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CAPITULO |

RESUMEN EJECUTIVO

Actualmente, la escalada en Pert alin no logra alcanzar su potencial. Existen
muchas carencias en los deportes en general debido a que no se les da el
presupuesto que otros paises si invierten. A pesar de esto, los clientes en los
gimnasios de escalada han aumentado considerablemente. Esto indica que existe
un mercado creciente en este &mbito. Los gimnasios de escalada contintian
expandiéndose pero la escalada en roca natural se estd quedando atras.
Inicialmente, los rocédromos nacieron como un espacio para entrenar con el objetivo
de escalar en roca. Ahora el deporte ha evolucionado hasta volverse un deporte
olimpico que se realiza en muros artificiales pero sus raices son la roca natural. Sin
embargo, es muy comun que los escaladores de rocédromos muestren interés en
escalar en roca pero a veces puede parecer complicado realizar esta actividad. Es
por esto que A Vista Climbing Club pretende facilitar lo que conlleva las salidas a
escalada en roca, creando una comunidad de escaladores y difundiendo buenas
practicas sostenibles.

El objetivo general es brindar diferentes servicios de escalada en roca a través de la
creacion de una comunidad de escaladores de distintos niveles. De esta forma se
pretende volver cada vez mas accesible esta actividad deportiva. Se plantea realizar
salidas a roca en donde se trabajen distintos objetivos segln el nivel de los clientes.
Impulsando una variedad de actividades, tales como salidas a roca convencionales,
talleres de varios dias y master classes especificas. También se planea lanzar
distintos productos de merchandising, como polos, gorros, llaveros y otros
accesorios que ayudaran al financiamiento de esta comunidad. De esta forma
también se le estaria dando un espacio a deportistas no tradicionales, haciendo mas
conocida la escalada como deporte.

Para este proyecto se llevo a cabo una investigacion cuantitativa y cualitativa con el
fin de obtener una visién integral del mercado y las necesidades de los clientes. La
investigacion cuantitativa se basé en encuestas estructuradas para recopilar datos
sobre demanda, segmentacion y disposicién a pagar, mientras que la cualitativa
consisti6 en entrevistas a escaladores para comprender sus motivaciones,
experiencias y expectativas respecto al servicio.

CAPITULO Il

INTRODUCCION



El mercado de actividades deportivas en Per( ha experimentado un crecimiento
considerable en los ultimos afios, impulsado por un creciente interés en actividades
al aire libre y deportes de aventura. Dentro de este panorama, la escalada -también
impulsada por su aparicion en las Olimpiadas del 2020- ha ido ganando mucha
popularidad y est4 emergiendo como una disciplina que atrae tanto a aficionados
locales como a turistas internacionales. Lima, como capital del pais, representa un
punto de convergencia para estos intereses debido a su proximidad a importantes
formaciones rocosas y la proliferaciéon de gimnasios de escalada indoor (conocidos
como rocédromos) en la ciudad. El rocédromo, a pesar de ser muy divertido y
retador, no puede ofrecer todo lo que te brinda la escalada en roca natural.

Este trabajo de investigacion se enfoca en el anélisis del mercado y el
posicionamiento visual de un negocio de escalada en roca en Lima Metropolitana. A
través de un estudio detallado de las tendencias actuales en el sector, la
competencia existente y las preferencias del publico objetivo, se busca identificar las
oportunidades y los desafios que enfrenta un emprendimiento de este tipo.

Asimismo, se explora la importancia de una estrategia de posicionamiento visual que

permita crear una identidad de marca sélida, capaz de diferenciarse en un mercado
competitivo y en expansion.

El andlisis abordara desde la percepcién del consumidor hasta las tacticas de
comunicacién visual que influyen en la decision de compra del servicio, lo cual es
clave para captar y fidelizar a los clientes. Este estudio también considera las
particularidades del entorno limefio, como el contexto urbano, el comportamiento del
consumidor y las influencias culturales, que juegan un papel fundamental en la
configuracién del mercado de la escalada.

Este negocio tiene como visién crear una comunidad de escaladores en roca; y
como mision, ofrecer diferentes servicios de escalada en roca natural a personas de
distintos niveles. Se tiene pensado empezar brindando el servicio en “La Escuela”,
zona de escalada ubicada en el valle Santa Rosa de Canchacalla en el km 46 de la
Carretera Central. Se planea expandir el servicio a otras regiones del Perd, tales
como Pasco, Cusco y Ancash.

CAPITULO Il

CONTENIDO

3.1 ANALISIS DE TENDENCIAS

En los Ultimos afios, la escalada en roca ha ganado popularidad en Per(, tanto a
nivel recreativo como competitivo. Aunque el pais siempre ha contado con una
geografia ideal para esta practica, su desarrollo estructurado comenzé en las Ultimas
dos décadas con la aparicién de asociaciones, competencias y estandares
internacionales.

Destinos como Chosica, Huaraz, Cusco y Cerro de Pasco se han consolidado como
zonas clave, gracias a su accesibilidad y diversidad de rutas. Paralelamente, los
gimnasios de escalada indoor han crecido en ciudades como Lima, acercando el
deporte a nuevos publicos y funcionando como espacios comunitarios.

También se ha evidenciado una creciente profesionalizacién: colegios y
universidades incorporan muros de escalada y forman equipos, mientras que
eventos nacionales e internacionales ganan presencia con el respaldo de la
Federacion Peruana de Escalada.

El auge del turismo de aventura también ha sido clave en la expansion de la
escalada en Per(, especialmente en regiones como Huaraz y la Cordillera Blanca.
Cada vez mas personas, tanto nacionales como extranjeras, buscan experiencias en
contacto con la naturaleza, impulsando el interés por actividades como la escalada
en roca y otros deportes al aire libre.

Ademas, la comunidad escaladora promueve el cuidado ambiental y la
sostenibilidad, con précticas responsables y campafias de conservacion. Esta



conciencia, junto al creciente interés por el bienestar fisico y mental, ha motivado a
mas jovenes a optar por deportes alternativos como la escalada. Las redes sociales
han tenido un rol clave en visibilizar estas actividades, inspirando y conectando a
nuevos practicantes con esta comunidad.

A pesar del avance, persisten desafios como la limitada infraestructura en zonas
rurales y el mantenimiento de rutas. No obstante, el crecimiento sostenido del
deporte presenta oportunidades para mejorar estas condiciones a través de la
inversion y el trabajo conjunto entre actores publicos y privados.

A medida que las nuevas generaciones -impulsadas por los factores anteriormente
mencionados- se sientan atraidas por este deporte, es probable que la tendencia
continlie en ascenso, contribuyendo al posicionamiento de Perti como un referente
internacional en destinos para la practica de este deporte.

3.2 BENCHMARKING

Este capitulo presenta un analisis de benchmarking aplicado a empresas de
escalada en Per(, con el fin de identificar brechas en servicios, experiencia del
cliente y marketing. El objetivo es detectar oportunidades de mejora e innovacién
para fortalecer la competitividad en el mercado local de escalada en roca.

Andlisis comparativo

Empresa Accesibilidad Variedad de
servicios

Redes
sociales

Imagen Precios

A Vista
Climbing
Club

Se planea
formar una
comunidad

Escalada en
roca,
masterclasses
, alquiler de
equipo, merch

Instagram,
YouTube

Se planea
explotar esta
seccion,
creando una
linea grafica
original y
sélida

Zenda
Escuela de
montafiismo

Accesible Preparacion
de trekking,

escalada,
montafismo,

rapel

Instagram,
YouTube,
pagina web

La linea
gréfica es
interesante
perono la



explotan
mucho

S/200 - S/900

Pirga
Gimnasio de
Escalada en
Lima

Muy accesible Clases de
escalada
indoor

Instagram y
pagina web

Tienen una
marca
consolidada
con merch

S/300 - S/500

Tepuy
Gimnasio de
Escalada en
Cusco

Al estar en
Urubamba no
son tan
accesibles

Clases de
escalada
indoory en
roca

Instagram No le dan
mucha

importancia

S/250 - S/450

Puntuacion por atributo
Zenda Escuela de
Montafiismo

Pirga Gimnasio de
Escalada en Lima

Tepuy Gimnasio de
Escalada en Cusco

Accesibilidad 2 1 3
Variedad de servicios 13 2
Redes sociales 123
Imagen213

Precios 132

A continuacion, se detallaran las brechas encontradas, las cuales reflejan las
oportunidades de mejora y los aspectos donde se debe centrar la atencién para
optimizar la oferta y competitividad en el mercado local de escalada en roca.

Mientras que Pirqa se enfoca en la escalada indoor, Tepuy si ofrece el servicio de
escalada en roca; sin embargo, es Zenda Escuela de Montafiismo quien se

posiciona como la opcién mas completa en términos de diversidad de actividades en
roca. Su propuesta abarca no solo la escalada en roca, sino también cursos de
montafiismo, salidas guiadas a diferentes zonas del pais y programas formativos en
técnicas avanzadas de escalada y seguridad.

Esta diferencia representa una brecha de oportunidad para desarrollar un servicio
que combine lo mejor de ambos mundos: la accesibilidad y comunidad que ofrecen



los gimnasios de escalada con la experiencia y variedad de actividades al aire libre
que brinda una escuela especializada. Asi, al analizar el mercado, se evidencia que
Zenda lidera en términos de amplitud de servicios, mientras que Pirqay Tepuy tienen
una fuerte presencia en la formacion de escaladores en un entorno controlado. Esto
refuerza la necesidad de un servicio que facilite la transicion del gimnasio a la
escalada en roca, cubriendo la demanda de clientes que buscan dar ese paso con
seguridad y orientacién profesional.

En respuesta a esta brecha, se plantean las siguientes estrategias:

- Programa de transicion del rocédromo a la roca

Implementar un programa estructurado de transicion para escaladores de gimnasio
que deseen iniciarse en la escalada en roca, combinando entrenamientos en muro
con salidas guiadas en roca natural. Se planea trabajar en alianza con gimnasios de
escalada como Pirga y Tepuy para promocionar el programa entre sus miembros y
ofrecer descuentos exclusivos a quienes participen.

- Paquetes integrales de experiencias en roca

Disefiar y lanzar un paquete de experiencias en roca con diferentes niveles de
dificultad, que incluya opciones para principiantes, intermedios y avanzados,
integrando cursos de técnicas avanzadas, salidas a nuevos destinos y formacién en
seguridad. La idea es diferenciarse de la competencia ofreciendo una opcién
intermedia entre los gimnasios indoor y las escuelas de montafiismo, brindando una
experiencia estructurada y accesible.

En cuanto a imagen y posicionamiento de marca, Pirga Gimnasio de Escalada se
consolida como la opcién mas reconocida dentro del benchmarking realizado. Su
identidad visual consolidada y profesional, combinada con una estrategia de
comunicacién coherente, ha logrado establecer una fuerte presencia en la
comunidad de escaladores. A través de su branding bien definido, Pirga transmite
una imagen de innovacién, comunidad y progreso, lo que le permite conectar tanto
con escaladores principiantes como con deportistas de nivel avanzado.

Ademas, su presencia activa en redes sociales, con contenido visual atractivo y
dinédmico, refuerza su identidad como un referente en el mundo de la escalada en
Lima. Su estrategia de marketing se complementa con colaboraciones con atletas,
eventos y competencias que generan engagement y fortalecen su reputacion. En

comparacién con otras marcas del sector, Pirga ha sabido construir una imagen
sélida y aspiracional, convirtiéndose en el gimnasio de escalada mas reconocido y
atractivo para nuevos clientes.

En respuesta a esta brecha, se plantean las siguientes estrategias:

- Desarrollar una identidad visual sélida y llamativa

Crear una identidad visual moderna y coherente que refleje la visién del negocio,
combinando disefio grafico, fotografia y elementos visuales que transmiten aventura
y comunidad en la escalada en roca. Una identidad visual sélida permitira generar
mayor confianza, atraer a nuevos clientes y competir con marcas consolidadas como
Pirga. Esta identidad visual no solo sera utilizada en los canales digitales y
materiales promocionales, sino que también se aprovecharéd para la creacién de
merchandising. Productos como camisetas, gorras, stickers, botellas reutilizables y
magneseras con el logo y el personaje distintivo pueden fortalecer la presencia de la
marca dentro de la comunidad de escaladores. Ademés, este tipo de productos no
solo generan ingresos adicionales, sino que también funcionan como una
herramienta de marketing organico, ya que los clientes y participantes en las salidas
se convierten en embajadores de la marca al utilizarlos en sus entrenamientos y
aventuras al aire libre.

- Campafia de posicionamiento digital y community building

Implementar una campafia de marketing digital enfocada en aumentar la presencia
de la marca en redes sociales, generando contenido atractivo (videos, historias de
clientes, experiencias en roca) y estableciendo alianzas con escaladores

reconocidos. Se desarrollard un calendario de publicaciones con contenido
estratégico, incluyendo material educativo, testimonios de clientes, retos interactivos
y colaboraciones con influencers y atletas del mundo de la escalada. Una presencia
digital fuerte es clave para generar reconocimiento y fidelizar clientes, alinedndose
con las estrategias exitosas de Pirga.

3.3 ANALISIS FODA

Fortalezas Oportunidades

- Diferenciacién visual y reconocimiento
de marca.

- Oferta adaptada a diversos niveles.



- Crear una comunidad leal y a partir de
recomendaciones.

- Crecimiento de la escalada indoor.
- Aumento de turismo y deportes de

aventura.
- Competencias internacionales.

Debilidades Amenazas

- Alta inversioén inicial.
- Dependencia de la popularidad del

deporte.
- Dependencia de factores climaticos.

- Cambios en las regulaciones
gubernamentales.

- Cambios en el &mbito del turismo.
- Escasez de espacios naturales

habilitados para escalada.

3.4 RECOLECCION DE DATOS

La decision de utilizar una metodologia cuantitativa y una cualitativa, responde a la
necesidad de obtener una comprensién integral y profunda del mercado de la
escalada en roca en Lima. Cada enfoque aporta ventajas complementarias que
permitieron abordar el problema de investigacién desde diversas perspectivas.

La metodologia cualitativa proporcioné una comprension detallada de las
percepciones, opiniones y actitudes de los participantes. En el contexto de este
estudio, resulta crucial captar no solo las cifras relacionadas con la demanda de la
escalada en roca, sino también los factores subjetivos que influyen en la toma de
decisiones de los consumidores, tales como sus motivaciones personales, la forma
en que perciben la experiencia de escalada y sus expectativas hacia los servicios
que puedan adquirir. Las entrevistas en profundidad permitieron que los
participantes expresen sus puntos de vista de manera abierta, proporcionando
informacion valiosa sobre sus necesidades y deseos.

Por otro lado, la metodologia cuantitativa permitié obtener una vision global y
generalizable del mercado. A través de las encuestas, se pudo identificar patrones
de comportamiento y tendencias comunes entre los consumidores, asi como evaluar
la prevalencia de ciertas actitudes o factores clave en la decisién de elegir un

servicio de escalada. Este enfoque proporcioné datos objetivos y medibles, que
terminaron por complementar los hallazgos cualitativos al ofrecer una visiéon
estadistica y amplia del mercado.

La combinacién de ambos enfoques me permitié obtener una vision mas completa
del mercado de la escalada en roca. Mientras que las entrevistas cualitativas
proporcionaron profundidad y contexto, permitiendo explorar las razones
subyacentes de los comportamientos y las percepciones de los consumidores, las
encuestas cuantitativas ofrecieron datos precisos y replicables que permitieron
identificar la magnitud y la frecuencia de esos comportamientos en una muestra mas
amplia. Esto permiti6 contrastar los resultados desde diferentes enfoques,
fortaleciendo la validez de los hallazgos.

Dado que el mercado de la escalada en roca estd compuesto por un publico diverso,
con diferentes motivaciones y preferencias, fue esencial abordar la investigacion
desde multiples angulos. Las entrevistas permitieron explorar las experiencias
individuales de los consumidores, mientras que las encuestas permitieron
generalizar estos hallazgos a una poblaciéon mas amplia. De esta manera, se pudo
identificar tanto los factores emocionales y personales que influyen en la elecciéon de
un servicio de escalada, como las tendencias mas amplias que afectan a la mayoria
de los clientes.

El uso de ambas metodologias también permitié una mayor flexibilidad en la
investigacion. Las entrevistas pudieron revelar temas inesperados y aspectos del
mercado que no se habian considerado inicialmente, lo que proporcioné la
oportunidad de ajustar las encuestas y explorar mas a fondo ciertos aspectos. A su
vez, los datos cuantitativos ofrecieron una estructura sélida para organizary
comparar los hallazgos, lo que facilitd la interpretacién y anélisis de las tendencias
emergentes.



En resumen, el uso de ambas metodologias en este estudio permitié un andlisis mas

completo y detallado del mercado de la escalada en roca en Lima,

integrando tanto

la riqueza descriptiva de los datos cualitativos como la objetividad y generalizacion
de los datos cuantitativos. Esta combinacion de enfoques facilité una mejor
comprension de las dindmicas del mercado y contribuyé a una toma de decisiones
mas informada y precisa en el proceso de posicionamiento visual y desarrollo de
estrategias de marketing.

Para la presente investigacion, se llevéd a cabo un proceso de recoleccién de datos
compuesto por 30 entrevistas personales y 100 encuestas, las cuales fueron
realizadas en un periodo de tres meses (de octubre a diciembre de 2024). Este
enfoque permitié obtener una vision mas completa y rica de las experiencias y
percepciones de los escaladores, a través de ambos métodos. El rango de edad fue
desde los 20 afios hasta los 50 afios. Fue dirigido a un publico en general sin tener
en consideracién el género. La mayoria siendo estudiantes universitarios y
trabajadores con horarios flexibles.

Las encuestas se administraron mediante Google Forms, una herramienta elegida
por su accesibilidad, facilidad de uso y por su formato de enlace que permite
compartirlas de manera rapida y eficiente. El uso de esta plataforma facilité la
distribucién entre una amplia variedad de participantes, permitiendo que la encuesta
llegue a diferentes perfiles de escaladores y potenciales interesados. Estas fueron
distribuidas principalmente a través de grupos de escaladores en WhatsApp,
enviadas directamente a contactos considerados como posibles interesados en el
deporte de la escalada, asi como a través de publicaciones (dirigidas a personas con
interés en deportes de aventura) en las historias de Instagram de mi persona. Este
enfoque digital no solo facilité la recolecciéon de datos, sino que también permitié
llegar a una muestra diversa de participantes, reflejando una representacion mas
amplia del publico objetivo.

Por otro lado, el total de entrevistas personales se llevaron a cabo presencialmente.
La mayoria de los entrevistados se encuentra en una situacién econémica bastante
cémoda, lo que les permite acceder a servicios similares a los propuestos en este
proyecto. Estas tuvieron lugar en el gimnasio de escalada Pirga, en el &rea de
cafeteria, en horarios de menor afluencia, para asegurar un ambiente tranquilo y
privado que favorecié la interaccién. Esta seleccion de lugar y horario buscé
minimizar las distracciones, propiciando una atmésfera mas relajada y cémoda para
los entrevistados. Las entrevistas se realizaron de manera individual, un formato que
permite profundizar en las opiniones, emociones y motivaciones de los escaladores,
sin la influencia de otras personas. Ademas, este enfoque flexible permitié adaptar
las preguntas y la direccién de la conversacién segun las respuestas, lo que
posibilité explorar en detalle aspectos especificos de la experiencia de cada
entrevistado.

La combinacién de métodos cuantitativos y cualitativos permiti6é obtener una visiéon
amplia y profunda sobre la préctica de la escalada en Lima, asi como validar los
hallazgos a través del contraste entre encuestas y entrevistas.

3.5 ANALISIS DE INFORMACION OBTENIDA
3.5.1 Identificacion de insights principales

Uno de los hallazgos clave en el estudio sobre los escaladores en Lima es que

existe un fuerte deseo por una experiencia que combine el espiritu libre y relajado
del estilo de vida "hippie" con una conexién profunda con la naturaleza. Este tipo de
experiencia, que se caracteriza por la simplicidad, el bienestar y el contacto directo
con el entorno, es altamente valorada por los escaladores locales. Para ellos, lo
"verde"y lo ecoldgico no solo representan un estilo visual, sino también una filosofia
de vida, donde el respeto por el medio ambiente y el uso de practicas sostenibles
son prioritarios.

Sin embargo, a pesar de esta preferencia por lo natural y lo organico, se observa

que varios escaladores también valoran significativamente la comodidad. Esto refleja
una contradiccién interesante en sus necesidades: mientrasbuscan escapar de las
convenciones de la vida urbana y la tecnologia, también desean un nivel de confort
que les permita disfrutar plenamente de la actividad sin sacrificar su comodidad.
Esto podria incluir elementos como alojamientos con instalaciones basicas pero
cémodas, equipos de calidad que ofrezcan seguridad y facilidades, y rutas de
escalada que combinen lo rural con lo accesible.

Esto refleja una contradiccion interesante dentro del perfil del escalador limefio: el
deseo de reconectar con la naturaleza y escapar de la vida urbana, mientras se
mantiene una necesidad de comodidad y bienestar. La clave para abordar este



desafio radica en encontrar un equilibrio entre lo natural y lo accesible. Este proyecto
plantearia ofrecer una oferta que combine lo ecolégico y lo sostenible con el confort
necesario para garantizar una experiencia plena. Proponer servicios que sean
desafiantes pero seguros a la vez puede ser la solucién para satisfacer las

demandas de estos escaladores. De esta manera, se podria promover un modelo de
turismo de aventura que no solo conserve el espiritu del "estilo hippie", sino que
también ofrezca la conveniencia que los escaladores modernos valoran, impulsando
asi un desarrollo sostenible del sector.

Otro hallazgo es que uno de los comportamientos principales entre los escaladores
principiantes es su tendencia a buscar retos significativos desde el inicio. A pesar de
ser nuevos en la préctica de la escalada, muchos muestran una gran ambicién al
intentar rutas dificiles, en un intento de probar sus limites y medir su capacidad. Esta
busqueda de un desafio puede verse como una forma de fortalecer su autoconfianza
y demostrar a si mismos que son capaces de enfrentar obstaculos complejos.

Sin embargo, esta ambicién por conquistar rutas mas complicadas tiene un aspecto
negativo: la frustracién. Al ser todavia inexpertos, muchos escaladores principiantes
no logran completar las rutas dificiles, lo que puede generar desmotivacion
réapidamente. La sensacién de no cumplir con sus propias expectativas puede
disminuir su entusiasmo por continuar con la actividad. Este ciclo de expectativas
altas y resultados insatisfactorios pone en evidencia la importancia de la paciencia y
la progresion gradual dentro de la escalada.

Este insight resalta una oportunidad clave para disefiar experiencias que mantengan
el reto pero también ofrezcan una via para el éxito. Pensar en un circuito de rutas
con una progresion adecuada, que comience con opciones de dificultad moderada y
permita a los escaladores principiantes medir sus avances antes de enfrentarse a
retos mayores, podria ser fundamental para mantener su motivacién. Se buscaria
ofrecer una experiencia que equilibre desafio y éxito, para asf reducir la frustracion
que enfrentan los principiantes y aumentar la tasa de retenciéon a largo plazo. Esto
no solo fomentaria el disfrute y la satisfaccién en el proceso, sino que también
convertiria a los clientes en entusiastas del deporte.

Por ultimo, el hallazgo principal que emerge al analizar el comportamiento de los
escaladores experimentados es que, a diferencia de los principiantes, ellos no
buscan un servicio de escalada en roca convencional. Para este grupo, la motivacién
no radica en participar en actividades estandar o en recibir entrenamiento general
sobre escalada. Ya han adquirido habilidades fundamentales y dominan las técnicas
basicas, por lo que las ofertas tradicionales de escalada no atraen tanto su atencién.
En lugar de eso, los escaladores experimentados estdn més interesados en
aprender aspectos muy especificos de la practica que les permitan perfeccionar su
rendimiento y llevar su habilidad al siguiente nivel.

Este grupo valora el conocimiento especializado y el perfeccionamiento continuo,
buscando clases o talleres que se centren en técnicas avanzadas, como el uso de
equipo de escalada especializado, estrategias para rutas de mayor dificultad, o
actividades especificas tales como rapel, escalada de primero, entre otros. La
oportunidad radica en ofrecer servicios personalizados que respondan a estas
necesidades particulares. Por ejemplo, podrian estar interesados en cursos de
escalada en roca orientados a superar rutas de alta dificultad, sesiones de
entrenamiento fisico especializado o workshops sobre técnicas avanzadas de
seguridad y rescate.

Ademas, el interés de los escaladores experimentados por aprender cosas
especificas refleja un deseo de conexién con otros entusiastas que comparten su
nivel de habilidad. Este tipo de clientes busca el compafierismo dentro de su grupo,
lo que implica que también podrian sentirse atraidos por eventos o actividades
sociales que ofrezcan tanto el aprendizaje como la interaccién con otros expertos.

Este insight indica que para atraer a los escaladores experimentados, este proyecto
tendria que ofrecer una experiencia diferenciada. Servicios como entrenamientos
personalizados, talleres con expertos y actividades especializadas que permitan a
los escaladores perfeccionar habilidades o aprender nuevas técnicas para asi ser
mas atractivo que las ofertas generales de escalada. En este sentido, la clave
estarfa en ofrecer valor afiadido a través del conocimiento especializado y el
enfoque en el crecimiento continuo.

3.5.2 Definicién de arquetipos



3.5.3 Construccién de Journey Map por cada arquetipo

3.5.4 Disefio de experiencia ideal

Para el desarrollo de este proyecto, el disefio de la experiencia ideal fue basado en
la identificacién de los puntos de dolor en la experiencia actual de los 3 arquetipos
encontrados, los cuales se detallaréan a continuacién:

En el caso de los menos experimentados, resaltaron los siguientes puntos de dolor:

- Encontrar un destino
- Conseguir el equipo necesario y saber utilizarlo
- Identificar las rutas de su nivel

En el caso de los escaladores experimentados, se encontré un solo punto de dolor
principal:

- Aprender algo nuevo

A partir de cada uno de estos puntos, tomaremos acciéon mediante las siguientes
estrategias:

Encontrar un destino:

- Elaborar una guia detallada de zonas de escalada en Lima y sus alrededores,
segmentada segun el nivel de experiencia de los escaladores (principiantes,
intermedios y avanzados), el tipo de escalada disponible (boulder, deportiva,
tradicional) y la accesibilidad del destino (cercania a la ciudad, facilidades de
transporte, infraestructura disponible).

- Ofrecer salidas guiadas programadas a distintos puntos de escalada,
adaptadas a los diferentes niveles y necesidades de los clientes, asegurando
que cada experiencia incluya informacién relevante sobre el destino, sus rutas
y las mejores précticas para escalar alli.

Conseguir el equipo necesario y saber utilizarlo:

- Implementar un servicio de alquiler de equipo con asesoria incluida en las
salidas de escalada, asegurando que todos cuenten con material adecuado y
certificado. Ademas, incluir una asesoria previa para que los escaladores
aprendan a utilizarlo correctamente y con seguridad.

- Incorporar una sesién practica antes de cada salida de escalada donde los
participantes aprendan el uso correcto del equipo. Esto aseguraré que,
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independientemente de su nivel de experiencia, todos los asistentes manejen
los elementos basicos para escalar de manera segura.

Identificar las rutas de su nivel:

- Disefiar salidas segmentadas por nivel de experiencia, donde los
participantes reciban una introduccién sobre las rutas disponibles y sean
guiados en la eleccion de aquellas acordes a su nivel. Organizar las salidas

de escalada estructuradas segun la experiencia de los participantes,
proporcionando informacién detallada sobre las rutas disponibles, sus grados
de dificultad y recomendaciones especificas para cada nivel.

- Implementar un sistema de sefializaciéon y recomendaciones en campo para
que los escaladores identifiquen facilmente rutas adecuadas a su nivel.
Colocar sefializaciones temporales en las salidas a roca con informacién clara
sobre el grado de dificultad de cada ruta, recomendaciones sobre su
escalabilidad segln el nivel de experiencia y consejos técnicos basicos.



Aprender algo nuevo:
- Ofrecer salidas enfocadas en el aprendizaje de técnicas avanzadas de

escalada, como autoproteccién, escalada en fisuras o multi-largos, impartidas
por escaladores expertos. Estas salidas se realizarian cada cierto tiempo y
estarfan dirigidas a escaladores con experiencia que quieran mejorar su nivel
y ampliar sus conocimientos técnicos.

- Disefiar salidas donde los escaladores experimentados sean desafiados a
enfrentar rutas de mayor dificultad de manera progresiva y segura, con el
acompafiamiento de guias expertos que les proporcionen consejos técnicos y
tacticos en tiempo real.

3.6 PRODUCCION ARTISTICA
3.6.1 Business Model Canvas

Para confirmar la viabilidad y el éxito del proyecto, se desarroll6 el Business Model
Canvas, que se presentard a continuacion. Esta herramienta permite visualizar de
manera estructurada los elementos clave del modelo de negocio. A través de este
anadlisis, se definieron aspectos fundamentales como la propuesta de valor, los
segmentos de clientes, las fuentes de ingresos, los canales de comunicaciéon y
distribucién, asi como los recursos y actividades clave. Este enfoque facilita la

identificacion de oportunidades, la optimizacién de recursos y la toma de decisiones

estratégicas para asegurar la sostenibilidad y el crecimiento del negocio en el
mercado de la escalada en Lima.

8) Socios clave

- Gimnasios de
escalada.

- Agencias de
turismo.

- Refugios en
otras provincias
donde se practica
la escalada.

- Centros
turisticos de
montafa.

- Escaladores
influencersy
deportistas
influencers en
general.

7) Actividades
clave

- Ofrecer el
servicio en
gimnasios,
agencias y Airbnb
- Coordinacién de
las salidas con
los clientes.

- Renovacion de
equipo.

2) Propuesta

de valor

- Programa de
transicion del
rocédromo a la
roca.

- Paquetes
integrales de
experiencias en
roca.

- Alquiler de
equipo.

- Desarrollar una
identidad visual
séliday llamativa.



- Campafia de
posicionamiento
digital y
community
building.

4) Relaciéon

con clientes

- Individualizado.
- Personal.

- De boca en
boca.

- Recomendacion
por socios clave.

1) Segmento

de clientes

- Escaladores
principiantes:
Novatos en la
escalada que
estan empezando
y quieren probar
escalar en roca.

- Escaladores
experimentados:
Personas que
van regularmente
aescalaraun
gimnasio de
escaladay
buscan escalar
enroca de vez en
cuando.

- Turistas
extranjeros:
Personas que
visitan Lima y
estan buscando
tener una
experiencia de
aventura.

6) Recursos

clave

- Equipo y van.

- Colaboracion
con comunidades
(refugios locales).
- Gimnasios y
agencias de
turismo.

3) Canales

- Redes sociales.
- Afiches en
gimnasios de
escalada.

- Empresas de
turismo.

- Airbnb.

9) Estructura de costos

- Costos fijos: impuestos.

- Costos variables: equipo de
escalada, gasolina, seguro.

5) Fuente de ingresos

- Servicio de escalada en roca (puede ser un full-day o
varios dias).

- Alquiler de equipo.

- Tener un convenio con los refugios locales.

- Paquete de registro fotografico o de video.

- Hacer alianzas con gimnasios de escalada y agencias
de turismo.

-Venta de guias, articulos relacionados.

-Venta de merchandising.

3.6.2 Value Proposition Canvas



Para realizar el Value Proposition Canvas fue fundamental identificar los distintos
segmentos de clientes a los que se dirige el servicio. En el caso de este proyecto, se
han identificado tres perfiles principales: los escaladores principiantes, que buscan
iniciarse de manera segura en la escalada en roca; los escaladores intermedios, con
experiencia previa en gimnasio o roca, interesados en mejorar su técnica y descubrir
nuevos destinos; y los escaladores avanzados, que buscan retos mayores, el
aprendizaje de técnicas avanzadas y la exploracién de zonas de escalada menos
conocidas. Comprender las expectativas y necesidades de cada uno de estos

grupos permitird disefiar una experiencia que maximice el valor percibido y fomente
su crecimiento dentro de la comunidad de escaladores.

Perfil del cliente

GANANCIAS

- Aprender a escalar en roca
de manera seguray
progresiva.

- Aprender a usar el equipo de
escalada.

- Conocer nuevas zonas de
escalada en un entorno
seguro.

- Aprender técnicas avanzadas
para aumentar su
independencia en la escalada.
- Ser parte de una comunidad.

DOLORES

- No saben donde ir a escalar.
- No cuentan con todo el
equipo necesario.

- No tienen la confianza para ir
a escalar en roca sin guia.

- Les cuesta encontrar rutas
acordes a su nivel.

- Quieren aprender o mejorar
en algo especifico.

ACTIVIDADES

- Buscan mantener un estilo de
vida saludable.

- Consumen contenido digital
sobre escalada.

- Asisten a eventos de
escalada (competencias,
sesiones de escalada, etc.)

Mapa de valor

GENERADORES DE
GANANCIAS

- Experiencia guiada por
escaladores expertos.

- Ambiente de comunidad y
acompafiamiento en el
aprendizaje.

- Oportunidad de conocer
nuevas zonas de escalada en
Limay alrededores.

- Creaci6n de contenido
educativo y motivacional en
redes sociales.

- Posibilidad de progresion
estructurada a lo largo del
tiempo con salidas
programadas.

- Creacion de una linea grafica
atractiva.

ALIVIADOR DE

DIFICULTADES

- Organizacion de salidas
accesibles y seguras con gufas
especializados.

- Provision de equipo con
induccién en su uso.

- Asesoria en la eleccion de
rutas adecuadas a su nivel.



- Segmentacion de salidas
segln experiencia para
garantizar rutas adecuadas.

- Talleres practicos para
mejorar técnica y seguridad en
roca.

- Talleres de técnicas
avanzadas con instructores
experimentados.

PRODUCTOS Y

SERVICIOS

- Salidas guiadas de escalada
en roca con diferentes niveles
de dificultad.

- Alquiler de equipo con
asesoria en su uso.

- Talleres practicos de técnicay
seguridad.

- Cursos avanzados de
escalada en roca (multi-largos,
fisuras, rapel, etc.).

- Salidas tematicas con retos
progresivos para escaladores
avanzados.

- Generacion de contenido
educativo en redes sociales
sobre escalada en roca.

- Merchandising.

3.6.3 Construccién de prototipo de solucion

El prototipado fue una etapa clave en el desarrollo de este proyecto ya que permitié
transformar las ideas en una experiencia tangible que podra ser evaluada y
mejorada antes de su implementacién final. Dado que el servicio estd dirigido a
escaladores con distintos niveles de experiencia y expectativas, el prototipo ayudé a
visualizar cémo se desarrollara la experiencia del cliente, desde la contratacién del
servicio hasta la escalada en roca. Ademas, permitié identificar posibles &reas de
mejora, optimizar recursos y reducir riesgos antes de realizar inversiones
significativas. A través de pruebas con usuarios potenciales, se buscé validar
aspectos clave como la seguridad, la logistica, la calidad del servicio y la percepcién
de valor, asegurando asi una oferta que se ajuste a las necesidades y preferencias
del mercado objetivo.

El prototipo de este proyecto se plante6 en forma de experiencias piloto en roca con
dos grupos reducidos de participantes para evaluar la propuesta de servicio en un
entorno real. Estas experiencias permitieron poner a prueba la logistica, la
seguridad, el acompafiamiento de los guias y la percepcién de valor por parte de los
clientes. Durante las salidas, se analizaron aspectos clave como la comunicacion
previa, el transporte, el uso del equipo, la calidad de la instruccion y la satisfaccion
general de los participantes. A través de esta prueba, se recopilaron comentarios y
observaciones que ayudaran a realizar ajustes y mejoras antes de la implementacion
oficial del servicio, garantizando asi una experiencia 6ptima y alineada con las
expectativas del mercado objetivo.

Se eligi¢ la salida piloto a roca como prototipo porque permite evaluar la experiencia
del servicio en condiciones reales y obtener informacién clave sobre su viabilidad
antes de su lanzamiento oficial. Dado que la escalada en roca implica multiples
factores, como logistica, seguridad, interaccion con los clientes y percepcion de

valor, una prueba en campo resulta esencial para identificar aciertos y oportunidades
de mejora. Ademads, este tipo de prototipo facilita la recopilacién de retroalimentacion
directa de los participantes, lo que permitira ajustar detalles en la planificacion,
optimizar los recursos y asegurar que el servicio cumpla con las expectativas del
mercado objetivo. Al simular la experiencia completa, se podra validar la propuesta y
realizar ajustes estratégicos que garanticen una oferta atractiva y diferenciada en el
sector.

El objetivo general que se esperd obtener con el prototipo fue evaluar la viabilidad y
efectividad del servicio de escalada en roca mediante una salida piloto, con el fin de
identificar oportunidades de mejora y garantizar una experiencia segura, atractiva y
alineada con las expectativas del mercado objetivo en Lima metropolitana.
Manteniendo como eje la creacién de una comunidad con presencia visual.

Los objetivos especificos fueron: 1. Evaluar integralmente la experiencia del servicio
de escalada en roca mediante la percepcion y satisfaccién de los participantes en la
salida piloto, considerando aspectos como logistica, operatividad, seguridad y
acompafiamiento de los guias, con el fin de identificar oportunidades de mejora.

Y 2. Analizar la viabilidad comercial del servicio a través de la optimizacién de costos
y recursos, la efectividad de las estrategias de marketing y comunicacién, y la



evaluacion de la identidad visual del negocio para garantizar su posicionamiento en
el mercado.

Las actividades realizadas en la etapa de prototipado fueron:

1. Planificaciéon y organizacién de las experiencias piloto
- Seleccion de la fecha, el lugar y la duracién de las salidas.
- Seleccion de los participantes (5 potenciales clientes previamente

entrevistados).
- Coordinacién con los guias de escalada y personal de apoyo.

2. Preparacion de materiales y equipos
- Asegurar la disponibilidad de arneses, cascos, cuerdas y demas equipo

técnico.
- Verificacion del estado del equipo y realizar pruebas de seguridad.
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- Disefiar materiales informativos para los participantes (manual de
seguridad, itinerario, recomendaciones).

3. Ejecucién de la salida piloto

- Transporte y logistica de llegada al punto de escalada.
- Sesién de bienvenida y explicacion de la actividad.
- Desarrollo de la experiencia de escalada con acompafiamiento de los

guias.
- Observacién y recopilacién de feedback en tiempo real.

4. Registro y documentacion de la experiencia
- Captura de fotos y videos para analisis interno y material de marketing.
- Recopilacién de testimonios y opiniones de los participantes.

5. Evaluacién y andlisis de resultados
- Aplicacion de encuestas y entrevistas post-experiencia.
- Revision de los puntos criticos: seguridad, logistica, satisfaccion del

cliente.
- Identificacion de mejoras y ajustes antes del lanzamiento oficial.

Los recursos necesarios en la etapa de prototipado fueron:

1. Recursos Humanos

- Guias de escalada certificados.

- Fotégrafo/videdgrafo para capturar la experiencia.

- Potenciales clientes voluntarios para la prueba piloto.

2. Equipo y Materiales
- Arnés, casco, cuerda, mosquetones, expreses, atc, pies de gato y

magnesio.
- Kit de primeros auxilios.
- Material de comunicacion (folletos, manuales, sefalizacion).

3. Infraestructura y Logistica

- Transporte para el equipo y los participantes.

- Permisos o autorizaciones para el uso del espacio de escalada.
- Seguro o medidas de proteccién en caso de accidentes.

4. Marketing y Comunicacién

- Cdmara para material audiovisual.

- Redes sociales y pagina web para difundir el contenido.
- Encuestas digitales para evaluar la experiencia.

3.7 VALIDACION E ITERACION DE LA SOLUCION

Para validar el servicio, se realizaron salidas piloto con tres grupos: principiantes,
intermedios y avanzados. Esta segmentacion permitié evaluar la propuesta desde



distintas necesidades y niveles de experiencia.
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Los principiantes enfrentan barreras como la falta de informacién, equipo o
confianza, por lo que su participacién fue clave para comprobar si el servicio facilita
una transicién segura del muro a la roca. Los intermedios, en cambio, buscan

mejorar su técnica, explorar nuevos destinos y recibir guia especializada, aspectos
que también se pusieron a prueba. Finalmente, los escaladores avanzados

ofrecieron una visién critica sobre la propuesta, permitiendo identificar oportunidades
de mejoray reforzar el valor del servicio incluso para quienes ya tienen amplia
experiencia en roca.

Los participantes fueron seleccionados tras entrevistas previas, asegurando perfiles
representativos del publico objetivo. Su retroalimentacion permitié ajustar detalles y
validar la eficacia de la experiencia ofrecida.

Para asegurar que el prototipo cumplia con los objetivos del proyecto, fue
fundamental establecer un proceso de evaluacién estructurado que permita medir su
efectividad y detectar oportunidades de mejora. La validacién del prototipo no solo
permitié identificar qué aspectos funcionaron correctamente, sino también aquellos
que requieren ajustes antes de implementar el servicio a mayor escala. A través de
este proceso, se buscé recopilar retroalimentacion directa de los participantes,
analizar la logistica y operatividad de la salida, asi como evaluar la experiencia
general del usuario. Con esta informacion, sera posible optimizar el servicio,
garantizando que responda a las necesidades del mercado y ofreciendo una
propuesta de valor sélida y competitiva.

1. Logistica

- Encuestas de satisfaccion: Aplicadas antes, durante y después de la salida
para medir la percepcién de los participantes sobre la coordinacion del
transporte, la gestion del equipo técnico, la puntualidad de los participantes, la
preparacion de los guias y la eleccion de los destinos adecuados segun el

nivel de cada grupo.

- Tiempo y flujo de la actividad: Medir si los tiempos planificados fueron
adecuados o si se presentaron retrasos que afectaron la experiencia.

- Observacion directa: Evaluacién del comportamiento y reacciones de los

clientes en diferentes momentos de la experiencia para identificar dificultades
o momentos de mayor disfrute.

2. Seguridad
- Anélisis del desempefio del equipo de trabajo: Evaluar la eficiencia y

coordinacién de los guias, la preparacion logistica y la gestion de imprevistos.
- Revision de protocolos de seguridad: Identificar si las medidas implementadas

fueron efectivas y si hubo incidentes o riesgos que deben ser optimizados.
3. Equipo

- Costo-beneficio del servicio: Comparar los gastos incurridos en la prueba
piloto con el valor percibido por los participantes y el precio que estarian

dispuestos a pagar.

- Uso de materiales y equipo: Analizar el desgaste del equipo técnico y calcular
la inversion necesaria para futuras salidas.
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- Encuestas de satisfaccion: Aplicadas después de la salida para medir la
percepcién de los participantes sobre el equipo.

4. Disefio
- Feedback sobre identidad visual: Evaluar si los participantes identificaron y

valoraron la marca del negocio a través de los materiales promocionales y la
comunicacioén visual, a través de encuestas.

- Interés en el merchandising: Identificar cuantos de los participantes estarian
dispuestos a pagar por el merchandising.

Prototipo
servicio A



VISTA
CLIMBING

CLUB

Usuario
1

PRINCI
PIANTE

Usuario
2

INTER
MEDIO

Usuario
3

AVAN
ZADO

INSIGHT PRINCIPAL

Logistica 6 8 7 La logistica de la salidaa roca fue
funcional en términos generales, pero

algunos participantes sefialaron
oportunidades de mejora, especialmente

en la organizacién de los tiempos y la

claridad en las instrucciones previas.

Seguridad 4 9 10 La evaluacién de la seguridad durante la
salida a roca evidenci6 aspectos positivos,
como el acompafiamiento constante de los
guias y la disponibilidad del equipo
adecuado. Sin embargo, los principiantes
mencionaron que seria necesario reforzar
las instrucciones de seguridad antes de
iniciar la actividad, asi como brindar mayor
capacitacion en técnicas basicas de
aseguramiento y manejo de riesgos en
terreno natural. Estas observaciones
reflejan la importancia de fortalecer la
preparacion previa para incrementar la
confianza y autonomia de los escaladores
durante la experiencia.

Equipo 10 10 9 El equipo y material proporcionado durante
la salida a roca fue valorado positivamente

por los participantes, destacando su buen

estado, calidad y adecuada cantidad para

garantizar una experiencia segura 'y

cémoda.

Disefio 10 10 10 El disefio y la comunicacién visual del
negocio fueron bien recibidos por los

participantes. Se destacé la estética

atractiva y moderna, el uso de colores y

graficos que transmiten energia,

naturaleza y aventura, asi como la

coherencia entre los elementos visuales y

el propésito del proyecto.
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Iteracion de la solucion

- Logistica

Para optimizar la logistica de las salidas a roca, se establecera un protocolo de
comunicacién previa que incluya el envio de un manual de viaje con horarios, puntos
de encuentro, recomendaciones de equipo personal y lineamientos de seguridad.
Ademas, se realizard una reunién informativa (puede ser virtual) antes de cada
salida para resolver dudas y asegurar que todos los participantes estén alineados
con el itinerario y las expectativas del evento. Asimismo, se asignara un responsable
de logistica en el lugar que supervise el cumplimiento de los tiempos y brinde apoyo
inmediato ante cualquier imprevisto.



- Seguridad

Para fortalecer la seguridad en las salidas a roca, se implementara una capacitacién
obligatoria previa para todos los participantes, donde se reforzaran conceptos
basicos de aseguramiento, manejo de riesgos y protocolos de emergencia en
terreno natural. Esta capacitacién podra realizarse de manera presencial, con
material de apoyo audiovisual que facilite el aprendizaje. Ademas, antes de iniciar
cada salida, se realizara una charla técnica en el lugar de escalada para repasar las
instrucciones de seguridad, verificar el equipo personal y resolver dudas especificas.
De esta forma, se busca no solo incrementar la seguridad de la actividad, sino
también fomentar la confianza y autonomia de los participantes.

3.8 COMUNICACION Y DIFUSION DE RESULTADOS

Fase 1: Generacién de expectativa

Objetivo: Crear curiosidad en la comunidad de escaladores e incentivar la
conversacion sobre algo nuevo y emocionante.

Acciones:

- Pegar stickers del logo y del personaje en forma de mano en varios gimnasios
de escalada y cafeterias.

- Publicacién de iméagenes en redes sociales con frases como:
“;Listo para dar el siguiente paso?”
“La roca te estd llamando... pero aiin no sabes a dénde”

Uso de imagenes de manos cubiertas en magnesio, pies de gato sobre roca, o
primeros planos de equipos sin mostrar el contexto completo.

Se invita a los seguidores a comentar qué creen que viene o qué destino de
escalada les gustaria visitar.

Canales: Instagram y TikTok.

Fase 2: Emociones y psicologia del misterio

Objetivo: Mantener la intriga activando emociones como la curiosidad, la emocion
por la aventura y el deseo de exclusividad.

Acciones:

- Lanzamiento de un video corto en formato teaser mostrando escenas en
primera persona: el sonido del mosquetén cerrandose, una cuerda
tensandose, la respiraciéon de un escalador antes de iniciar un ascenso.

- Uso de textos sugerentes en redes sociales:
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"Solo algunos podran descubrirlo primero..."
"No es un muro... no es un viaje cualquiera... es algo mas."

Se abre una lista de espera para “los primeros en descubrirlo” sin revelar
exactamente de qué se trata.

Canales: Reels en Instagram y TikTok, historias interactivas, grupos de escalada en
WhatsApp.

Fase 3: Canales de comunicacion

Objetivo: Maximizar el alcance del misterio utilizando diversos medios y manteniendo
la coherencia en el mensaje.

Acciones:

- Campafia de correos electrénicos con el asunto: "Estamos preparando algo
para ti, pero no podemos decirte mucho todavia..."

- Colaboracién con influencers y escaladores reconocidos que publiquen
historias con frases como:

"Algo increible se viene, atentos...”

"Yo ya sé de qué se trata, ¢y tu?”

Stickers o QR en los gimnasios de escalada con un enlace a una pagina web donde
solo aparece un contador de tiempo regresivo.

Canales: Redes sociales, email marketing,
WhatsApp, alianzas con gimnasios de
escalada y tiendas de equipo.

Fase 4: Timing y ritmo
Objetivo: Mantener el interés sin revelar demasiado antes de tiempo, generando una
explosion final en el lanzamiento.

- Semana 1: Inicio de publicaciones con frases enigmaticas y primeros teasers.
- Semana 2: Videos con escenas misteriosas y apertura de la lista de espera.



- Semana 3: Implicacion de influencers y primeras pistas visuales de escalada

en roca.
Dia del Lanzamiento:

- Se revela la experiencia: un video mostrando a los primeros participantes
escalando en roca, con testimonios y detalles del servicio.

- Se abre el registro oficial para las primeras salidas.
- Se lanza una promocién especial para los primeros inscritos.

Cierre: Publicaciones destacando la emocién de los primeros participantes con el
mensaje: “La espera terminé. Ahora es tu turno.”

Resultado esperado:

Generar un gran impacto en la comunidad escaladora.

Incentivar la participacion activa y el deseo de exclusividad.

Asegurar un alto nimero de inscripciones en las primeras salidas.

3.9 POSTULACION A FONDOS DE CAPITAL SEMILLA

Para garantizar la viabilidad y el crecimiento del proyecto, es fundamental explorar
oportunidades de financiamiento a través de fondos de capital semilla. En este
contexto, se han identificado dos programas que pueden proporcionar el respaldo
financiero necesario para la implementacion y expansién del negocio:

Prolnnévate
(Startup Perti 12G) y Turismo Emprende,
ambos promovidos por el Estado peruano
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con el propésito de impulsar el crecimiento de emprendimientos innovadores y
sostenibles.

El presente proyecto de escalada en roca se alinea con los criterios de estos fondos
debido a su propuesta diferenciada, que combina la accesibilidad y comunidad de
los gimnasios de escalada con una oferta estructurada y segura para la transicién a
la escalada en roca. Este enfoque responde a una brecha clara en el mercado,
identificada a través del analisis de la competencia y las necesidades de los clientes.

Ademas, el servicio propuesto tiene un fuerte componente de turismo de aventura,
un sector con alto potencial de crecimiento en el Pert debido a la diversidad de
destinos naturales y el creciente interés por experiencias al aire libre. La
implementacién de un modelo que facilite la inclusién de nuevos escaladores en
entornos naturales no solo promueve habitos saludables y el desarrollo del deporte,
sino que también impulsa la actividad econémica en las areas donde se llevaran a
cabo las salidas.

Otro aspecto clave es el uso de tecnologia y digitalizacién en el modelo de negocio.
A través de plataformas digitales, redes sociales y estrategias de marketing
experiencial, se generard una comunidad activa que fortalecerd la demanda del
servicio. Este aspecto es relevante en la evaluaciéon de Prolnnévate, ya que prioriza
proyectos que integren innovacién en sus procesos y estrategias de crecimiento.

A continuacion, se detallard cémo este proyecto se alinea con los criterios de cada
programa y el impactoque estos recursos podrian generar en su implementacién y
escalabilidad.

1. Startup Perl 12G - Prolnnévate

El programa Startup Perd, impulsado por Prolnndvate, financia emprendimientos
innovadores que cuenten con un modelo de negocio escalable y diferenciador.
Nuestro proyecto tiene un alto potencial de postulacién debido a los siguientes
factores:

- Impacto en el mercado: Atiende una necesidad creciente en la comunidad de
escaladores, ofreciendo una solucién estructurada y diferenciada.

- Innovacién: Conecta la escalada indoor con la escalada en roca a través de
un modelo accesible y seguro.

- Escalabilidad: Puede expandirse a nuevas zonas y diversificarse con
programas adicionales, como entrenamientos avanzados y viajes de escalada
a nivel nacional.

- Sostenibilidad: Se basa en un modelo de negocio rentable y con proyeccién
de crecimiento a largo plazo.

- Uso de tecnologia: Se apoya en estrategias digitales para atraer clientes y
fortalecer la comunidad de escaladores.



Este programa ofrece un financiamiento no reembolsable, lo que permitiria cubrir
costos iniciales clave, como adquisicién de equipamiento, desarrollo de plataforma
digital y estrategias de marketing.
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2. Turismo Emprende - Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR)

El programa Turismo Emprende, impulsado por MINCETUR, tiene como objetivo
apoyar emprendimientos turisticos innovadores y sostenibles. Nuestra propuesta de
negocio se ajusta a los criterios de financiamiento de este fondo porque:

- Promueve el turismo de aventura y naturaleza, alinedndose con la demanda
de experiencias turisticas sostenibles.

- Impulsa el desarrollo econémico local, beneficiando a comunidades cercanas
a las zonas de escalada mediante la generacién de empleo y el consumo de
servicios locales (transporte, alimentacion, hospedaje).

- Contribuye a la descentralizacion del turismo, promoviendo destinos menos
explorados y diversificando la oferta turistica en el pais.

- Incorpora buenas practicas de seguridad y sostenibilidad ambiental,
asegurando que las actividades se realicen con responsabilidad y respeto por
el entorno.

Turismo Emprende ofrece financiamiento para equipamiento, infraestructura,
capacitacion y promocion, lo que permitiria consolidar el servicio y garantizar su
viabilidad a mediano plazo.

Dado su alineamiento con los objetivos de Prolnnévate y Turismo Emprende, el
proyecto presenta un alto potencial para acceder a financiamiento y acelerar su
desarrollo. La combinacién de ambos fondos permitiria cubrir diferentes areas clave:
mientras Prolnnévate facilitaria la consolidaciéon del modelo de negocio y su
estrategia digital, Turismo Emprende fortaleceria el componente turfstico,
garantizando su impacto y sostenibilidad en el tiempo.

Con este respaldo financiero, el proyecto podria establecerse como una alternativa
innovadora en el ambito de los deportes de aventura en el Pery, posicionandose
como un referente en la escalada en roca y generando nuevas oportunidades para el
crecimiento del sector.
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-Implementar un sistema de sefializacién y recomendaciones en campo para que los escaladores identifiquen facilmente rutas adecuadas a su nivel. Colocar sefializaciones temporales
en las salidas a roca con informacién clara sobre el grado de dificultad de cada ruta, recomendaciones sobre su escalabilidad seguiin el nivel de experiencia y consejos técnicos basicos.



