios que ofrece

el servicio.

La inclusion del nivel socioecondmico A dentro del publico objetivo responde a su alta
capacidad adquisitiva, elevada bancarizacion y exposicion constante a innovaciones
tecnoldgicas. Este segmento no solo cuenta con los medios para acceder al servicio, sino
que también cumple un rol clave como generador de tendencias, especialmente en
contextos urbanos como Lima Metropolitana. Ademas, su participacion activa en redes
sociales y eventos sociales permite amplificar el alcance del servicio mediante la

validacion social.

2.2.2. Publico Secundario

Como publico secundario del lanzamiento se considera a los turistas, son extranjeros que
viajan a provincias donde el servicio de alquiler de vehiculos estara disponible. Esta
eleccion se sustenta en datos del Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, que reporto
una llegada total de 3,256,693 turistas internacionales al pais entre 2014 y 2024. Ademas,
durante el primer semestre de 2024, la movilizacion de turistas nacionales crecio un 22%
en comparacion con el mismo periodo del afio anterior. Las regiones con mayor flujo

turistico fueron Lima, La Libertad y Arequipa. (TV Per0, 2024).
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En estas ciudades, los turistas extranjeros destinan, en promedio, alrededor de 1,000 USD
por viaje, una cifra siete veces mayor al gasto de los turistas nacionales (BBVA Research,
2023). Este gasto elevado suele estar orientado a experiencias mas coémodas y
personalizadas, incluyendo la demanda de servicios de transporte de calidad. En ese
contexto, el alquiler de vehiculos representa una solucién atractiva para los visitantes que

buscan autonomia, comodidad y eficiencia durante sus recorridos.

Considerando que muchas de estas regiones cuentan con atractivos turisticos dispersos y
una conectividad vial adecuada, el servicio de renta de autos no solo cubre una necesidad
funcional, sino que también se alinea con la expectativa de movilidad flexible y segura
que tiene este segmento. Por tanto, incluir a los turistas como publico secundario resulta
una estrategia logica y rentable para el posicionamiento del aplicativo en el mercado
peruano durante el 2025.

2.3. SEGMENTO META

Se estimo el universo potencial considerando la poblacion de Per( en el 2024, con un
enfoque en las ciudades donde operard Car2 Share: Lima, Arequipa, Trujillo y Chiclayo.
La segmentacidn se baso en la poblacion de 20 a 34 afios perteneciente a los niveles
socioeconémicos A y B (Ipsos, 2024), ante dicha premisa se le sumo el primer filtro de
quienes cuentan con una licencia Al, brindando un resultado de 2.663,534 personas. Por
ultimo era importante tener en cuenta los turistas en movimiento en cada provincia. A
partir de estos datos, se calculé un universo objetivo de aproximadamente 688,940

personas. En base a cada ciudad se dividiria de esta manera:

- Lima: 482,573 personas

- Arequipa: 180,106 personas
- Trujillo: 18,857 personas

- Chiclayo: 7,404 personas
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2.4. BUYER PERSONA

Se optd por desarrollar dos perfiles de buyer persona en funcion de las dos fases
establecidas en la campafa, ya que cada una esta dirigida a un tipo de usuario distinto.
Esta segmentacidn permite una conexién méas profunda con el publico objetivo y facilita

la comprension de como el servicio satisface sus necesidades especificas.

La diferenciacion se basa en criterios generacionales: por un lado, los early adopters, que
se caracterizan por su apertura hacia la innovacion y constante actualizacion tecnoldgica;
por otro lado, un segundo grupo, igualmente activo en redes sociales pero con un enfoque
mas familiar y corporativo. Ademas, se ha incorporado al perfil de los turistas, quienes
representan un segmento clave al requerir opciones seguras y comodas de transporte
durante su estadia en la ciudad. En consecuencia, la estrategia de campafa se estructura

tomando en cuenta estos tres perfiles principales.
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3. FUNDAMENTACION PROFESIONAL

La realizacion de este proyecto profesional surge como respuesta a una necesidad
creciente de diversificacion en las alternativas de movilidad urbana en el Perd,
particularmente en ciudades como Lima, Trujillo, Arequipa y Chiclayo. La propuesta de
“Car2Share” se estructura desde una mirada estratégica que combina la creacion de
marca, el desarrollo de una identidad visual distintiva y la planificacion de una campafia
de lanzamiento integral. El objetivo principal es posicionar a Car2Share como la primera
opcion de carsharing por minutos en el pais, impulsando su reconocimiento y fomentando

Su uso a través de una estrategia orientada a early adopters, turistas y familias jovenes.

La propuesta parte de una validacion sustancial mediante entrevistas realizadas en las
ciudades mencionadas, donde se identificaron patrones de comportamiento y percepcion
frente al uso de servicios de movilidad. En Lima, por ejemplo, los usuarios priorizan la
seguridad al movilizarse, valorando la rapidez y disponibilidad del servicio. Aunque
muchas personas aun no han probado autos eléctricos, existe una disposicion favorable a
hacerlo, siempre que el costo sea accesible y el punto de recojo esté convenientemente
ubicado. Asimismo, destacan el uso colectivo y ocasional como los momentos ideales
para este tipo de servicio, lo que refuerza la necesidad de enfocarse en situaciones de alta

demanda o viajes grupales.

En Trujillo, se mantiene una percepcion positiva sobre la autonomia que brinda manejar
uno mismo, aunque el trafico representa un factor disuasivo. Aqui también se resalta la
necesidad de zonas designadas para dejar el vehiculo, lo que facilita la experiencia del
usuario. En Chiclayo, por otro lado, el servicio es visto como una opcion innovadora que
podria complementar las pocas alternativas actuales de transporte, siendo la economia y
la seguridad los factores determinantes en la eleccion del usuario. La percepcion positiva
hacia la experiencia de probar un auto eléctrico, incluso sin conocimiento previo del
sector, confirma que existe un terreno fertil para introducir este tipo de movilidad si se

comunica adecuadamente.
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Este proyecto se desarroll6 aplicando herramientas de andlisis del consumidor, disefio
gréafico estratégico, y gestion de campafias publicitarias bajo la metodologia inbound,
incluyendo fases como teaser, lanzamiento, colaboraciones con influencers, descuentos
estacionales y acciones OOH. Si bien la implementacion del servicio ain no se ha
ejecutado, se realizd una simulacion detallada del presupuesto y cronograma, lo que
permite evaluar su viabilidad real. Ademas, se disefié un brandbook con identidad visual
moderna y eco amigable, pensada para conectar con las audiencias objetivo tanto desde

el disefio como desde los valores de marca.

En conclusién, Car2Share no solo propone una solucién tecnoldgica a la movilidad
urbana, sino que responde a necesidades reales identificadas en usuarios de distintas
regiones del Pert. La fundamentacion de este trabajo se basa en la investigacion de
campo, el analisis de tendencias actuales en transporte y marketing, y la creacién de una
propuesta coherente con el contexto local, social y cultural. La validacion cualitativa a
través de entrevistas, junto con el analisis de fuentes secundarias como el Anuario
Estadistico del MINCETUR vy otras publicaciones relevantes, otorgan solidez a esta

propuesta profesional.
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4. LECCIONES APRENDIDAS

4.1. Manejo del tiempo y adaptabilidad

La culminacion de este proyecto representd un verdadero desafio para ambas,
especialmente considerando el tiempo limitado con el que se contd. Aunque ya estabamos
familiarizadas con entornos de trabajo bajo presion, desarrollar la estrategia y campafa
completa nos exigio recurrir a todos los recursos y metodologias disponibles para avanzar
de manera eficiente. Este proceso también implicd una constante adaptacion a las
tendencias emergentes, lo cual forma parte inherente de nuestra area de estudio. No
obstante, consideramos que este proyecto fue una oportunidad valiosa para aplicar y

fortalecer nuestras habilidades de gestion del tiempo de manera efectiva.
4.2. Usar lo sentimental sin desviar lo racional

Como comunicadoras, la creatividad es un eje central en todo lo que desarrollamos; sin
embargo, en ocasiones, el ejercicio de pensar fuera de lo convencional puede llevarnos a
proponer ideas gque, en contextos reales o hipotéticos, no siempre resultan viables. Por
ello, fue fundamental encontrar un equilibrio entre nuestras propuestas creativas y los
objetivos planteados, con el fin de construir una campafia tanto innovadora como
medible. Asimismo, al momento de desarrollar los insights, se prioriz6 una propuesta de
valor sélida, basada en la calidad del servicio y un precio accesible para el publico

objetivo.4.3.
4.3. Uso complementario de inteligencia artificial

Durante el desarrollo del proyecto, incorporamos herramientas de inteligencia artificial
como apoyo en distintas etapas del proceso creativo y estratégico. Estas tecnologias se
convirtieron en aliadas clave para optimizar tiempos, generar ideas, mejorar redacciones
y visualizar propuestas gréficas. Lejos de reemplazar nuestras decisiones, la IA fue
empleada como un complemento que enriquecié nuestras perspectivas y nos permitio

agilizar tareas operativas. Esta experiencia nos ensefid a integrar la innovacion
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tecnoldgica de manera consciente y estratégica, reconociendo su potencial sin dejar de

lado el criterio humano.
4.4. Gestion del estrés, laboral y salud mental

El ritmo acelerado del proyecto, sumado a la exigencia académica y personal, evidencid
la importancia de cuidar la salud mental y manejar el estrés de forma responsable.
Aprendimos a establecer prioridades, distribuir tareas de manera equilibrada y reconocer
cudndo era necesario hacer pausas para preservar nuestro bienestar emocional. Esta
experiencia nos permitié tomar mayor conciencia sobre la importancia de mantener una
dindmica de trabajo sostenible, fomentando una comunicacion constante y un entorno de

apoyo mutuo.

4.5. Trabajo en equipo y toma de decisiones compartida

Una parte fundamental del desarrollo del proyecto fue la capacidad de trabajar en equipo
de forma colaborativa. Aprendimos a tomar decisiones de manera consensuada,
respetando las opiniones de cada una y complementando nuestras habilidades. Este
proceso fortalecio la comunicacion interna y la confianza mutua, lo que se reflejé en un

flujo de trabajo mas fluido y en una camparia mas cohesionada.

4.6. Investigacion y validacion constante

A lo largo del proyecto, comprendimos la importancia de validar cada propuesta mediante
una investigacion constante. Desde los perfiles de usuario hasta los canales de
comunicacion, todo fue respaldado por datos, benchmarks y tendencias actuales. Esta
metodologia no solo enriquecio la calidad de nuestras decisiones, sino que también nos

permitio justificar cada paso de la estrategia con argumentos sélidos.

4.7. Valor de la flexibilidad creativa
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En el camino, descubrimos que tener una vision flexible y estar dispuestas a reformular
ideas nos permitié responder de mejor manera a los cambios del entorno y a las
observaciones recibidas. Aprendimos a no aferrarnos a una sola solucion, sino a explorar

diferentes caminos hasta encontrar el mas adecuado, sin perder la esencia del proyecto.
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ANEXOS

Anexo 1: Guia de preguntas de las entrevistas a profundidad

Guia de preguntas - Lima
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1. ¢Como sueles movilizarte por la ciudad durante la semana y los fines de
semana?
(Indaga hébitos generales de movilidad y posibles diferencias entre rutina laboral y

social.)

Uso actual de plataformas
2. ¢Usas apps como Uber, InDrive u otras para moverte? ;Qué tal ha sido tu
experiencia con ellas?

(Explora uso actual, percepcion del servicio y expectativas.)

Criterios de eleccion
3. ¢Qué factores consideras mas importantes al momento de elegir una opcion de
movilidad?
(Comodidad, precio, rapidez, disponibilidad, seguridad, control, etc./ Ver si esto varia

cuando estan en grupo y solos)

Conexion con la propuesta Car2Share
4. Car2Share es un servicio que te permite alquilar un auto eléctrico (BYD) desde
una app, por minutos (s/1.00 por minuto), sin conductor, y devolverlo en zonas
habilitadas (méas de 35 mil puntos identificados, entre centros comerciales,
universidades, instituciones publicas y estacionamientos operados por Los
Portales, Central Parking, Apparka, entre otros. ¢ Alguna vez has manejado un
auto eléctrico? Si es asi ¢te gusto, te sentiste seguro al manejarlo? Si no, ¢por
qué, hay algo que te limite a no probarlo?
5. ¢Qué te parece esta propuesta?
6. ¢Consideras que puede reemplazar tu uso de apps de taxis? ;En qué situaciones
especificas considerarias usar un servicio como Car2Share?
(Ej. salidas rapidas, reemplazo del auto propio, fines de semana, reuniones, etc.)
7. ¢Qué tanto valorarias poder manejar tu mismo, tener el auto de inmediato, y
pagar solo por los minutos de uso? ¢ Te pareceria practico poder recoger el auto

cerca y devolverlo en otro punto dentro de la ciudad?
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Valor percibido y diferenciadores
8. ¢Queé tanto influiria en tu decision que el servicio esté disponible 24/7 y con

vehiculos distribuidos en distintos puntos de la ciudad?

Barreras y activadores
9. ¢Crees que la ciudad esta preparada para un servicio como Car2Share,

considerando el trafico, las calles o la cultura vial?
10. ¢ Consideras que tendrias dudas para probarlo por primera vez? ;Qué tipo de
promociones o beneficios te motivarian a probar una app de carsharing?

(Descuentos, minutos gratis, recomendacion de amigos, etc.)

Guia de preguntas - Trujillo, Arequipa y Chiclayo

Movilidad actual
1. ¢Como sueles movilizarte en tu dia a dia? ;Y durante tus fines de semana o

actividades recreativas? ;Sueles salir en grupo?

Uso de apps o servicios de transporte
2. ¢Usas apps como Uber, InDrive u otras para moverte? ;Qué tal ha sido tu
experiencia con ellas?

3. En Trujillo hay apps como InDrive y Uber, pero también muchas personas usan

taxis tradicionales o colectivos. ;Qué prefieres y por qué?

Criterios de eleccion
4. ¢Que factores te parecen mas importantes al momento de elegir como moverte?
(Rapidez, precio, comodidad, seguridad, control, disponibilidad, etc.)
5. ¢Qué tan seguro o codmodo te sentirias manejando ti mismo en zonas de alto
trafico como el centro?
Percepcion de un servicio como Car2Share
6. Car2Share es un servicio que te permite alquilar un auto eléctrico (BYD) desde
una app, por minutos (s/1.00 por minuto), sin conductor, y devolverlo en zonas
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habilitadas (mas de 35 mil puntos identificados, entre centros comerciales,
universidades, instituciones publicas y estacionamientos operados por Los
Portales, Central Parking, Apparka, entre otros). ¢ Alguna vez has manejado un
auto eléctrico? Si es asi ¢te gusto, te sentiste seguro al manejarlo? Si no, ¢por
qué, hay algo que te limite a no probarlo?

7. ¢Qué te parece esta propuesta? ;Consideras que puede reemplazar tu uso de
apps de taxis?

8. ¢En qué momentos crees que podria resultar Gtil?

Valor diferencial
9. ¢Qué tanto valorarias poder manejar ti mismo, tener el auto de inmediato, y
pagar solo por los minutos de uso?
10. ¢Te pareceria practico poder recoger el auto cerca y devolverlo en otro punto
dentro de la ciudad?
11. ;Crees que la ciudad esta preparada para un servicio como Car2Share,

considerando el trafico, las calles o la cultura vial?
Motivadores y barreras
12. ;Qué te motivaria a probar un servicio como este por primera vez? ;Y qué te

generaria dudas o desconfianza?

Recomendacion y percepcion de futuro

13. (Lo recomendarias a alguien méas? ;Por qué si o por qué no?
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Anexo 2: Versiones del logo
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Luego de ello, se decidié cambiar la paleta de colores por la siguiente:

\ v
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Los colores no nos convencian a su totalidad asi que decidimos cambiar de nuevo la

paleta de colores, logrando este resultado final:

9

CAR / SHARE 9 v O
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Anexo 3: Entrevista representante Rento (José Portocarrero)

Jorge Portocarrero - CFO & CO-Founder de Rento

Objetivo: Conocer la perspectiva de RENTO frente al modelo de carsharing por minutos,

entendiendo su modelo actual, perfil de usuario, diferenciadores, y vision del mercado.

1. ¢(Como describirias el modelo de negocio actual de RENTO y cémo ha
evolucionado desde su lanzamiento?

(¢Se acercan maés al alquiler tradicional, al carsharing o a un modelo hibrido?)
Rento es la primera solucion de movilidad compartida entre particulares, solo de uso
particular en Peru. Por el lado del usuario de Rento (los que alquilan autos): En un estudio
de mercado descubrimos que hay mucha gente con brevete pero que no tiene auto y el
poder acceder a un auto en Peru es muy caro si consideramos el ingreso per capita
promedio del Perd, por eso solo hay 1 carro cada 10 personas. Ademas, no tenemos
acceso a un sistema digno de transporte publico. Por el lado del propietario (los que poner
en alquiler su carro en Rento) encontramos que esos pocos carros particulares se utiliza
solo el 9% del tiempo, esto lo encontramos por un estudio realizado con la empresa de
GPS con la que trabajamos TrackLink. TrackLink actualmente tiene mas de 60 mil
vehiculos conectados a nivel nacional, nos indico que el Limefio lo utiliza el 9% de su
tiempo que es equivalente a 2 horas y 20 minutos. Préacticamente se da en la mafiana
cuando el propietario se va a la mafiana a la oficina y en la noche cuando regresa. Ademas,
estd la depreciacion del vehiculo, cada afio se deprecia un 10%. Asimismo, involucra
muchos costos (gasolina, mantenimiento, etc) entonces si usas poco este vehiculo no te
va a salir a cuenta, por qué no volver el auto es un activo, que te genere retorno. Se
encontraron estos dos mercados. Se realizaron diferentes estudios y salieron hallazgos.
Por el lado del propietario del carro, tenia miedo que le pase algo a su carro es aqui que
vimos la necesidad de tener un filtro minucioso para los usuarios que quieran alquilar

carro (multas, verificacion biométrica, si estan en infocorp, etc) y agregar un seguro
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contra todo riesgo. Luego de comentarle al propietario esto un 60% estuvo de acuerdo,
siendo una mayor parte las propietarias mujeres. Por el lado de los usuarios vimos que
las personas estaban predispuestas a utilizar este servicio, descubrimos que hay personas
que tienen carro pero si desean viajar su carro no es el ideal, por lo que también estarian

dispuestos a alquilar uno que se adecue. EI 86% tuvo una preferencia a este servicio.

2. ¢Cual dirias que es la principal barrera para masificar este tipo de servicios en
Limay provincias?

En realidad en las provincias hemos tenido bastantes personas que han decidido dar en
alquiler su vehiculo. Aun asi hemos enfocado la publicidad en Lima porque aqui esta el
66% del parque automotor. Pero para romper esta barrera si hay que hacer mucho énfasis
en el tema de la seguridad, descubrimos que la mayoria de servicios parecidos en el
exterior no ofrecian esto. Hemos estado trabajando poco a poco en esto ya que hemos ido
sumando distintas herramientas que nos ayuden esto. No obstante, aunque haya mas
personas enrollando sus autos pero la mayoria de estas aln no se animan a dar en alquiler
su auto. EI nimero de personas dispuestas a alquilar su auto ha ido creciendo cuando
escuchan que a los otros carros alquilados no les pasa nada. Por el lado del viajero no es
mucho problema, ya que ellos accedian cuando les mencionamos que tiene un seguro
contra todo riesgo. Por aqui no hay tanto una barrera porque le estas dando una solucién

a una persona que busca movilizarse.

3. ¢Cuédl es el perfil de usuario més frecuente en RENTO y qué cambios han
notado en los habitos de movilidad en los ultimos afios?

El perfil del propietario del auto si es mas especifico, van desde los 35 afios hasta mas,
de todo NSE por encuentras todo tipo de carro desde vans hasta de lujo. Son personas
que han visto la oportunidad de generar ingresos extras. El 60% son propietarios hombres
y el 40% mujeres. El perfil del viajero si es variable, encuentras personas desde los 21
afios a mas, y es especificamente desde los 21 porque es el limite que nos pone la
aseguradora, inclusive hemos tenido pedidos de chicos que tienen 18 afios que ya tienen

brevete. La edad promedio esta entre 35-45.
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4. ¢Mas de una persona puede manejar el auto?
No, debido a los términos y condiciones del seguro, estos solo te permiten que tu esposa

0 ta manejen el vehiculo.

5. ¢Cual es el tiempo promedio de uso/alquiler que tienen?¢tienen casos de
alquileres por horas?

En Rento solo esta disponible el alquiler por dia ya que por tiempos méas cortos hay otras

soluciones como las apps de taxi. Lo puedes utilizar por horas pero al final se te cobrara

como si fuese un dia. El tiempo promedio de alquiler son 3 dias promedio, el 65% de

usos son para salir el fin de semana de Lima ya sea con la familia 0 amigos

6. ¢COmo estructuran sus precios? ¢Tienen tarifas variables segun el horario,
duracion o demanda? ¢ Como manejan los costos adicionales como gasolina o
limpieza?

Nosotros tenemos un tarifario sugerido, al momento que el propietario se enrola el
propietario proporciona datos sobre su auto y segun estos Rento sugiere un precio segun
los modelos parecidos que ya estan registrados. Rento se encarga de ayudar al propietario
a que regule el precio en comparacion a la competencia.

Con el tema de la gasolinay limpieza del carro, el carro se entrega tal cual se lo entregaron
al viajero. Si el carro tenia el tanque lleno de gasolina, el viajero tiene que devolverlo
igual. Para garantizar esto tenemos una parte de la app que son las calificaciones para

ambos perfiles, es decir, el viajero puede evaluar el propietario y viceversa.

7. ¢Qué tanto influye su app en la experiencia del usuario y qué funcionalidades
son mas valoradas?
Ahora lo méas valorado en la app es poder encontrar un vehiculo para alquilar, igual el
viajero tiene esta funcion disponible tanto en la web como en la app.
El propietario si utiliza mas la app porque aqui le llegan los avisos de reserva y aqui el

propietario elige si acepta o no.

8. ¢Como deciden en qué ciudades o zonas operar? ¢Qué diferencias han

encontrado entre Limay provincias como Arequipa, Trujillo o Chiclayo?
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No tenemos mucha informacion de las ciudades ya que hemos comenzado en Lima, la
mayoria de publicidad la hemos segmentado en Lima ya que aqui el parque automotor es
mas grande. Sin embargo, esto no resta que si hay propietarios en provincia que se enrolen
a la app. Hemos observado que si se han llegado a alquilar carros en provincia.

9. ¢Que los diferencia de otras marcas del sector y como perciben la aparicion de

nuevos modelos como Car2Share que alquilan por minutos?

Justo hace unos dias se actualiz6 la data segin como se comparta el vehiculo en razén
del combustible:

- el 44% de los vehiculos son a gasolina

- el 28% son convertidos a GLP

- el 21% son convertidos a GNV

- el 5% utiliza Diesel, que vienen a ser los pickups

- el 1% son hibirios

Recién se han enrolado 2 unidades eléctricas, ain no alquiladas. En mi opinion, adn el
peruano tiene que aprender mucho sobre ese tipo de vehiculos, en este momento hay
muchas marcas que hacen el esfuerzo por vender este tipo de vehiculos o dar a conocer
su funcionamiento. Por ejemplo, como se carga este. Entonces creo que si le va a costar
al peruano adaptarse a esto. Habria que ver como aumentan las ventas de estas marcas

que venden principalmente vehiculos hibridos o eléctricos.

10. ¢ Qué opinas del servicio de Car2Share? ¢ Qué tendencias ven en el futuro de la

movilidad compartida en Peru?

Es dificil, en Europa ya esta este modelo pero es porque ya han pasado por fases: se inicid
con el tipico de alquiler de autos, luego con servicios como Rento y ahora por minutos.
Aqui se estaria quemando etapas.

En si, seria esperar la respuesta en ese mercado. Sin embargo, si es que se planea lanzar
este tipo de empresa solo lo haria en Lima y en distritos donde haya estructuras para
cargar el auto, puede ser una ruta como el corredor que vaya desde la Molina a Magdalena
porqgue es la principal ruta de los trabajadores peruanos. Recomendaria enfocarme en una

necesidad.
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Anexo 4: Tabla de competencias

4.1. Tabla competencia renta de carros

NOMBRE CAR2SHARE KEKO WiBle
ON DISPONIBLE |- Lima, Trujillo, Chiclayo y Arequipa Argentina (Capital Federal y GBA) y México Espafta (Madrid)

6 - LINK LINK

TIKTOK - LINK LINK

- 4 servicios, segln tipo de autos

3. y

asegurado por RIMAC contra todo fiesgo para todos los
pasajeros y un calicenter 24/7.

4. Sostenibilidad: Sclo vehiculos eléctricos

5. Precio: tarifas fijas medidas por minuto.

6. Autonomia: El usuario puede realizar paradas sin
finalizar el alquiler y el tiene el control del vehiculo.

5. Sostenibilidad: Keko optimiza el uso de cada automévil al 40%
del tiempo, ignifica que un Keko compartido reemplaza entre 13 y
15

6. Precio: Tarifas variables segun necesidades, el tiempo detenido
vale la mitad que el tiempo en marcha, combustible incluide.
7. Autonomia: El usuario puede realizar paradas sin finalizar el

1. Economy
2. Compacto
ifgf_g:gmg’z - Solo 1 servicio: Car2share alquila a la persona 3. Compacto + - 2 Senvicios principales: Personal y empresas
- Tarifa plana: Alquiler por minuto 4. Premium - + de 650 carros KIA Niro, XCeed y Ceed Tourer todos PHVE
OFRECEN
5. Cargo
- tarifa varia segun: servicio y tiempo (minutos recorridos, minutos
detenidos, horas, dias y km extras)
Minuto recorrido: desde USD 0.22
Por minuto: desde USD 0.22
)”(";:';"‘:_ﬁ;;"fg' desde USD 0.11 Por hora: Desde USD 7
- Precio establecido: s/1.00 0 USD 0.27 por minuto, no xdia ‘; artir de 5 horas): USD 66 Por dia (100km incluidos): Desde USD 62
PRECIOS hay tarifa por hora o por dia. piv em:_ USD 017 *100km incluidos en todos estos servicios, precio por km extra
- Tarifa no variable sera de 0,28€ por cada Km.
“Tiempo detenido vale I mitad del tiempo utlizado Por 2 dias a mas (Wible + , Kilbmetros iimitados): Desde USD 40
Incluye costo de gasolina
1. Disponibilidad: Inmediato - alquileres para el mismo dia, segan (1. Disponibilidad: Inmediato - alquileres para el mismo dia,
1. Disponibilidad: Inmediato - Alquileres para el mismo  |el lugar més cercano disponible al usuario. segun el lugar mas cercano dispenible al usuario.
dia, segun el lugar mas cercano disponible al usuario. 2.C a i - hoteles, parkings, etc 2. Cobertura: Cuenta con parkings en diferentes lugares y con
2. Cobertura: Mas de 35 mil puntos de establecidos bases en donde estan los vehiculos como nuevos
como: centros 3 3. Variedad: Distintos servicios para distintas necesidades con 3. Variedad: Distintos servicios para distintas necesidades con
publicas y estacionamientos en donde puedes recogery | diferentes modelos de carros diferentes modelos de carro.
dejar el carro. 4. Seguridad: Poliza de segurocontra todo riesge con deducible y |4. Seguridad: Poliza de segure contra todo riesgo y un call center
VALOR o] Vehiculo tiene Gps integrado, |un call center 24/7

417
5. Sostenibilidad: coches hibridos enchufables. os vehiculos
WIBLE tienen un impacto menor en el medio ambiente
6. Precio: Tarifas variables segun necesidades, poseen
promociones con algunos servicios tipo repsol o también con
codigos de descuento.
7. Autonomia: E| usuario puede realizar paradas sin finalizar el

alquiler y el tiene el control del vehiculo.

alquiler y el tiene el control del vehiculo.

4.2. Tabla competencia apps de taxi
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NOMBRE CAR2SHARE UBER CABIFY INDRIVE
disponibie en las ciudades en el caso (Lima, e Ui P i Esta disponible en Lima, Arequipa, Trujilo,
UBICACION DISPONIBLE |- Lima, Trujilo, Chiclayo y Arequipa mqmpa Trujilio y Chiciayo), adici con e Imh-au 3 - Areips.y Chiclayo, Piura, Cusco, Tacna y
Cusco y Tacna. Huancayo.
1. Uber X, servicio en el cual pueden viajar hasta cuatro personas con una tarifa
accesible, de forma comoda y confiable.
2. Uber Go, se trata de viajes con una tarifa mas econdmica
3. uurc«mmw o busca reducr fa mejores | 1- Cabify Estandar, servicio mas comun para aquellos | 4 yiajq estandar: Servicio donde el
vehiculos comodos y que buscan una opcion répida y accesible con usuario puede sugerir el precio y elige la
AUbﬂElpwlyAhonl eununaespeuaewmmaanmmhumnue vehiculos eatdndar pere un méaxdm da & pasajeme: Memquee!muc‘orledmzm
distancia de I 2 Cabify Al Toque, "‘T&.“:;f,';s"m permitiendo zs-huhmu Servido
- Un servicio: Car2share alquila a la persona economico. n engmpesdelmgosahm&asgmnﬂas
SERVICIOS QUE OFRECEN |- Alquiler por minuto 5. Uber Pet, viajes economicos para aquelios usuarios que deseen movilizarse 'W"“"“H"WM“P"""‘W'“"’“W con autos mas amplios con una capacidad
con su mascota. 3. Cabify Plus, disefiado para aquelios que necesitan 0o 6 persones.
6. Uber Priority, servicio con pr 2min [Viajar con sus mascotas. 3. Confort: Nuevo servicio que ofrece
mhﬂmmwmummwmmwmml 1a tarifa. 4 Cablfy Extra Comfort, offece un nivel superior 98 autos comodos y os mejores conductores,
7. Uber Planet, -lmﬂmwvmmenlnmmmuenuauoe [confort con vehdculos més espaciosos y ‘més comodidad en base al precio que el
carbono, el aporte se invierte en bonos de carbono y proyectos sosten w'mﬁm‘ﬂwmz‘:’““’“°m‘” usuario elfa.
8. Uber Black, amcmmmmqmommremawm-mm visje nquia y placenters
para quienes buscan una manera mucho mas formal de llegar a su Gestin con
autos modernos y personalizar el viaje en relacion a distintas funciones del
vehiculo (eomonewondloovudo masica, conversar con el conductor, etc)
1. Cabify Estandar
Pracio promedio por trayecto: s/. 15 - s/. 30
Costo promedio por km: /. 2,20 - s/. 2,50
; 1. Viaje esténdar
En relacion al servicio Uber X y demas, las tarifas se calculan segun una tarifa 2. Cabify Al e
base mas cargos por distancia y tiempo recoridos. Durante periodos de alta Precio promedio por trayecto: s/. 18 - s/. 35 Procio por km: 8/, 2,00 - &/, 2,50
oemandlulolluunlumamnqumauwwuelwemuelvue Costo promedio por km: s/. 2.30 - s/, 2,60 ot por km: S NaC 20
es importante destacar que las tarifas verian segun las ubicaciones y
|condianes dervaten 3. Cabify Plus 2. Viaje 6 asiontos
- Precio establecido: s/1.00 por minuto, no hay tarifa por hora o por dia. e Preclo promedio por trayecto: /. 30 - #/. 50 Tarifa base: s/. 8 - &/. 10
PRECIOS PROMEDIO T 1 vidats _;m::om;/g"“ ocsmonene 1. Costo promedio por km: 8/. 2,60 - /. 3.20 Procio porkm: s/ 350/ 400
< Costo por minult; Apronchadesents #/.0.30 4. Cabify Pot A
nm.mlnm /. 9,00 (promedio para viajes cortos) Precio promedio por trayecto: s/. 20 - 8/. 45
Costo o por km: s/. 3,00 - 5/. 3,50
En relacion a Uber Black, al tratarse de un servicio mas lujoso los precios son Promedt: por'
mas elevados debido al servicio premium ofrecido. 5. Cabify Extra Comfort
Torita base: s/ 15,00 Cote romedio por k5 3,00 9 350"
- Costo por km recorrido: s/. Aproximadamente &/ 2,80 pee
- Costo por minuto:
C iso con
para 2025 y electrificacion de su flota.
1. Variedad de servicios: més alié del servicio de transporte, va més alld con 1. Nogoclacién de procios: Los usuarios
;’:;mwm Inmediato - Alquileres para el mismo dia, segun el lugar mds | Uper Tuk (mototaxi) y Uber Black (vehiculos premium). Lo que permite al usuario | 2. Seguridad y calidad: Proceso de seleccion mas | proponen un precio que estdn dispuestos
G una experiencia integral y completa en base a sus necesidades. riguroso para conductores y enfoque en un servicio de | a pagar. lo que le brinda al pasajero un
2. Cobertura: Mas de 36 mi punosdesataicdos coms canios comersales. | 2. Gobarray s una d s mided con S Pebag e pars S oot minds
donde puedes recoger| mayor en la mayoria i por co o
¥/ dajar &l carro, umwulsbummamwmmmmmmy 3. Precios transparentes: Tarffas mas predeciblesy | _resultar en tarifas mas
VALOR AGREGADO 3. Seguridad y tecnologla: Vehiculo tiene Gps integrado y asegurado por RIMAC confiable ‘sorpresas, 8 dllerencia de Uber Con tarifes |2, Tarifa base mis beja: La tarfa tiande 2
contra todo riesgo para todos los pasajeros. 3. tecnologia: La compafiia ha invertido fuertemente en tecnologia di ser mas baja lo que hace que los.

4. Sostenibildad: Solo vehicuos eécticos
5. Precio: tarifas fijas medidas por minuto.
6. Autonomia: El usuario puede realizar paradas sin finalizar el alquiler y el tiene

Soguridad y
de seguridad brindando seguro para pasajeros y seguimiento en tiempo real de
os viajes, lo que brinda mayor confianza y credibilidad a los usuarios.
4. Pucluyllmu Smmmmmu(-ummnmamm-) o que

4. Variodad de servicios: Ofrece opciones como
Cabify Plus, Extra Comfort, Pet y Logistics (entregas

‘minutos del viaje >
3. Sin tarifas dinamicas: No hay tarifas
elevadas durante horas de alta demanda a

84 conirol del vehiculo. s transparencia a la hora de pagar por el servicio para empresas). comparacién de otros aplicativos.
5Conmlﬂadyoxooﬂmﬂaumno uwnn-nqmwwlmamu 4. Prosencia on mercados locales: Esta
experiencia que le brinda a su usuario, desde el disefio de la apiicacion hasta la 5. Foco corporativo: Soluciones de movilidad mas enfocado en mercados locales,

de nuevas horarios para el viaje 0 | adaptadas para empresas con tarifas fijas y control de mewmoﬂduﬂm
elegir el modelo del coche. viajes saturadas.
NOMBRE RENTO KINTO
UBICACION DISPONIBLE - Lima, Trujillo, Chiclayo y Arequipa - Lima, Trujillo, Arequipa y Chiclayo -Lima, Trujilio y Arequipa
- Un servicio: RENTO es el intermediario, el servicio de |- Dos servicios de KINTO a la persona y de
SERVICIOSITIPO DE - Solo 1 servicio: Car2share alquila a la persona s una persona a otra. Mas de 2400 usuarios registrados [KINTO a empresa (pequefia y mediana): Kinto
ALQUILERES QUE OFRECEN |- Alquiler por minuto en la plataforma Share y Kinto one
- Alquiler por dia - Alquiler por dia y por hora
) ) . . B : Preci 5
- Precio establecido: 511,00 por minuto, no hay tarifa por hora o |-U0LPIECI promedi de USS43.0 160 soles pordia. |- Kinto Share: Precio promedio por dia s/257
PRECIOS por dia. (incluye seguro Todo Riesgo) les y por 3
Tarifa novarable - La tarif; muy variabl lepende de | - La tarifa es muy variable y depende de las
racteristi | vehi caracteristicas del vehiculo
TIPOS DE CARROS " §
DISPONIBLES BYD Yuan Up De todo tipo de modelos y marcas Lexus (lujo) y Toyotas
ENFOQUE Solucién inmediata de transporte
k& iato - Alquil para el mismo dia, 1. Disponibilidad: No tan inmediata - depende
segun el lugar mas cercano al usuario. 1. Di para el mismo del horario de los concesionarios.
2. Cobertura: Mas de 35 mll puntos de establecbdos como: dia, segun el lugar mas cercano al usuario. devolucion si se puede en horas fuera de
centros publicas y 2. Cobertura: Variedad de lugares en donde estan atencion.
es!auonamtenlos en donde puedes recoger y dejar el carro. disponibles Ics autos, en provincia es un poco menos. (2. Cobertura: No tan variadad. Sclo 7
VALOR 5 Vehiculo tiene Gps i 3. Vehiculo tiene Gps y en Lima, en
asegurado por RIMAC contra todo riesgo para todos los asegurado DO( RIMAC contra todo riesgo para todos los | 3. Seguridad: Seguro contra todo R:esgo‘
Qualitas es la aseguradora.
4. Solo i 4. Precio: Tarifas varian segun modelo/arrendador 4. Precio: Te alquila por horas o dias
5. Precio: tarifas fijas medidas por minuto. 5. Autonomia: El usuario puede elegir entre diversas 5. SOSTENIBILIDAD: priorizando los
6. Autonomia: El usuario puede realizar paradas sin finalizar el |opciones hibridos auto
alquiler y el tiene el control del vehiculo.

4.4, Tabla comparativa precios de apps de taxi
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NOMBRE Carzshare. UBER CABIFY INDRIVE
Se encuentra disponibie en las cludades mencionadas en el
UBICACION DISPONIBLE |- Lima, Trujilo, Chidlayo y Arequipa: caso (Lina, Areua, Tl Ciclayo) adionamerie ambién | Est dsponile en Lima. Pia. Gusce, Areaipa y Tl st disconitie an Lima, ﬁg‘;"a T“‘“"" Chiciayo, Pura,
cobertura en Cuscoy
1. Cabify Estandar
Procio promedio por trayecto: s/. 15 - s/. 30
Costo promedio por km: 2,20 - 8. 2.50
En relacitn al servicio Uber X y demés, las larifas se calculan 2. Cabify Al Toque tandar
|seqin una tarifa base més cargos por distancia y tiempo Precio promedio por trayecto: s/. 18 - /. 35 nm- ase: .6 -l 7
recorridos. Durante periodos de alta demanda se aplica una tarifa Costo promedio por km: s/. 2,30 - s/. 2,60 Precio por km: s/ 200 -s/. 2,50
inamica que puede aumentar el precia el viaje Total aproximado: s/. 12 -31. 20
iportants destacar e as tarifas verian segin Las Ublcacions y 3. Cabity Plus
conelcionas el vaticn Procio promodio por trayecto: s/. 30 - s/, 50 2. Viaje 6 asientos.
D - Pracio NO variablo: 5/1.00 par minuio, no hay taria por hora o Gosto promedio por km: s/ 280 - s/.3.20 Tarlfa base: 18- 51. 10
por dia. - Tarita base: &7 4.50 Pracio por km: s/. 350 - 5/. 4,00
. Costo por km rocorido: Aproximadamente 51140 4. Cabity Pet Total aproximado: s/. 20 -5/, 40
- osto porminuto: Aproxinadament 5. .50 Pracio promecin por rajecto: o 20- .45 + visjoComto
s1.8.00 (promedio m:§/.3,00 - .3 . Viaje Confort
= Tara baser . 700 1800
En relaci6n a Uber Black, al tratarse de un servicio mas Iujoso los 5. Cabify Eﬂucmn:lm . ?u:‘l kn ﬂ 51300 5;/ 3, g
ecios debido al serv . por trayacto: s/ 40 - . oral aprovimado: 3. 155/
pe Costo promedio porkm: s1. 3,00 - s/ 350
- Tarifa base: &/, 15,00
- Costo por km racorido: 1 Aproximaamerte 52,80
- Costo por 51,060
) 1. Tarjeta. den registrar sus | 1- uedes vincular tu tarjeta
1. Tarjota de crédito/Débito: Puedes vincular una tarjeta de T ancaria a a cuenta g InDiiver para pagar
crédito o débito a tu cuenta para pagar los viajes. e 6 e sk o v aunomalicaments al fnaltzar plviEje.
2. Pago en efectivo: Cabiy ofrece Ia opcidn de pagar en efeciivo
Disparible en 2. Page on sfoctivo: inD a iir el
en algunas ciudaces de Perd. Sin embargo, esta opcién no est | 2. Pago on foctivos inDriver se destaca por permit e
Eriopamine que o usuaos pagien o elecivoa fina ol vigle proseb A ey o efeciivo. Eata 65 una de sus princpales ventajas
S 5o av0na 2 et regsvac n lugar de usar una tarel frente a otras plataformas, ya que no lodos los usuarios
00 DE PAG . 3. Gablfy Wallet: Cabify también permite que los usuarios tienen acceso a tarjstas bancanias.
PP B e eane "€ U3 PaYPAL | carguen sakdo en su Cably Walet. que es una biletera gt
para pagar los viaes. 3. PayPal: En aigunas ciudades, se permite pagar
4. Uber Cash: Puedes recargar saldo en Uiber Gash, una biletera mediarts PayPal, sl ol ouario o prefers.
ighal deniro de 1a apicacion para pagar us vijes sin usartarieta | % P200 conomprosac: Cay tambien pere pages | 8o InDrtvor): Aunque ests
° pagar los viajes dé manera eantralizaca, sarvcla e proceea e aspansb, Wrveesetd
incorporando e bileteras digfales para permi
" mayor teiiiad on 08 63006
1. Ubar Pass: Suscripcicn mensual aue ofece descueniosen
viajes y entregas a 05 Usuarios.
- Pracio: aproximadamente S/ 19,90 mensuales, dependiendo de
. No cuenta con una suscripeidn de pago pero sf el Cabify Club: | No cuenta con una suseripein mensual debido a que fa
ErE 126 s son uzl “""’ VIP (en algunas ""”"’n“)’;’d&" program ¢ 5 | Existon tros nivoles qua so dividon on Bronco, Piata y Oro. mas en un de
e cusnia ya que s it son fes % minuo ientes frecuentes gue tienen un alto volumen de vigjes. OfTECe | gepin [a caniidad de viajes yio envios mensuales que haga el | tarifas por o que o se sfieos un programa de memoresia
usuario este va subiendo a dferentes niveles. ormal.
e aita calidad o vehiculos de gama superior. Para ser miembro,
ebes cumpli con ciertos requisitos de canidad de viajes
mensuales.
- Viajes mas rapidas, vehiculos d gama més alia y atencien
prcritana.
1. Dispanibilcad: nmediala -Adqulers paa o mians dia
1 largos: inDriver
5egin ellugar mas cercano al usuario offece descuenios o bonificaciones para usuarios
- Usuarios recurrentss reciben ciera cantidad de descuentos y fracugntes, pero estos no son parte de un programa de:
o e uversiades, nstucionespiblcas Prita n s serin: e baseal Cabity s, cada vl tans distios recs d wisesy scnpeen
namiantss en donde pusdes facogery dejer ol o (hasta un 10% en algunos senvicios como LiberX o Uer Comfort). | envios con benelicios tnicos como alianzas con LATAM Pass,
3 Seguridad y tacnologla: vehicula lene Gps NG00 ¥ ovos. | - Tara fla para clertos tisos de viajes, que da previsiildad en el | Pedidos Ya, Mc Danalds, 10, Entel, Interbank, Benefity Booking. | 2. Promociones especiales: Durante eventos locales o
g m.'ﬁ:’ Tarfas fjas medidss por mmuto pasajeros. costo del servicio. fechas especificas, inDriver pusde ofrecer precios con
: El usuario puede realizar paradas sin finalizar el descueniog o tarfas f§as negociadas, lo cual es mas
a\qulhry Tlene & conto 36 venico: s
Varia por horas anfs ndmic) fechasy ventos Prcios s | Tanfas més esable, perosuslabiesen ras pio o ventos. [ Precio negosiado, sin variacion atomaica. Depencn
VARIACION DE PRECIOS NO. Tarltas fjas durante picos de demanda y fechas especiales. Sin tarfas dinamicas. oferta y demanda local.

4.5. Tabla comparativa precios de renta de carros

NOMBRE CAR2SHARE RENTO KINTO
L - " - Lima, Trujillo, Arequipa y Chiclayo - Lima, Trujillo y Arequipa
UBICACION DISPONIBLE Lima, Trujillo, Chiclayo y Arequipa - Presente en otras provincias del Perd
- Ticket promedio: 160 soles por dia (incluye
seguro Todo Riesgo) Kinto Share
- Precio establecido: s/1.00 por minuto, no hay tarifa por hora o por |- Alquileres van de s/100 a s/300, pocos modelos 3
PRECIO POR DIiA dia. mayores a s/300 BE:‘:‘;S‘;MMK’ por dia s/257 soles y por
- Tarifa no varia - Los alquileres solicitados tienen un periodo ?
aproximado de 3,5 dias - Alquileres van de s/165 a s/350
METODOS DE PAGO Se abona a la tarjeta registrada OSe abona Unicamente con tarjeta de crédito VISA | Se ibgna unicamente con tarjeta de crédito
1. - Alq para el mismo dia,
segun el lugar mas cercano al usuario. = para el recil
2. Cobertura: Mas de 35 mil puntos de establecidos como: €l 60% del monto y puede alquilar més de un
centros publicas y auto
BENEFICIOS/DESCUENTOS estacionamientos en donde puedes recoger y dejar el carro. - beneficios para el arrendatario: Rimac brinda ;l P§°°’3Efg,‘$% QUALITAS. Seguie tlodo
i fesgo de KINTO
3. Seguridad y tecnologia: Vehiculo tiene Gps integrado y cobertura con Seguro Todo Riesgo a los ;n o aulio las 24 hora
asegurado por RIMAC contra todo riesgo para todos los pasajeros. |usuarios de Rento, quienes también cuentan con Y3
4. Descuento: tarifas fijas medidas por minuto. atencién de emergencia 24/7 a fravés de su
5. Autonomia: El usuario puede realizar paradas sin finalizar el central.
alquiler y el tiene el control del vehiculo.
- No hay variacion de precios - Maximo 250km por dia alquilado. Si el usuario
VARIACION DE PRECIOS |- E! costo final se calcula en funcion el tiempo total de uso. e o oo acomal 0o 8t [ et excedente (excedente de horas,
- Los usuarios pueden calificar el servicio y reportar cualquier - Los usuarios pueden calificar el servicio y u otros)
inconveniente con el vehiculo. reportar cualquier inconveniente con el vehiculo.

HOJA DE RESPUESTAS A OBSERVACIONES DE LOS MIEMBROS DEL JURADO

39




TSC 2025-1

OBSERVACION DEL JURADO

RESPUESTA

PAGINA

Justificar los afios
considerados para el Target:
20 A 28 y 20-34 ANOS
Justificar porque considera en
el target el NSE A.

De acuerdo.

Informe Ejecutivo paginas 16y
17

No queda claro cual es el
publico al que se dirigira la
marca. Si bien esta
segmentado por

etapas, es confuso cuando
dicen que en la primera van a
HyM de 20 a 28 afios y en una
segunda abarcan hasta los 40
afos, siendo los que ya
probaron el servicio. Luego
mencionan

que el segmento meta es de
20 a 34 afos.

De acuerdo.

Hubo una confusién al
momento de colocar las
edades respectivas en el canva
y en el informe ejecutivo

Informe Ejecutivo pagina 16,17

PPT PLAN ESTRATEGICO slides
16y 17.

Justificar Publico secundario
Cusco, Piurasi el caso no lo
menciona.

De acuerdo. Hubo una
malinterpretacion, se incluyé
Piura porque era uno de los
destinos mas visitados el pais.

El parrafo fue corregido.

Informe Ejecutivo pagina 17

Agregarle a su Gantt
presupuestos, al final de las
filas y/o al final de cada
columna (Y

totales), para que ademas del
timing se vea el presupuesto
utilizado por accion de
marketing

De acuerdo.

Excel CAR 2 SHARE - DATA
IMPORTANTE - Sub Hoja
“GANTT”

PPT PLAN MADRE DE
COMUNICACION slide 56

PPT PLAN ESTRATEGICO slide
53

En su presupuesto Total
diferenciar o separar el
porcentaje (%) usado para ATL
del

porcentaje(%) utilizado para el
BTL

De acuerdo

Excel CAR 2 SHARE - DATA
IMPORTANTE - Sub Hoja
“PPTO TOTAL”

PPT PLAN MADRE DE
COMUNICACION slide 58

PPT PLAN ESTRATEGICO slide
55
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¢Cual es el insight principal
sobre el que se basa la

De acuerdo.

Informe Ejecutivo pagina 8

campafia? Se identificé un insight general | PPT PLAN ESTRATEGICO slide
tomando en cuenta los insights | 33
por ciudad
La marca muestra algunos De acuerdo. PLAN MADRE DE
elementos graficos que COMUNICACION “post
remiten a la sostenibilidad, influencers #1” slide 22
pero no se ve
reflejado en las piezas de la
campafia ni en los mensajes de
marca.
Algunas piezas graficas del De acuerdo. PLAN MADRE DE
lanzamiento no tienen la COMUNICACION slide 13
identidad visual correcta
(revisar las
publicaciones de descuento).
¢Como la pdgina web ayudard | De acuerdo. PLAN MADRE DE
a lograr posicionamiento COMUNICACION slide 44
digital? ¢ qué palabras clave se
usaran?
En el informe debieron ampliar | De acuerdo. Informe Ejecutivo - parte de
y colocar la informacion sobre Presentacién - pagina 7
la fundamentacién que
estan como parte de los
archivos del trabajo.
Agradeceria que expliquen De acuerdo. Informe Ejecutivo pagina XXX
como planean conectar con la
audiencia conformada PPT PLAN MADRE DE
por turistas. Dado que se trata COMUNICACION slide 24
de un publico distinto, éhan
considerado adaptar
un concepto de campania
especifico para ellos, diferente
al dirigido al publico
local?
Lo Unico que no queda del De acuerdo. Excel CAR 2 SHARE - DATA

todo claro es el monto
asignado al presupuesto.
Considero que resulta algo
reducido en relacién con la
envergadura del negocio

Presupuesto corregido.

IMPORTANTE - Sub Hoja
“PPTO TOTAL”

PPT PLAN MADRE DE
COMUNICACION slides 7y 27
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propuesto (179,080 USD). Les
agradeceria que pudieran
justificar esta eleccion.
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Paredes Correa/ Vargas Valle

Informe Turnitin

Bl Quick Submit
&3 Quick Submit
€ Universidad de Lima

Detalles del documento

Identificador de la entrega

trn:oid:::1:3295973047 42 Paginas

Fecha de entrega 8681 Palabras

14 jul 2025, 8:24 p.m. GMT-5
50.789 Caracteres

Fecha de descarga

14 jul 2025, 8:30 p.m. GMT-5

Nombre de archivo

Paredes_CorreaVargas_Valle_VF.docx_1.pdf

Tamaiio de archivo

1.6 MB
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Zﬂ turnitin Pagina 2 of 47 - Descripcion general de integridad Identificador de la entrega trn:oid:::1:3295973047

8% Similitud general

El total combinado de todas las coincidencias, incluidas las fuentes superpuestas, para ca...

Fuentes principales

7% @ Fuentesde Internet
1%  ME Publicaciones

3% 2 Trabajos entregados (trabajos del estudiante)

Marcas de integridad

N.° de alertas de integridad para revision
Los algoritmos de nuestro sistema analizan un documento en profundidad para
No se han detectado manipulaciones de texto sospechosas. buscar inconsistencias que permitirian distinguirlo de una entrega normal. Si
advertimos algo extrafio, lo marcamos como una alerta para que pueda revisarlo.

Una marca de alerta no es necesariamente un indicador de problemas. Sin embargo,
recomendamos que preste atencién y la revise.
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Fuentes principales

7% @ Fuentesde Internet
1%  ME Publicaciones

3% 2 Trabajos entregados (trabajos del estudiante)

Fuentes principales

Las fuentes con el mayor nimero de coincidencias dentro de la entrega. Las fuentes superpuestas no se mostraran.

o Internet

repositorioacademico.upc.edu.pe

° Internet

repositorio.ulima.edu.pe

Internet

www.businessempresarial.com.pe

Internet

elcomercio.pe

o Internet

gestion.pe

° Internet

elgasnoticias.com

Internet

hdl.handle.net

° Internet

renati.sunedu.gob.pe

Trabajos del

estudiante
UTEC Universidad de Ingenieria & Tecnologia (NO TOCAR)

o Internet

vdocuments.mx

Trabajos del

estudiante
Pontificia Universidad Catolica del Peru
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https://repositorioacademico.upc.edu.pe/bitstream/handle/10757/683151/Ramirez_MB.pdf?isAllowed=y&sequence=1
https://repositorio.ulima.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12724/19408/T018_71232107_T.pdf?isAllowed=y&sequence=1
https://www.businessempresarial.com.pe/expotextil-peru-2023-espera-ventas-por-us-150-millones-y-la-presencia-de-mas-de-24-mil-visitantes/
https://elcomercio.pe/economia/dia-1/alquiler-de-automoviles-manejar-sin-ataduras-las-tendencias-del-renting-vehicular-en-el-pais-kinto-hertz-peru-rento-leasing-operativo-a-empresas-autos-transporte-noticia/
https://gestion.pe/economia/empresas/el-65-de-autos-alquilados-en-lima-son-usados-para-viajes-recreacionales-empresas-vehiculos-recreacion-noticia/
https://elgasnoticias.com/aumento-tenencia-de-vehiculos-en-el-2023-revision-por-departamento-nivel-socioeconomico-situacion-de-pobreza-y-uso/
http://hdl.handle.net/20.500.12404/12346
https://renati.sunedu.gob.pe/handle/renati/2606731?locale=es
https://vdocuments.mx/chopp-zero.html
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Internet

www.gob.pe

Trabajos del

estudiante
Universidad Carlos III de Madrid - EUR

° Internet

repositorio.uladech.edu.pe

o Internet

www.coursehero.com

e Internet

repositorio.uesiglo21.edu.ar

iVATrabajos del

estudiante
Universidad de Lima

Trabajos del

estudiante
University of Central England in Birmingham

o Internet

upcommons.upc.edu

e Internet

bibliotecadigital.udea.edu.co

Internet

coiirm.es

Internet

villaangelahoy.com.ar

Internet

www.vinadelmarchile.cl

a Internet

alertachiapas.com

Internet

blogthinkbig.com
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https://www.gob.pe/institucion/mincetur/noticias/1045128-mincetur-llegada-de-turistas-internacionales-al-peru-crecio-36-5-entre-enero-y-setiembre-de-2024
https://repositorio.uladech.edu.pe/bitstream/handle/20.500.13032/37101/CONTROL_INTERNO_GESTION_CURIHUAMAN%20PORTAL%20YULISA.pdf?isAllowed=y&sequence=1
https://www.coursehero.com/file/96810319/Prueba-de-comprensi%C3%B3n-oral-Unidad-I-1pdf/
https://repositorio.uesiglo21.edu.ar/bitstream/handle/ues21/20190/ANALISIS%2C%20MOTIVACIONES%20Y%20PREFERENCIAS%20DE%20LA%20COMPRA%20ONLINE%20DE%20INDUMENTARIA%20EN%20SALTA%20-%20LOPEZ%20GONZALEZ%20GUSTAVO%20DNI%2023953410%20-%20ENTREGA%20FINAL%20-%20GUSTAVO%20LOPEZ%20GONZALEZ.pdf?isAllowed=y&sequence=1
https://upcommons.upc.edu/bitstream/handle/2117/342961/REPORT%20%281%29_fitxer%20de%20consulta.pdf?isAllowed=y&sequence=4
https://bibliotecadigital.udea.edu.co/bitstream/10495/32827/5/EcheverriCarolina_2022_RelacionVictimarioVictima.pdf
https://coiirm.es/actualidad/eventos-actualidad/bases-de-los-premios-esg/
https://villaangelahoy.com.ar/archivo.php?i=11601&p=1161
http://www.vinadelmarchile.cl/Desarrollo_comunitario/plan_estra/presentacion.htm
https://alertachiapas.com/2017/10/17/whatsapp-ya-permite-compartir-ubicacion-tiempo-real/?wp-story-load-in-fullscreen=true&wp-story-play-on-load=true
https://blogthinkbig.com/beneficios-tecnologia-5g
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Internet

kimuk.conare.ac.cr
Internet
www.593dp.com
Internet
www.aporrea.org

Internet

1library.co

Internet

audentia-gestion.fr

Internet

network.bepress.com

Internet

repositorio.esan.edu.pe

Internet

secretaria.uniovi.es

Internet

www.ifc.org

Internet

www.researchgate.net

Publicacién

Milushka Rojas Ulloa. "Factores juridico-econémicos para incorporar la multiprop...
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