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RESUMEN EJECUTIVO 

 

El presente proyecto de innovación empresarial formula el diseño e implementación de 

una aplicación móvil llamada “HOME LAB” destinada a la gestión de información a través de 

una herramienta tecnológica lo cual permitirá efectuar las reservas de exámenes clínicos, 

gestionar los resultados de los exámenes médicos así también como absolver preguntas 

frecuentes. El presente Proyecto de Innovación empresarial se enmarca en la línea de 

Investigación e Innovación de Transformación Digital y atiende a las necesidades del “Sector 

Productivo Priorizado”. 

Para este propósito se determinó la viabilidad de la misma mediante diversos estudios, 

se evaluaron diferentes perspectivas del negocio, el análisis de mercado, tendencias y aspectos 

técnicos necesarios para atender al cliente identificado como potencial, aquel que quiere reducir 

agilizar sus procesos y digitalizar la información de los resultados de exámenes médicos  

También se ha considerado para este trabajo la comparación de precios, estudio financiero, plan 

de inversión, ganancias y operación de la empresa.   

El presente proyecto se basa en la necesidad de los laboratorios clínicos de la ciudad de 

Ica de brindar una herramienta tecnológica para recibir y gestionar las reservas de su 

consumidor final, aquel que busca un laboratorio clínico cercano, con buenos precios y sobre 

todo que realice el examen que están buscando, todo desde un solo lugar sin la necesidad de 

ingresar a varias páginas web o llamar a varios laboratorios clínicos a realizar las consultas, esta 

innovación busca cubrir un vacío que se observa latente.  

Este proyecto no solamente representa un producto beneficioso para los laboratorios, 

las cuales obtendrán información oportuna y precisa de sus reservas, sino que además representa 

una mejor gestión de información en el rubro del cuidado de salud. 

Por lo antes mencionado, con el fin de fundamentar los resultados se realizaron en el 

presente trabajo diferentes estudios enfocados en la evaluación del mercado, descripción de 

características y requisitos principales de la aplicación móvil, en el desarrollo de la herramienta 

tanto del lado del cliente, como del lado de nuestro proyecto de innovación, por otra parte los 

requerimientos técnicos, responsabilidades, procesos organizacionales y evaluación financiera, 

determinando que es viable su aplicabilidad dada su operación, valor agregado y rentabilidad 

frente al mercado. 
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INTRODUCCIÓN 

 

 

El presente proyecto de innovación hace referencia al aumento de la demanda de los exámenes 

médicos auxiliares, no solo de pruebas covid sino también análisis preventivos con el fin de diagnosticar 

o dar seguimiento a sus enfermedades y así poder tener un mejor control de ellas. Se realizaron diversos 

estudios como: entrevistas a profundidad, encuestas, análisis de bases de datos entre otros, donde se 

pudo observar que los laboratorios de la ciudad de Ica no cuentan con un sistema digital para la reserva 

y gestión de exámenes médicos auxiliares, las personas entre 34 y 50 años son las que realizan una 

mayor búsqueda de laboratorios, de estas muestras se pudo obtener que este grupo de personas tiene un 

mayor interés por buscar un laboratorio cercano a su domicilio y sobre todo que sean seguros, también 

se encontró un gran porcentaje que prefería que el examen clínico sea tomado a domicilio. 

Según SYNLAB: “El 2020 se incrementó de 14% a 30% las pruebas médicas a domicilio, esto 

debido a que a raíz de la pandemia muchas personas por precaución optaron por recibir la visita de un 

especialista en casa para la toma de muestra de los diferentes exámenes. En esta sección se describe 

brevemente qué se ha investigado, por qué se realizó el trabajo, los objetivos y el cómo se realizó. Se 

presenta también el contenido de los capítulos de la investigación. 

Entre abril y octubre, las búsquedas online relacionadas a nuevas pruebas de diagnóstico clínico 

aumentaron un 26.1%, siendo las más buscadas para la detección de afecciones cardíacas, enfermedades 

mentales/ neurológicas, alergias y detección de cáncer. Asimismo, la búsqueda relacionada a COVID-

19 (pruebas moleculares y rápidas) también fueron consideradas, pero hubo una disminución durante 

los últimos dos meses. 

Recuperado de: https://www.revistaeconomia.com/ 
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IDENTIFICACIÓN DE LA OPORTUNIDAD 

 

1.1. Descripción de la Oportunidad 

Cada vez son más las personas que buscan tener un buen estado de salud, y según la 

definición de la Organización Mundial de la Salud (OMS), “la salud es un estado completo de 

bienestar físico, mental y social, y no solamente la ausencia de afecciones o enfermedades”.  

Para lograr esto, las personas deben realizar diferentes actividades como tener una dieta 

balanceada, una rutina de ejercicios, evitar el consumo de sustancias tóxicas para el cuerpo, 

hacerse análisis médicos periódicos, etc. Además, generalmente, una persona que ha pasado por 

operaciones o se ha realizado diversas pruebas médicas o análisis clínicos no llevan un control 

adecuado.  

Por ello, cuando solicita una revisión médica o análisis clínicos y no cuenta con 

información precisa sobre servicios, precios y ubicaciones, las personas podrían pasar por un 

estado de frustración al no poder concretar la revisión médica o análisis clínico y no se apliquen 

en primera instancia los cuidados adecuados preventivos. Considerando que el cuidado de la 

salud cobra relevancia, se ha identificado una oportunidad de negocio innovadora orientada a 

contribuir en el cuidado de la salud. 

El presente proyecto de innovación denominado “Home Lab” consiste en la creación, 

implementación y puesta en marcha de un aplicativo móvil que brinde un servicio personalizado, 

que ponga a disposición de los afiliados el catálogo de laboratorios clínicos y permita seleccionar 

con una serie de criterios la mejor opción para solicitar el servicio.  

Nuestra diferencia radica en brindar una herramienta tecnológica al laboratorio para recibir 

y gestionar las notificaciones de las reservas, a su vez también en que los consumidores puedan 

encontrar en una aplicación móvil, todos los laboratorios clínicos segmentados por: ubicación, 

tipo de examen o análisis clínico, precios y reservas de servicio a domicilio o en la locación del 

laboratorio clínico.  

La propuesta de valor a través de la aplicación móvil “Home Lab” ofrece información 

clara, precisa, confiable y segura para los laboratorios, la misma que podrá ser gestionada para 

fines propios donde podrán visualizar rankig de exámenes más solicitados, rango de edades entre 

otros, así también contara con una sección de preguntas frecuentes donde reducirá las consultas 

presenciales al laboratorio clínico. 
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LIENZO CANVAS 

Tabla N° 1 Lienzo Canvas 

SOCIOS 

CLAVES 

RECURSOS CLAVES PROPUESTA DE 

VALOR 

CANALES SEGMENTO 

Empresa de 

software para 

almacenamiento 

de base de datos. 

Outsourcing de 

especialistas en 

TI.  

Participar del 

programa del 

Minsa Vida 

Saludable 

 

Facilidad al acceso con 

la tecnología 

Inversión de los socios. 

Contratación externa de 

servidores en 

tecnología. 

 

Diferenciación: ¨Home 

Lab¨ busca brindar una 

herramienta 

tecnológica al 

laboratorio para recibir 

y gestionar las 

notificaciones de las 

reservas. 

Experiencia agradable 

en la interfaz de la 

aplicación y sistema 

operativo. 

Almacenamiento de 

base de datos. 

La aplicación móvil, se 

les dará la opción a los 

laboratorios de 

promocionar un 

servicio médico, el 

mismo que podrá ser 

valorado por el 

consumidor final, las 

valoraciones podrán 

ser vistas tanto por el 

laboratorio como 

personas con acceso a 

la aplicación. 

Sección de preguntas 

frecuentes donde 

reducirá las consultas 

presenciales al 

laboratorio clínico. 

 

Canal físico: 

Participar en ferias 

de nuevos 

emprendimientos 

tecnológicos. 

Anunciar en ferias  

de salud.  

Canal digital: 

Descarga gratis de 

aplicación. 

Fan page y 

publicidad por 

internet pagada. 

 

 

Laboratorios 

clínicos autorizados 

por el Minsa en la 

ciudad de Ica que 

realicen exámenes 

auxiliares para 

diagnósticos 

médicos. 

 

Usuario final: 

Publico < 18 años. 

 

ACTIVIDADES 

CLAVES 

Diseño de la 

arquitectura de la 

aplicación, cómo ésta 

va a desarrollarse y 

cómo va a operar 

posteriormente. 

Captación de nuevos 

laboratorios autorizados 

a través de ferias de 

start-ups. 

Actualización periódica 

del aplicativo móvil y 

sistema operativo del 

cliente (laboratorios). 

Capacitación periódica 

al personal designado 

por el laboratorio para 

uso de plataforma 

digital. 

RELACION 

CON LOS 

CLIENTES 

Personal dedicado 

a realizar soporte 

TI a los 

laboratorios. 

Captación de 

consumidores a 

través de ofertas 

¨referidos¨. 

Organizar eventos 

abiertos con otras 

empresas para 

generar mayores 

vínculos. 

Asesor virtual. 
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ESTRUCTURA DE COSTOS 

Fijo: - Planilla-Marketing y Local. 

Variable: Pago de servicios- Software Aplicación 

FUENTE DE INGRESOS 

Comisión por cada reserva de cita a través de la 

aplicación. 

Comisión por suscripción para ofrecer el servicio de 

almacenamiento de historial médico, por un periodo de 5 

años (pago único asumido por el usuario final). 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

1.2. Elaboración del modelo de negocio. 

El consumidor peruano ha evolucionado, es cada vez más impaciente y acelerado en el 

proceso de elección y compra, esto es producto de la tecnología. Según un estudio de Ipsos Perú, 

el consumidor peruano busca experiencias memorables que los sorprendan. La tecnología ha 

convertido a la inmediatez en un elemento muy apreciado por el cliente. Y, por el contrario, ha 

generado intolerancia hacia los plazos de entrega del producto o prestación del servicio. Estudio 

de Ipsos establece que el 84% de peruanos en zona urbana ya usa un smartphone, trece puntos 

más que en el 2017. En términos de penetración, el smartphone ha ganado 13 puntos porcentuales 

en los dos últimos años, llegando a ser usado por el 84% de la población en zonas urbanas, según 

el reciente estudio de Ipsos “Hábitos, usos y actitudes hacia la telefonía móvil”. En los niveles 

socioeconómicos más altos –A y B– es utilizado por el 97% y en el C baja apenas al 90%. En los 

segmentos D y E también tiene un porcentaje mayoritario de uso –76% y 61%, respectivamente– 

lo cual confirma su avance frente a los equipos de gama baja (no inteligentes) que solo son 

empleados por el 3% del Perú urbano. 

Además, el smartphone se ha consolidado como el principal medio de acceso a Internet. 

Según Osiptel, se ha elevado la cantidad de clientes que contrata Internet móvil a nivel nacional: 

en el plan pospago se pasó del 74,3% en el 2017 al 90,3% en la actualidad y en el prepago pasaron 

del 33,3% al 42,6%. 
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Gráfico N° 1. Líneas que acceden a internet por operador 

 
Fuente: DPRC – PUNKU - OSIPTEL 

 

Gráfico N° 2. Trafico móvil de datos según modalidad 

 

Fuente: DPRC – PUNKU - OSIPTEL 

 

 

El presente proyecto de innovación “Home Lab” nace debido al incremento de la demanda 

por servicios de análisis clínicos que se ha generado en los laboratorios clínicos de todo el Perú 

dado el contexto de Emergencia Sanitaria por las graves circunstancias que afectan la vida de la 

Nación a consecuencia del brote del COVID-19.  

 

Las filas de espera o colas en estos establecimientos o también llamados laboratorios 

clínicos son larguísimas y en la mayoría de éstos no existe una herramienta digital para uso del 
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consumidor final, lo cual hace que las personas no tomen las medidas de prevención para reducir 

el riesgo de contagio de la COVID-19 como el distanciamiento social.  

El incremento de la demanda para pruebas de descarte de COVID-19 corresponde a la 

necesidad de confirmar casos sospechosos con sintomatología o realizar un control previo a la 

reincorporación al trabajo. Las personas se exponen a un nivel de riesgo de contagio medio al 

realizar la fila de espera o cola para tramitar y solicitar diferentes análisis para detección o 

tratamiento de enfermedades que son considerados factores de riesgo de la COVID-19 según el 

Ministerio de Salud.  

 

Es por estas razones que nuestra aplicación móvil busca asociar a la mayoría de 

laboratorios clínicos que realizan análisis en general para poder disminuir al mínimo las filas de 

espera o colas y reducir el riesgo de contagio de la COVID-19 dado el contexto de Emergencia 

Sanitaria. Con el desarrollo de nuestra aplicación móvil queremos potenciar todos los laboratorios 

y clínicas y que las personas puedan gestionar mejor la programación y tramitación de sus citas 

para análisis clínicos según la disponibilidad y proximidad de cada establecimiento.  

 

1.3. Análisis de la Oportunidad 

Nos encontramos rodeados de tecnología, gadgets, herramientas virtuales, inteligencia 

artificial y otras alternativas que nos permiten realizar actividades cotidianas de forma sencilla. 

Incluso, tenemos aplicaciones para diferentes actividades como juegos, registro de viajes, 

deportes, elegir una movilidad, entre otras alternativas, gadgets que registran cierta información 

cómo nuestro ritmo cardiaco, humedad, nivel de estrés entre otros indicadores. Teniendo en 

cuenta las consideraciones anteriores, emplearemos esta tecnología de manera integral con el 

objetivo de servir como medio no solo para generar ingresos sino también para crear una 

alternativa que permita gestionar de manera digital las reservas e información de cada laboratorio 

clínico. 

 

La aplicación móvil “Home Lab” buscar satisfacer una necesidad mediante una 

herramienta tecnológica, se enfocará en brindar una mejor opción a los laboratorios clínicos para 

el proceso de reservas, ahorrando tiempo y mejorando la gestión digital de sus resultados, 

cubriendo a la vez la necesidad del consumidor final  permitiéndole realizar en tiempo real las 

reservas de diversos servicios, ahorrando tiempo, dinero y sobre exposición; absolviendo las 

principales dudas y consultas de cómo prepararse para el examen auxiliar a realizarse. 

 

La aplicación móvil es el primer paso para transformar la información en salud a 

información socialmente útil para la población, con el propósito de darle servicios a la gente en 

torno de las necesidades que tenga. 
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Se podrá bajar sin costo alguno en los teléfonos móviles, y busca impulsar también, el uso 

eficiente de la capacidad instalada en salud mediante la utilización de tecnologías de la 

información y comunicación. 

 

 

Gráfico N° 3. Cantidad de líneas móviles que acceden a internet 

 

               Fuente: DPRC – PUNKU - OSIPTEL 

 

 

 

  



16 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

CAPÍTULO II 

SENSIBILIZACIÓN DEL MODELO DE NEGOCIO 

 

 

 

  



17 
 

SENSIBILIZACIÓN DEL MODELO DE NEGOCIO 

 

 

2.1. Análisis del microentorno (clientes, competidores, proveedores, intermediarios, 

productos sustitutos). 

El sistema de prestación de salud en nuestro país se encuentra en una situación difícil en 

cuanto a la calidad de servicio. Es necesario un sistema innovador de calidad y de sostenibilidad. 

La innovación tiene mucha aceptación en el sector salud, sobre todo si se considera a la tecnología 

como un facilitador en el intercambio, manejo y control de la información entre pacientes y 

personal médico. El sector salud está apostando hoy por las mejoras tecnológicas que facilitan y 

benefician la relación entre médicos, usuarios, pacientes, que van más allá del desempeño del 

personal; incrementando la seguridad del paciente, impulsando mejores procedimientos éticos, y 

la minimización de riesgos y pérdidas de material, así como el mal manejo y mal uso de 

medicamentos, etc. Existe una apertura para la innovación a través de la tecnología médica. 

Nuestro país es considerado uno de los mercados latinoamericanos de mayor potencial de 

crecimiento para la comercialización de equipos médicos, solo por detrás de Argentina, Brasil, 

México, Chile y Panamá. Según datos de “Global Health Intelligence” revelan que la venta de 

máquinas de anestesia en el Perú creció 25% en el 2017. Además, se incrementó la 

comercialización de torres de endoscopia en 23% y bombas de infusión en 11%. 

 

Grafico N° 4.  Características y calificación de la atención recibida de los usuarios que acudieron a 

establecimientos del Ministerio de Salud del Perú, ENAHO 2018 

 

Fuente: Scielo Perú – EHANO 2018 
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Matriz de Atractividad 

 

Se denomina a la Matriz de atractividad como una herramienta muy útil que permite 

identificar según el análisis de las 5 fuerzas de Porter, que tan atractiva es la industria que HOME 

LAB desea ingresar. 

Para esto se le agrega un valor a cada variable, sea de un nivel de amenaza bajo, medio o 

alto o un poder de negociación de igual forma. 

 

Tabla N° 02 Análisis de la industria 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

Al finalizar al análisis de la industria tiene un puntaje de 3.4 que nos indica que, si Home 

Lab ingresa al mercado, tendría respaldo, ya que la industria es atractiva. 

 

Clientes   

En la región Ica, contamos con muchos laboratorios que prestan el servicio de atención en 

toma de muestras y análisis clínicos en el mismo local o a domicilio. Home Lab está dirigido a 

los establecimientos autorizados por el MINSA de ejercer con total normalidad y cumpliendo los 

protocolos de bioseguridad en la atención de sus clientes. 
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Tabla N° 3. Nombre de laboratorios 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

En cuanto al poder de negociación de los usuarios, el nivel de estos es bajo y que el 

principal punto a considerar es la aceptación del precio y del servicio. 

El departamento de Ica cuenta con un aproximado de 30 laboratorios y con una población 

de 787,170 habitantes, donde el 10.5% representa la población adulta mayor (82,695). 
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Tabla N° 4. Población por edades – consumidor final 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

Competidores 

En la actualidad en la región no hay un aplicativo móvil que brinde las características que 

ofrece Hombe Lab, es por ello que no contamos con competidores directos. 

 

Las barreras de entrada de parte de nuevos competidores nos indican que, si bien pueden 

aparecer nuevos competidores, el ingreso no es inmediato. Asimismo, se considera que hay un 

tiempo prudente de madurez donde se puedan tomar acciones de defensa.  

 

Proveedores 

Debemos considerar que nuestra relación con los proveedores es vital para el desarrollo y 

madurez de nuestro servicio. Asimismo, debemos tener alianzas estratégicas fuertes, buscar crear 

valor y desarrollar buenas relaciones con proveedores.  

 

 

HOSTPER es un desarrollador de aplicaciones móviles para iPhone, Android, iPad y Tablet 

simples y únicos con la última tecnología, a la vez, ofrece el acompañamiento en el crecimiento 

de la compañía, con asesoría y soporte para mejorar los procesos de la aplicación. 

 

Electrodunas: Nos proveen de electricidad para nuestro local de atención a nuestro asociado y 

donde se genera la gestión de los mecanismos que ofrece la empresa. 

Emapica:  Nos proveen de agua potable para limpieza y desinfección de nuestro local. 

TaiLoy: Nos proveen de útiles de oficina necesarios para le gestión y administración de nuestro 

local. 
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Productos sustitutos 

En cuando a la amenaza de posibles productos sustitutos debemos considerar que estos 

servicios podrían ser de competidores existentes y nuevos.  

 

Consideramos como competidores existentes a las páginas web de los laboratorios, que 

brindan información principal de los laboratorios, pero no permite las reservas de citas y que a 

su vez no se encuentran actualizadas y no brindan una información coherente. 

 

En Ica no existe un aplicativo móvil que brinde las características que Home Lab ofrece al 

mercado. 

 

2.2. Análisis del macroentorno (factores: económico, cultural y social, político, 

geográfico – demográfico y tecnológico). 

 

Económico  

En el plano económico, el Perú será uno de los países más afectados del mundo, con una 

contracción en el Producto Bruto Interno (PBI) de -12%, en el 2020, según el Banco Mundial 

(2020) y el Banco Central de Reserva del Perú (2020), aunque existen proyecciones más 

pesimistas, como la del Fondo Monetario Internacional (2020). De acuerdo a la información del 

Ministerio de Salud, al 1 de octubre del 2020, se registraron 818,297 casos confirmados de la 

COVID–19 y 32,535 fallecidos. Asimismo, en la población infantil y adolescente se han 

reportado 35,851 casos y 121 fallecidos. 

Según el índice de rigidez de las medidas de aislamiento y cuarentena construido por la 

Universidad de Oxford, Perú presenta el desempeño más alto de la región, con un valor de 89.8, 

siendo superando únicamente por Argentina (90.7). Esto refleja que las medidas de 

inmovilización social adoptadas por el gobierno peruano fueron sumamente estrictas, tanto en 

comparación con el nivel regional como con el nivel mundial. Sin embargo, el cese de actividades 

masivo condujo a una caída generalizada de los ingresos en los hogares peruanos. En particular, 

según la Encuesta Permanente de Empleo (EPE), en el trimestre móvil abril-mayo-junio del 2020, 

la masa salarial proveniente del trabajo en Lima Metropolitana tuvo una variación negativa de -

59.7% y la Población Económicamente Activa (PEA) ocupada se ha reducido en -55.1%, 

comparando con el mismo trimestre del año pasado. Asimismo, la tasa de desempleo entre abril 

y junio es del 16.3%, 10 p.p. más que en el mismo trimestre en el 2019. 
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Grafico N° 5.  Población económicamente activa 

 

Fuente: INEI – Encuesta Nacional de Hogares  

 

El año pasado, según el Observatorio Laboral del Banco Interamericano de Desarrollo 

(BID), el Perú fue uno de los países que experimentó mayores pérdidas de empleo como 

consecuencia de la pandemia. Y aunque el momento de mayor pérdida fue en junio con 2,8 

millones de empleos perdidos, en diciembre último, los puestos de trabajo perdidos llegaron a 

642.000, culminando el 2020 con una tasa de desempleo de 13%. 

A pocas semanas de culminar el primer trimestre, con una nueva cuarentena motivada por 

una segunda ola que sigue cobrando víctimas mortales, y a pesar de una tendencia gradual de 

recuperación, el Área de Estudios Económicos del BCP estima que, en el 2021, la tasa de 

desempleo en el país se ubicaría en 8%. 

En ese sentido al sector Salud se apunta a destinar 20,940 millones de soles, lo que 

representa un incremento de 13% respecto al 2020, el mayor de los últimos tres años, de los 

cuales 4,103 millones de soles serán para la atención de la emergencia por la covid-19. 

 

Cultural y social  

Debido a la globalización de la información los pacientes investigan más sobre 

diagnósticos y medicinas. Según un estudio realizado por RxAlly uno de cada cinco usuarios 

asegura que internet es la fuente de información médica en la que más confía. Principalmente, 
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los usuarios utilizan internet para educarse y encontrar comunidades online en las que puedan 

informarse acerca de sus preocupaciones de salud. Según el mismo estudio, siete de cada diez 

mujeres utilizan páginas de salud general; en contraste, seis de cada diez hombres son quienes 

realizan esta búsqueda. Además, los celulares están cada vez más integrados en el día a día de los 

usuarios y también lo están en torno a sus preocupaciones médicas.  

“Los desafíos estructurales del país han contribuido a dar forma a la crisis. Factores de 

desigualdad como el nivel educativo, contar o no con un empleo asalariado, el acceso a conexión 

a Internet y el género han determinado en gran parte qué hogares han recibido el impacto más 

duro. Si bien los niveles de pérdida de empleo, inseguridad alimentaria y acceso a servicios 

muestran ligeras mejoras en julio, consolidar la recuperación del país dependerá de manera 

importante de los esfuerzos por cerrar esas brechas”, señaló Hernán Winkler, Hernán Winkler, 

economista senior de la Práctica Global de Pobreza. 

Dentro de la región, Perú destacó por su despliegue para dar rápida respuesta a los impactos 

de la pandemia. Sin embargo, las brechas de desigualdad y los desafíos estructurales que enfrenta 

el país han impedido una evolución más favorable. Estos factores explican en parte los grandes 

impactos de la pandemia en términos de empleo, seguridad alimentaria y acceso a servicios. 

“La crisis ha expuesto y profundizado las desigualdades existentes. Los resultados de las 

encuestas muestran que la acción rápida del Estado ha ayudado a mitigar el aumento de la 

pobreza. Sin embargo, continúa siendo prioritario brindar protección a los hogares más afectados 

y consolidar registros para identificarlos y asistirlos oportunamente. Es necesario además 

identificar estrategias para apoyar a los trabajadores y escalar las intervenciones de carácter 

productivo, y fomentar el acceso a servicios clave, como a los servicios financieros”, afirmó 

Marianne Fay, Directora del Banco Mundial para Bolivia, Chile, Ecuador y Perú. 

 

Político 

Mediante el Decreto Supremo 009-2021-SA, el gobierno dispuso la prórroga de la 

declaratoria de la emergencia sanitaria por la presencia de la COVID-19 en nuestro país, por un 

plazo de 180 días calendario contados a partir del 7 de marzo del 2021.  

La finalidad de la medida es continuar con las acciones de prevención, control y atención 

de salud para la protección de la población de todo el país; y señala que corresponde al Ministerio 

de Salud (Minsa), al Instituto Nacional de Salud (INS) y a EsSalud, realizar las acciones 

inmediatas. 
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El Poder Ejecutivo prorrogó el estado de emergencia nacional por 31 días más, por lo que 

estará vigente desde el lunes 1 hasta el miércoles 31 de marzo del presente año. 

Esta medida, establecida por primera vez el 16 de marzo, se toma para mitigar el avance 

del coronavirus en el país. 

Según el Decreto Supremo 036-2021-PCM, publicado en la edición extraordinaria del 

boletín de Normas Legales del diario oficial “El Peruano”, durante el periodo mencionado queda 

restringido el ejercicio de los derechos constitucionales relativos a la libertad y las seguridades 

personales, la inviolabilidad del domicilio, y la libertad de reunión y de tránsito en el territorio 

nacional. 

 

Demográfico  

En medio de los problemas que causa la pandemia del COVID-19 y la crisis desencadenada 

a consecuencia de la misma, la población peruana al 30 de junio del 2020 alcanza los 32 millones 

626 mil habitantes, se espera que para el 2021, año del Bicentenario de nuestra Independencia, 

la población supere los 33 millones. A nivel de América Latina, el Perú ocupa el cuarto lugar con 

mayor población, después de Brasil, Colombia y Argentina; y en el continente americano, el 

séptimo lugar de los países más poblados. Así, lo dio a conocer el Instituto Nacional de 

Estadística e Informática (INEI), a través del boletín Estado de la Población Peruana 2020, 

elaborado con ocasión del Día Mundial de la Población, que se conmemora este 11 de julio. En 

el documento se muestra la situación demográfica actual, el perfil sociodemográfico de los 

adultos mayores y migrantes de retorno; así como, aspectos económicos y sociales de la 

población peruana. 
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Grafico N° 6.  Países de América del Sur  

Lista de todos los países y territorios dependientes de América del Sur ordenados por su 

respectiva población estimada o aproximada. 

 

Fuente: Wikipedia  

 

 

La esperanza de vida al nacer se estima en 76,9 años 

En las últimas tres décadas, la esperanza de vida de la población peruana ha aumentado en 

cerca de 11 años, por lo que, de mantenerse constantes las condiciones de mortalidad del año 

2020, los peruanos y peruanas vivirán, en promedio, 76,9 años (74,1 años los hombres y 79,5 las 

mujeres). Este indicador se modifica en función de las condiciones predominantes de mortalidad, 

las cuales provocan aumentos o disminuciones en el riesgo de morir. 

 

Disminuye mortalidad infantil 

Uno de los factores estrechamente relacionados con el aumento de la esperanza de vida, es 

el descenso de la tasa de mortalidad infantil, la cual muestra para el año 2020 un valor de 12,6 

defunciones de menores de un año de edad por cada mil nacidos vivos. En el año 1980 este 

indicador fue de 87,9 defunciones por cada mil nacidos vivos. La reducción anual de este 

https://es.wikipedia.org/wiki/Am%C3%A9rica_del_Sur
https://es.wikipedia.org/wiki/Poblaci%C3%B3n
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indicador en buena parte se explica por intervenciones contra enfermedades que requieren 

atención de primer nivel. 

Grupos de población con mayor riesgo al impacto del COVID-19 

La pandemia del COVID-19 llega a Perú en un contexto social con la existencia de grupos 

poblacionales que se encuentran en situación de vulnerabilidad, lo cual ocasiona impactos 

discriminados y diferentes capacidades de respuesta. Los diferentes impactos socioeconómicos 

son la pertenencia a distintos estratos sociales, el género, la etapa del ciclo de vida, la condición 

étnico-racial y el territorio, a lo que se suman otros factores como la condición de discapacidad 

o el estatus migratorio. 

Enfermedades crónicas afectan más a las personas adultas mayores 

Uno de los agravantes de la situación de riesgo de las personas mayores, en el marco de la 

pandemia por el COVID-19, es el padecimiento de alguna enfermedad crónica. Al año 2019, se 

registró que 4 de cada 5 adultos mayores padecían de alguna enfermedad crónica. 

Del total de población adulta mayor que padece de hipertensión arterial, el 31,3% pertenece 

al 40,0% más pobre de la población (I y II quintil), en tanto el 68,7% pertenecen al grupo de los 

no pobres (III, IV y V quintil). Es importante indicar que, si esta patología crónica no recibe el 

tratamiento adecuado puede derivar en enfermedades cardiacas y derrames cerebrales. 

 Otra enfermedad crónica que afecta a la población, principalmente adulta mayor es la 

diabetes mellitus, es una enfermedad que se presenta con mayor frecuencia en los últimos años, 

debido a la vida sedentaria y una alimentación poco saludable que favorece la ganancia de peso, 

se manifiesta por la presencia de azúcar, llamada glucosa en sangre. Del total de la población 

adulta mayor con diabetes el 23,1% pertenecen al estrato más pobre y el 76,9% a los no pobres. 

  

Tenencia de seguro de salud y afiliación a algún sistema previsional 

El 83,0% de los adultos mayores cuenta con algún tipo de seguro de salud. De ellos, el 

44,4% se encuentran afiliados al Seguro Integral de Salud (SIS) y el 33,6% a EsSalud. 

El 37,0% de adultos mayores reciben pensión de jubilación. El 27,0% está adscrita a un 

sistema público, de ellos, el 19,6% está afiliado a la Oficina de Normalización Previsional (ONP), 

el 4,2% a la llamada “cédula viva” que corresponde a los trabajadores del Estado pertenecientes 

a la Ley 20530 y el 3,2% pertenece a la Caja de Pensiones del Pescador o Estibador o Caja de 

Pensiones Militar, Policial, entre otros. Cabe señalar que, el 10,0% de los adultos mayores se 
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encuentra afiliado al sistema privado, régimen con la rectoría de la Administradora de Fondo de 

Pensiones (AFP). 

 

Tecnológico  

El incremento de acceso a internet y el avance tecnológico hacen cada vez más accesible 

la tecnología en la telefonía móvil porque ahora existe diversidad de equipos celulares, a través 

de los cuales se pueden almacenar imágenes, vídeos, acceder a internet, enviar y recibir correos, 

entre otras opciones, en Perú según información del INEI el 79.6% de personas que usa Internet 

lo hace mediante el celular. Con respecto al uso de tecnología como complemento del servicio 

de salud, en Perú la Clínica Internacional fue la primera en lanzar su aplicativo móvil en el 2016, 

esto fue con el objetivo de realizar citas en línea, mientras que, por el lado de las farmacias, 

Inkafarma lanzó su aplicación móvil donde los pacientes pueden ubicar la botica más cercana y 

planificar su ruta de llegada, chatear con el farmacéutico y acceder a Tips de salud.  

 

Grafico N° 7. Perfil del peruano digital 

 

Fuente: Ipsos – Hábitos y actitudes 2020 
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CAPÍTULO III 

PLANEAMIENTO ESTRATÉGICO 
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3.1 Misión. 

Somos una aplicación móvil que brinda el servicio de gestión de reservas de citas de 

manera virtual para exámenes médicos en los diferentes laboratorios y clínicas dentro del cercado 

de Ica. Tenemos como base ser herramienta tecnológica amigable, fácil de usar y que ayude a 

ahorrar tiempo tanto a los usuarios como a los asociados. 

 

3.2 Visión. 

La visión de HOME LAB es convertirse en la aplicación móvil preferida por los clientes 

y usuarios ya que aportamos valor a las necesidades de nuestra sociedad, a la cual nos debemos 

y que es nuestra razón de ser, debido a las experiencias de satisfacción que genera su servicio 

que engloba todo lo que buscas en una sola aplicación. 

 

3.3 Valores. 

Los cuatro valores planteados para “HOME LAB”, nos permitirá ser competitivos, y a la 

vez brindará satisfacción para nuestros clientes, así: 

- Transparencia: Mejor calidad al usuario final. 

- Responsabilidad: Valores éticos y decisiones acorde a la solución de nuestro cliente. 

- Compromiso: Implicación a la hora de desempeñar las tareas de forma responsable, 

profesional y positiva. 

- Servir: Somos una empresa que desea ser útil a todo nivel ya sea para clientes y usuarios. 

 

3.4 Objetivos estratégicos generales 

 

- Incorporar nuevas tecnologías en los procesos de reserva de citas periódicamente. 

- Identificar factores externos que afectarían el servicio propuesto. 

- Validar la existencia de servicios similares en el mercado y cómo funciona en este. 

- Aumentar la satisfacción del cliente desarrollando, constantemente, nuestros servicios, para 

esto agregaremos, periódicamente, nuevos servicios y optimizaremos su calidad. 

- Realizar alianzas estratégicas con proveedores externos que aporten valor a la empresa. 

- Organizar eventos abiertos con otras empresas para generar mayores vínculos. 
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3.5 Matriz FODA. 
 

Tabla N° 5: Matriz FODA 

 

FORTALEZAS DEBILIDADES 
 

 

● Falta de experiencia en el 
rubro.

● Equipo comprometido 

● Innovación en el servicio 

● Buena planificación estratégica. 

● Medio digital creado para el impulso de la 

marca de nuestros clientes. 

● Pioneros en la ciudad 

● Recursos Limitados para dar a conocer el 
negocio. 

● Desconfianza de entidades financieras para 

el otorgamiento de créditos. 

● Capacidad financiera limitada en inicio de 

actividades. 

● Ser empresa nueva en el sector.

 
 

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

● Desarrollo de Medios virtuales

debido a la coyuntura. 

● Aumento de gasto promedio ensalud 

● Tendencia de inmediatez: proximidad, 

adaptación y sostenibilidad 

● Tendencia de vida sana y Bienestar 

● Incremento de negocios dedicados al rubro 

salud. 

● Poca competencia 

● Pandemia 

● Nuevas restricciones legales 

● Entrada de nuevos competidores 

● Desempleo 

● Inseguridad en la descargade aplicaciones 

móviles 

● Retraso en la reactivación económica 

debido a la coyuntura 

Fuente: Elaboración propi 
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MATRIZ MEFE 

 

La matriz MEFE, es una herramienta que se encarga de analizar a detalle los factores 

externos de la empresa, en este caso las oportunidades y amenazas, a cada variable de 

oportunidades se le da un puntaje donde 4 sería la mayor fortaleza y 3 la menor, en cuanto a las 

amenazas el puntaje de 2 sería la mayor amenaza y 1 la menor, a continuación, presentamos la 

Matriz MEFE de “Home lab” 

Al analizar las variables externas de la empresa, tenemos un resultado de 3.14, esto hace 

indicar que “HOME LAB” posee más oportunidades para el desarrollo del presente plan de 

negocio y puede plantearse estrategias que ayuden a alcanzar dichas oportunidades, también 

podemos concluir que el entorno externo resulta favorable para la empresa. 

 

Tabla N° 6 Matriz MEFE 

 

Fuente: Elaboración Propia (2021)



 

P

A

G

E 

34 

 

MATRIZ MEFI 

 

La matriz MEFI es una herramienta que se encargad de resumir y evaluar a detalle los 

factores internos de la empresa y de las cuales se tienen un control, de igual forma se le asigna 

un puntaje a cada variable. Para las fortalezas la denominación 4 viene a ser la mayor fuerza de 

la empresa y 3 la menor, y en las debilidades 2 la mayor debilidad y 1 la menor. 

 

Al analizar las variables internas de la empresa, tenemos un resultado de 2.63, esto hace 

indicar que “HOME LAB” posee más fortalezas a nivel interno, es decir, que la empresa puede 

generar estrategias que capitalicen las fortalezas y de otra manera minimicen las debilidades. 

 

 

Tabla N° 7  Matriz MEFI 

 

Fuente: Elaboración Propia (2021) 
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3.6 Estrategia genérica de Porter. 

La prioridad es nuestra relación con los clientes y ver como agregar valor para ellos y 

envase a ello, poder desarrollar alianzas estratégicas fuertes. Asimismo, debemos estar atentos a 

las estrategias de competidores actuales que podrían ingresar a nuestro segmento dado que 

nuevos competidores tienen barreras de ingreso medianas en cuanto a inversión y tiempo. 

Con base a las estrategias genéricas: Liderazgo en costos, estrategia de enfoque y 

estrategia de diferenciación es preciso señalar que el presente proyecto de innovación considera 

la estrategia de diferenciación. Dicha diferenciación estará basada en los siguientes lineamientos: 

● La calidad en el servicio garantizada por los laboratorios y clínicas 

● Cumplimiento de la hora de la cita solicitada a través de la aplicación móvil. 

● La rapidez en la atención de las solicitudes. 

● Interfaz del aplicativo móvil innovador, ágil y eficiente. 

● La garantía y la confiabilidad de las clínicas y laboratorios afiliados a la app 

 

3.7 Cronograma de actividades 
 

Tabla N° 8: Cronograma de actividades 

Fases Mes 

1 

Mes 

2 

Mes 

3 

Mes 

4 

Mes 

5 

Mes 

6 

Inicio X      

Definición y conceptualización X      

Asesoría legal y contable X      

Planificación       

Revisión y selección de equipo y clientes X      

Formulación y revisión de contratos X X     

Revisión y análisis de procesos de 

negocio 
 X     

Ejecución       

Registro de marca y constitución de la 

empresa 
 X X    

Estrategia de contenido y arquitectura  X X    

Elaboración y aprobación de prototipo   X X   

Definición e implementación de 

arquitectura de servidores 
  X X   
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Pruebas individuales   X X   

Programación Web 

Pruebas integrales en ambiente de calidad 
   X   

Cierre 

Monitoreo y ajustes Lanzamiento 
   X X X 

Fuente: Elaboración propia 
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CAPÍTULO IV 

ESTUDIO DE MERCADO 

 

 

  



 

P

A

G

E 

34 

 

4.1. Oferta (qué ofrecen los competidores – directos y potenciales). 

Actualmente se tienen dos competidos potenciales dentro del rubro salud 

Competidores indirectos 

Clínica Tataje 

Página web: https://clinicatataje.com/ 

 

Por el lado de citas virtuales, se tiene disponible la página web Clínica Tataje, la cual 

permite solicitar de manera virtual citas para las diferentes especialidades y servicios que ofrece 

la clínica. 

 

Gráfico N° 8: Clínica Tataje 

 

Fuente: Clinica Tataje 

 

Clínica internacional 

Página web: https://www.clinicainternacional.com.pe/blog/consultorio-virtual-provincias/ 

La clínica internacional ofrece servicios de consultas virtuales para provincias en 

diferentes especialidades, todo a través de su página web.

https://clinicatataje.com/
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Gráfico N° 9: Clínica internacional 

 

 

Fuente: Clínica internacional 

 

4.2. Demanda (investigación: objetivo, metodología, resultados, interpretación y 

proyección de la demanda). 

 

Objetivo 

Identificar si las clínicas y laboratorios que realizan exámenes médicos utilizan alguna 

herramienta para gestionar sus citas, la promoción de sus servicios y él envió de resultados a sus 

clientes. Adicional confirmar su utilizan algún tipo de publicidad para la promoción de su 

negocio. 

 

Investigación: 

A continuación, presentamos el estudio de mercado del proyecto, el cual tiene como fin, 

saber si actualmente           existe una demanda insatisfecha, también podremos apreciar cuál es 

el público al cual nos dirigimos 

 

Metodología 

Se utilizaron dos metodologías, la primera fue la Investigación en base a expertos, para 

conocer sus opiniones y la segunda fue la investigación cuantitativa, que se realizó mediante 

encuestas. 
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Investigación de Expertos: 

 

Respecto a este punto nos contactamos con algunos emprendedores de la Ciudad de Ica, 

los cuales han desarrollado aplicaciones móviles. Ellos nos comentan que a partir de la Pandemia 

del Covid-19, el rubro de las aplicaciones móviles ha crecido considerablemente, fuera del 

avance tecnológico que se da año, la pandemia ha obligado a mucha más gente a usar 

aplicaciones para diferentes fines. Fuera de la pandemia las personas cada vez viven una vida 

más agitada y buscan ganar tiempo, con el uso de las aplicaciones satisfacen un poco esa 

necesidad. 

 

Investigación Cuantitativa: 

 

Esta investigación se realizó por medio de encuestas, para ello utilizamos información 

primaria, la cual fue investigar cuantos laboratorios y clínicas hay en el Distrito de Ica, en 

promedio hay más de 30 establecimientos dedicados a realizar diferentes exámenes médicos. 

 

Instrumento de Investigación - Clientes 

Al saber en promedio cuantas clínicas y laboratorios hay en el Distrito de Ica, a 

continuación, se muestran las preguntas para la encuesta, comenzando por: 

 

Reclutamiento 

Por contacto 

 

Número de establecimientos encuestados 

15  

 

Diseño del cuestionario de la encuesta a clientes 

Cuestionario 

1. ¿Actualmente cuentan con algún sistema o herramienta digital para realizar exámenes 
médicos?  

- SI 

- NO 

 

2. ¿De qué forma gestionan sus citas? 

- Virtual 

- Presencial 
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- Vía telefónica 

 

3.  ¿Aproximadamente cuantos exámenes médicos realizan a la semana? 

- MENOS DE 100 

- DE 100 A 200 

- DE 200 A 300 

- MAS DE 300 

 

4. ¿Hace uso de algún medio publicitario para promocionar su negocio y sus servicios?  

- NINGUNO 

- REDES SOCIALES 

- PAGINA WEB 

- RADIO Y/O TV 

 

5. ¿De qué manera se hace entrega de los resultados a los clientes? 

- FISICA 

- VIRTUAL 

6. ¿Cuentan con buzón de sugerencias o algún medio donde los clientes puedan hacer sus 

sugerencias? 

- SI 

- NO 

7. ¿Te gustaría contar con una herramienta virtual que pudiera ayudar a gestionar 

tus reservas   para análisis clínicos? 

- Si 

- No 

- No me interesa 

8. ¿De ser si su respuesta, cuanto estaría dispuesto a pagar por este servicio. basándonos en el 

precio promedio del mercado? 

- Un precio fijo mensual. 

- Porcentaje el monto pagado por consumidor final por reserva. 

- Tarifa fija por cita indistintamente al monto gastado. 
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TABULACIÓN ENCUESTA A CLIENTES 

 

Pregunta N° 1 

¿Actualmente cuentan con algún Sistema o herramienta digital para realizar exámenes 

médicos? 

  

Grafico N° 1 

 

 

 

 

 
 

 

Interpretación: 

 
El siguiente grafico  nos indica que del total  de laboratorios encuestados (15) tan solo un 

20 % cuenta con un sistema virtual. 

Pregunta N° 2 

¿De qué forma gestionan sus citas? 

Grafico N° 2 
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Interpretación: 

El siguiente grafico nos indica que la mayoría de laboratorios solo agendan citas de 

manera presencial, teniendo como segunda opción agendar por vía telefónica. 

 

Pregunta N° 3 

¿Aproximadamente cuantos exámenes médicos realizan a la semana? 

Grafico N° 3 

 

Interpretación: 

 
El siguiente grafico nos indica que la mayoría de laboratorios cuentan con una alta 

demanda semanal de exámenes mínimo de 100 a 200. 

 

Pregunta N° 4 

¿Hace uso de algún medio publicitario para promocionar su negocio y sus servicios? 

Grafico N° 4 

 

Interpretación: 
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El siguiente grafico nos indica que la mayoría de laboratorios hace uso de las redes 

sociales como medio publicitario y pequeños porcentajes se dividen entre páginas web  y 

radio/tv. 

  

Pregunta N° 5 

¿De qué manera se hace entrega de los resultados a los clientes? 

 
Grafico N° 5 

 

Interpretación: 

 
El siguiente grafico nos indica que del total de laboratorios (15) tan solo 2  entregan los 

resultados de los examines de manera virtual. 

 

Pregunta N° 6 

¿Cuentan con buzón de sugerencias o algún medio donde los clientes puedan hacer sus 

sugerencias? 

 
Grafico N° 6 

 

Interpretación: 
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El siguiente grafico nos indica  que solo el 67% de laboratorios se preocupa por recibir 

sugerencias de sus clientes. 

 

Pregunta N° 7 

¿Te gustaría contar con una herramienta 

virtual que pudiera ayudar a gestionar tus reservas   para análisis clínicos? 
 

Grafico N° 7 

 

Interpretación: 

 
El siguiente grafico nos indica que del total de laboratorios (15) casi la totalidad está 

interesado en tener un sistema que pueda gestionar sus citas. 

 

Pregunta N° 8 

¿De ser si su respuesta, cuanto estaría dispuesto a pagar por este servicio. basándonos en el 

precio promedio del mercado? 

 
Grafico N° 8 

 

Interpretación: 



 

P

A

G

E 

34 

 

El siguiente grafico  nos indica que  cada laboratorio dependiendo de su demanda desearía 

una forma distinta de pago por el App. 

 

Resultados: 

Podemos concluir de esta encuesta que de los laboratorios encuestados la gran mayoría no 

cuentan con sistemas digitales los cuales puedan ayudar a agilizar sus procesos de reserva de citas, estar 

más cerca de sus clientes y diferenciarse de la competencia.  

Vemos también que el tema publicitario y de fidelización del cliente es ajeno a ellos ya que no 

se cuenta con buzones de sugerencia ni programas publicitarios establecidos. 

Finalmente concluimos de que el servicio de los laboratorios en Ica en su gran mayoría no 

cuenta con un enfoque en donde se le dé un servicio diferenciado a sus clientes, pero existe el interés 

por parte de los ellos de contar con herramientas que los ayuden a mejorar.  

 

Instrumento de Investigación - Usuarios 

Adicional realizamos una encuesta para los posibles usuarios finales del App, para poder 

demostrar que existe una demanda insatisfecha que puede ser cubierta por las clínicas a través de nuestra 

app. 

 

Reclutamiento 

Por contacto 

 

Número de personas encuestadas 

31 
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Diseño del cuestionario de la entrevista al usuario final 

 

1. ¿En dónde vives?    

2. Favor de indicar que rango tienes a tus ingresos brutos:    

3. ¿Cuándo necesitas un análisis clínico cómo determinas a dónde ir?    

- Cercanía 

- Lugar de confianza 

- Precio 

- Seguro Médico 

 

4. ¿Siempre acudes al mismo laboratorio clínico? 

- Si 

- No 

5. Si tu respuesta fue “no”, ¿Te gustaría contar con tu información médica a donde vayas? 

- Si 

- No 

- No me interesa 

6. Elije una opcion, cuando cambias de laboratorio clínico ¿Qué te incomoda? 

- No conocer a los especialistas 

- La atención 

- La fila de espera o cola para la atención 

- Los precios 

- No poder reservar online o por teléfono mis citas 

 

7. ¿Te gustaría contar con una aplicación móvil que pudiera ayudar a manejar de manera personal 

tu información médica de tus resultados de análisis clínicos? 

- Si 

- No 

- No me interesa 

8. ¿Te gustaría contar con una aplicación móvil que pudiera ayudar a gestionar tus reservas para 

análisis clínicos? 

- Si 

- No 

- No me interesa
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TABULACIÓN 

 

             Pregunta N° 1 

¿En donde vives? 

Grafico N° 1 

 

Interpretación: 

 
El siguiente grafico nos indica que del total de encuestados (31) la gran mayoría vive en 

el cercado de Ica. 

 

Pregunta N° 2 

Favor de indicar que rango tienes a tus ingresos brutos 

Grafico N° 2 

 

Interpretación: 

 
El siguiente grafico nos indica que en promedio las personas encuestadas con ingresos 

brutos entre los 1500 a 2000 soles. 
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Pregunta N° 3 

¿Cuándo necesitas un análisis clínico cómo determinas a dónde ir? 

Grafico N° 3 

 

Interpretación: 

 
El siguiente grafico nos indica que la mayoría de encuestados le da prioridad a la cercanía 

del laboratorio al momento de elegir dónde ir por sus examenes clínicos. 

 

Pregunta N° 4 

¿Siempre acudes al mismo laboratorio clínico? 

Grafico N° 4 

 

Interpretación: 

 
El siguiente grafico nos indica que un poco más de la mitad de encuestados son 

reiterativos en los laboratorios que visitan. 
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Pregunta N° 5 

Si tu respuesta fue “no”, ¿Te gustaría contar con tu información médica a donde vayas? 

Grafico N° 5 

 

Interpretación: 

 
El siguiente grafico nos indica a la mayoría de encuestados le gustaría llevar un historial 

de sus resultados médicos. 

 

Pregunta N° 6 

Elije una opcion, cuando cambias de laboratorio clínico ¿Qué te incomoda? 

 
Grafico N° 6 

 
 

Interpretación: 

 
El siguiente grafico nos indica las principales razones para que los encuestados cambien 

de laboratorio son la fila de espera, los precios y no poder reservar de forma virtual o por 

teléfono. 
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Pregunta N° 7 

¿Te gustaría contar con una aplicación móvil que pudiera ayudar a manejar de manera persona

l tu información médica de tus resultados de análisis clínicos? 
 

Grafico N° 7 

 
 

Interpretación: 

 
El siguiente grafico nos indica que casi la totalidad de encuestados le interesa la idea de 

poner tener su información medica al alcance de sus manos 

 

Pregunta N° 8 

 

 ¿Te gustaría contar con una aplicación móvil que pudiera ayudar a gestionar tus reservas para 

análisis clínicos? 

 Grafico N° 8 

 

Interpretación: 

 
El siguiente grafico nos indica que casi la totalidad de encuestados desea poder realizar 

sus reservas de manera virtual  
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Podemos concluir que de las personas encuestadas se toman en cuenta 3 factores al momento de 

elegir el laboratorio: cercanía, cola de espera y atención recibida. La mitad de encuestados no 

acuden al mismo laboratorio por razones distintas. Las personas en estos tiempos valoran mucho 

el tiempo y la calidad del servicio que se les ofrece. En casi su totalidad todos están interesados 

en tener una herramienta que los ayude a reservar de manera virtual y puedan tener una data de 

todos sus exámenes. Por lo que asumimos una demanda insatisfecha         

 

Cálculo de la Demanda 

En esta sección presentamos el análisis de la demanda de Home Lab 

 

Mercado Potencial 

Actualmente sabemos que en el Distrito de Ica hay alrededor de 30 clínicas y laboratorios 

que realizan exámenes médicos varios, ubicados en diferentes puntos de la ciudad. 

 

Proyección de demanda 

Durante el último año el interés por el cuidado de la salud aumentó considerablemente en los 

peruanos, debido a la pandemia muchas personas se realizaron estudios médicos no solo de covid-

19 sino también otras pruebas con el fin de prevenir, diagnosticar o dar seguimiento a sus 

enfermedades para tener un mejor control de ellas. 

 

De acuerdo a un estudio de Insight Hosting SEO realizado por Impulso PR y Marketing de 

Influencia para SYNLAB, el laboratorio clínico número uno de Europa con presencia en el Perú, 

de enero a octubre del 2020 se realizaron más de 181 mil búsquedas online relacionadas a 

laboratorios clínicos en el país, lo que representó un incremento del 27,62% respecto al año 

anterior. El mayor interés sobre estos temas se debió al efecto de la pandemia en el país. 

 

Entre abril y octubre, las búsquedas online relacionadas a nuevas pruebas de diagnóstico clínico 

aumentaron un 26.1%, siendo las más buscadas para la detección de afecciones cardíacas, 

enfermedades mentales/ neurológicas, alergias y detección de cáncer. Asimismo, la búsqueda 

relacionada a COVID-19 (pruebas moleculares y rápidas) también fueron consideradas, pero 

hubo una disminución durante los últimos dos meses. 
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El 63% de las búsquedas las realizaron personas entre 34 y 50 años, siendo los distritos con mayor 

interés en conocer sobre laboratorios clínicos: Lince, Jesús María, San Isidro y Surco. De estas 

búsquedas la mayoría de personas tiene una preocupación por encontrar laboratorios cercanos a 

su domicilio y que sean seguros. 

 

Según cifras del laboratorio de exámenes médicos SYNLAB, durante los meses de pandemia, del 

total de pruebas realizadas el 79% pertenecen a otras pruebas de diagnóstico clínico y solo el 

21% es en relación al COVID-19. De la última en mención, las pruebas más solicitadas fueron 

las moleculares, seguida de la prueba rápida y Elisa. 

 

Tabla N° 9: Pronostico de demanda 2021 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 
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CAPÍTULO V 

PLAN DE COMERCIALIZACIÓN  
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PLAN DE COMERCIALIZACIÓN  

 

5.1. Mercado 

 

Nuestro segmento de clientes estará comprendido por clínicas y laboratorios que cuenten 

con todos los lineamientos legales y sanitarios para funcionar y que estén dirigidos al sector A 

y  B. 

 

● Variable Geográfica 

- País : Perú 

- Departamento : Ica 

- Provincia : Ica 

- Distrito : Ica 

- Zona : Urbano 

 

 

5.2. Marketing Mix 

5.2.1.  Producto 

Home Lab es un servicio que permite a los laboratorios gestionar de manera más 

eficiente sus citas, dar a conocer los servicios que brindan y entregar de manera más rápida 

sus resultados. Esto siendo posible a través de nuestra app que será usada por el cliente 

final. 

La propuesta de la marca es considerar los colores azul, celeste y verde dado que 

nuestro público objetivo los considera como representación de confianza, seguridad y 

honestidad. 

Dado que los colores poseen la cualidad de transmitir diversos tipos de emociones 

y generar respuestas inconscientes, se ha revisado el impacto de cada uno de estos colores, 

donde el neuromarketing nos indica que el verde sobre el azul tiene mejor recepción sobre 

los anuncios publicitarios, por ello aprovecharemos más el verde en la publicidad de los 

servicios, mientras que el azul (seguridad y confianza) para acentuar las características de 

la aplicación móvil. 
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Los roles de decisión en la toma del servicio de Home Lab están relacionados con 

la compra y el consumo. 

Home Lab logrará un cambio en el registro de la información médica personal y en 

la manera en la que coordinamos nuestras atenciones antes y después de estas. De esta 

manera, lograremos tener el control de nuestra información médica y coordinación de 

nuestras atenciones de manera remota y en línea. Las características del servicio de 

atención se evidencian en su plataforma tanto web y su aplicación. Algunas de estas son 

las siguientes: 

● La aplicación será amigable, de uso intuitivo y con un gran control de calidad en base 

a la cercanía con el usuario. 

● Lograr encontrar la información médica será sencillo y en breves pasos. 

● Se considerará un puntaje para los usuarios a fin de incentivar el uso en base a 

beneficios. 

● Home Lab tendrá un precio accesible para la masificación de su uso. Asimismo, estará 

disponible en tiendas como IOS y Android. 

● En cuanto al precio, se cobrará la suscripción como único concepto 

● Toda la información estará correctamente protegida y encriptada en los servidores 

seleccionados por la empresa. 

● En el pago de la aplicación, este cobro será realizado a través de Pay Pal considerando 

todas las tarjetas asociadas. 

●  Home Lab tendrá una participación activa en redes sociales como Instagram, 

Facebooky YouTube. 

Grafico N° 10: Logotipo  

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 
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PROPUESTA DE VALOR 

 

La propuesta de valor de Home lab está enfocada en ofrecer una herramienta tecnológica que 

ayude a los laboratorios a dar a conocer sus servicios de exámenes médicos, realizar citas de manera 

virtual y enviar los resultados de los exámenes de manera más rápida y personalizada. Todo esto 

posible a través de nuestra aplicación móvil destinada para el uso de los clientes de nuestros usuarios. 

En nuestra aplicación el cliente final podrá encontrar diferentes laboratorios y clínicas y los distintos 

tipos de exámenes que ofrecen. Podrá agendar su cita a través de la app, recibirá información 

importante acerca de los requerimientos de cada examen y podrá recibir sus exámenes de manera 

virtual.   

Beneficios para nuestros clientes: 

● Publicidad en redes sociales 

● Mayor captación de clientes 

● Dar a conocer sus servicios 

● Reconocimiento a través de puntuaciones en el App. 

● Evitar aglomeramiento dentro de las instalaciones de los laboratorios. 

● Mayor cercanía con el cliente 

 

5.2.2. Precio 

 

Para poder establecer el precio nos hemos basado en servicios de aplicaciones 

similares donde se pueden pagar o separar servicios. 

Asimismo, se ha tomado en cuenta la información obtenida en la investigación de 

mercado realizada. Primero, se ha considerado un cobro de S/. 3.00. Con esta comisión se 

obtendrá el costo del pago y la utilidad de la operación por reserva. 

Se cobrará un único pago de S/. 5.00 por suscripción luego del primer uso de prueba 

gratis, este costo cubrirá el almacenamiento de los datos del paciente por un periodo de 5 

años. 

Estos servicios se cobrarán mensualmente. 

De esta manera, se podrá atender la demanda creada diferenciando cada servicio que 

se ofrezca. 
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5.2.3. Plaza 

 

 

5.2.4. Promoción 

 

Las redes sociales son actualmente un instrumento fundamental a la hora de mostrar 

nuestra empresa hacia nuestros posibles asociados y clientes finales, para lo cual 

contaremos con tres plataformas digitales, en las cuales mostraremos la infraestructura, 

novedades y contactos. 

 

✔ Facebook: La red social más usada, mediante ello promocionaremos el lanzamiento 

de la app. 

✔ Instagram: Otra red social utilizada con frecuencia más por los jóvenes, cada día se 

harán publicaciones de servicio, se crearán historias explicando el modo de uso del 

app, entre otros. 

✔ WhatsApp: Más que una red social a utilizar, será también un medio de contacto 

con nuestros asociados que requieran información o disponibilidad. 

 

Grafico N° 11 Redes Sociales 

Fuente: Google Imágenes (2021)
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Estrategia de publicidad para clientes finales 

 

Para esta estrategia publicitaria dividiremos el primer año en 3 etapas. Estas serán pre 

lanzamiento, lanzamiento y mantenimiento. 

En primer lugar, la etapa de pre lanzamiento durará 1 mes durante el cual se llevará a cabo un 

piloto del producto mínimo viable, con un público objetivo limitado y que se pueda controlar para 

poder generar un primer impacto y medir la respuesta de esta. 

Con ello, se podrá hacer correcciones rápidamente de ser necesarias y de esta manera no 

impactar negativamente en nuestro producto final. El objetivo de comunicación de esta etapa será 

generar las pruebas necesarias. De esta manera, se trabajará con un foco limitado 

Además, usaremos geolocalización para llegar a ellos e invitaremos a que puedan compartirlo 

con su entorno cercano (amigos y familiares). 

En segundo lugar, la etapa de lanzamiento durará 5 meses donde se contactará con el total del 

público objetivo considerando las correcciones que se hayan podido generar durante la etapa de pre 

lanzamiento. El objetivo de comunicación de esta etapa será construir conciencia. Se debe atraer al 

público objetivo e informarles del nuevo servicio que se les ofrecerá. Este, consistirá en la gestión de 

la información médica de manera práctica para cada familia con posibilidad de poder separar citas y 

tener recordatorios. Con estos beneficios, se deberá generar el deseo de poder compartir la aplicación 

con el entorno cercano familiar y amical. Con ello, se obtendrán los primeros comentarios y clientes. 

En tercer lugar, la etapa de mantenimiento que durará 7 meses durante la cual se logrará que los 

clientes, contactos y seguidores aumenten en las redes sociales. Asimismo, aumentar las visitas en la 

página web y descargas en las tiendas de aplicaciones donde estamos presentes. El objetivo de 

comunicación de esta etapa será lograr relación y compromiso con la aplicación. Los clientes y 

usuarios comenzarán a compartir sus testimonios y experiencias. Para ello, se les invitará a participar, 

de manera amigable y a ser parte de la base de datos que se desea lograr. 

En cuarto lugar, la estrategia anual de medios estará basada en las redes sociales de Facebook e 

Instagram. Esto, debido a la importancia de generar interacción con el usuario. En estas plataformas, 

se generará un medio de comunicación para mensajes, consultas, comentarios y lo que deseen 

compartir. Esto, nos permitirá contar con más información acerca de sus gustos y necesidades para 

hacer la aplicación cada vez más amigable para ellos. 

 

5.3. Formulación estratégica ANSOFF 

Como se puede visualizar en la matriz, según el análisis correspondiente vemos adecuado 

situar a Home Lab en Desarrollo de Mercado ya que, es un negocio que ofrece un servicio 

actual, enfocado a un mercado nuevo, lo que engloba netamente a laboratorios de la ciudad de 

Ica 
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Las estrategias a utilizar son las siguientes: 

 

● Ampliación de nuestro segmento de clientes. 

● Contar con un servicio adicional ligado al negocio 

● Ofrecer espacio de publicidad a través de nuestra aplicación 

 

Gráfico N° 12 Matriz Ansoff 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 2021 

 

 

5.4. Proyección de ventas 

La propuesta de Home Lab implica la creación de un nuevo servicio por lo que para 

proyectar las ventas en soles se utilizaron datos obtenidos del análisis del sector. 

Las ventas corresponden a los ingresos generados por comisiones por citas realizadas a 

través de la plataforma, S/. 3.00 por citas realizadas. El uso individual del servicio a través de la 

plataforma tiene un costo único de suscripción de S/. 5.00. Para proyectar las ventas, se calculó 

el mercado potencial objetivo con 5 laboratorios de los niveles socioeconómicos AB del distrito 

de Ica, de estas, tomando como promedio el número de atenciones por mes realizadas en uno de 

estos laboratorios, considerando que sólo el 13% de estas 56 personas usan el servicio, con esta 
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información se proyectó el número de unidades vendidas. 

Para la proyección mensual de ventas, se multiplicaron las unidades de ventas potenciales 

por el factor de captación de mercado esperado mensual de entre 0.65% y 0.95%, dependiendo 

de los escenarios a analizar. 

Los ingresos mensuales se proyectaron en base a la multiplicación de unidades vendidas 

por cada uno de los conceptos de ingresos indicados; comisiones por citas, suscripción por uso 

de la plataforma. 

 

Pronóstico de Ventas En cantidades primer año 

 

 

Pronóstico de Ventas En soles primer año 

 

 

 

Pronóstico de Ventas cinco próximos años 
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CAPITULO VI 

PLAN TÉCNICO 
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PLAN TÉCNICO 

 

6.1. Localización de la empresa  

Nuestra oficina estará ubicada en el centro comercial “Miami center” localizado en la 

calle lima 315, distrito de Ica. 

Para la elección del lugar se tomó en cuenta los siguientes factores: 

▪ Facilidad de transporte: Lugar concurrido de movilidad para transportarse de una 

ubicación a otra ubicación. 

▪ Seguridad: Haciendo referencia a un lugar donde no se tenga mayor riesgo de 

inseguridad ciudadana. 

 

 

Gráfico N° 13: Localización 

 

Fuente: Google maps
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6.2. Tamaño del negocio 

Refiriéndonos al tamaño del negocio, incluimos lo siguiente: 

Tamaño de local: 

✔ Tendremos un área de 8 m2 

✔ Área común donde se encontrarán los escritorios 

 

Gráfico N° 14: Imagen referencial de Oficina 

 

Fuente: RRHH digital 

 

6.3. Necesidades (maquinarias y equipos, mano de obra) 

 

Maquinarias y Equipos: 

Son los implementos que están destinados al área de administración 

Tabla N° 10 Maquinaria y Equipo 

 

Fuente: Elaboración Propia (2021) 
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Muebles y Enseres: 

Son los materiales destinados para la implementación de todo nuestro establecimiento. 

 

Tabla N° 11 Muebles y Enseres 

 

 

6.4. Costos (directos e indirectos) 

Para la proyección de costos en soles, se está considerando información de cotizaciones 

de las empresas proveedoras de servicio, así como precios de remuneraciones de acuerdo con la 

oferta laboral del mercado actual. 

 

Costos Indirectos: 

Los costos indirectos no tendrán una relación directa con el servicio, pero sí de forma 

indirecta,se tienen gastos administrativos (personal y gastos) y gastos de ventas. 

 

Tabla N° 12 Costos Indirectos 
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6.5. Proceso de producción u operación. 

 

Diagrama de Flujo de Entrada 

⮚ Presencial y/o Redes Sociales 

Es el primer contacto que se tendrá con los futuros asociados, Nuestras plataformas 

reflejarán lo que proyectamos en nuestra empresa. 

 

⮚ Reunión con possible cliente 

Luego de captar el interés nos reuniremos con el fin de darles confianza, indicarles 

los requisitos y mostrarles el funcionamiento de la app. 

 

⮚ Recepción de documentos 

Recepción de los documentos que se piden como requisito para que sean parte de Home 

Lab.  

- Constancia de Registro en Registro Nacional de Instituciones Prestadoras de Servicios 

de Salud (IPRESS) 

- Resolución Directoral de Categorización del Establecimiento de salud, como mínimo 

Centro de Salud (I-3) o Policlínico (I-3) 

- Licencia de Funcionamiento 

- Certificado de inspección técnica de seguridad: Defensa Civil 

- En caso de tercerizar los servicios de laboratorio o Rayos X: Convenio de estar 

tercerizados, así como calibración y/o mantenimiento de los equipos 

 

⮚ Evaluación 

Se evalúa el laboratorio o clínica: su reputación, nivel de calidad y que cumpla con los 

estándares que se ha establecido. 

 

⮚ Confirma inscripción 

Luego de revisar los documentos y evaluar a la empresa procedemos a inscribirlo en nuestro 

padrón de asociados 
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⮚ Se firma el contrato 

Se procede a firmar el contrato y la documentación necesaria entre ambas partes. 

 

Gráfico N° 15: Flujograma de proceso 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

6.6. Certificaciones necesarias 

● Permisos en Android 

● Permisos en IOS 
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CAPÍTULO VII 

PLAN ORGANIZACIONAL, DE PERSONAL Y LEGAL 
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PLAN ORGANIZACIONAL, DE PERSONAL Y LEGAL 

 

7.1. Constitución de la empresa  

En Home Lab, nuestro principal objetivo general es contar con un personal idóneo, con un 

sueldo acorde del mercado, tener un personal de trabajo muy motivado y comprometido con sus 

labores y con los objetivos principales de nuestra organización.  

Home Lab es una empresa formada en base a las tendencias actuales (Apps- E-Commerce).  

El equipo de trabajo inicialmente estará formado por 3 personas (socios) quienes se 

encargarán de la parte administrativa y operativa de la organización. Los trabajadores de Home 

Lab que trabajen en el área de operaciones ingresarán a planilla desde el primer día que ingresen 

a la empresa y contarán con todos los beneficios de ley.  

La empresa estará constituida como una Sociedad Anónima ya que estará formada con 

aporte de socios los cuales no responderán por las deudas de la empresa con sus bienes propios. 

Además, nos acogeremos al nuevo Régimen MYPE tributario debido a que aun somos una 

empresa nueva en el mercado. 

¿Cómo se constituye?  

Para constituir Home Lab como una sociedad anónima cerrada básicamente se requiere:  

● El nombre de la sociedad con el cual ya contamos. Se debe de realizar una búsqueda previa 

en registros públicos, incluyendo una reserva de nombre (duración 30 días) 

● Capital social. No hay mínimo y puede ser en efectivo o en bienes. Si es en efectivo se debe 

de abrir una cuenta bancaria, en este caso los aportes de nuestros socios serán en partes 

iguales. 

● Tener mínimo 2 socios, para nuestro caso contaremos con 3 socios. 

●  Designar un gerente general y establecer sus facultades.  

 

Pasos a seguir para la constitución  

1) Búsqueda y reserva del nombre de la empresa en Registros Públicos, tiene un costo de 

S/22.00 

Ante la coyuntura que vivimos podemos realizar el trámite de manera virtual mediante la 

siguiente ruta SOLICITUDES >> Solicitud de Inscripción >> Reserva de Preferencia 

Registral   en su página web o a través del siguiente link 
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https://enlinea.sunarp.gob.pe/sunarpweb/ReservaNombre. También tenemos la opción de ir 

a una oficina física en su horario de atención establecido. 

 

2) Elaboración de la minuta  

La minuta es un documento en el cual los miembros de la sociedad manifiestan su 

consentimiento de constituir la empresa, y en donde se señalan todos los acuerdos 

respectivos. Este documento debe presentarse ante un notario para su elevación ante escritura 

pública la misma consta del pacto social y los estatutos, además de los insertos que se puedan 

adjuntar a ésta.  

- Los elementos fundamentales de una minuta son:  

-  Los generales de ley de cada socio (sus datos personales, nombres, edades, 

documentos de identificación, etc.).  

- El giro de la sociedad u Objeto Social.  

-  El tipo de empresa o sociedad S.A.C.  

- El tiempo de duración de la sociedad (plazo fijo o indeterminado).  

- La fecha en la que se va a dar inicio a las actividades comerciales.  

- El lugar en donde va a funcionar la sociedad (domicilio comercial).  

 

- La denominación o razón social de la sociedad.  

- El lugar en donde van a funcionar las agencias o sucursales (si es que las hubieran).  

-  La persona que va a administrar o representar la sociedad.  

- Los aportes de cada socio. Los cuales pueden ser: bienes dinerarios- dinero y sus 

medios sustitutos tales como cheques, pagarés, letras de cambios, etc. Bienes no 

dinerarios- inmuebles o muebles tales como escritorios, mesas, sillas, etc.  

 

3) Elevar minuta a escritura pública  

Una vez redactada la minuta y firmada por los socios, debemos llevarla a una notaría para 

que un notario público la revise y la eleve a escritura pública para luego ser firmadas por 

los socios.  

Por lo general, los documentos que debemos llevar junto con la minuta son:  

-  La constancia o el comprobante de depósito del capital aportado en una cuenta 

bancaria a nombre de la empresa.  

https://enlinea.sunarp.gob.pe/sunarpweb/ReservaNombre
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-  Un inventario detallado y valorizado de los bienes no dinerarios.  

- El certificado de Búsqueda Mercantil emitido por la Oficina de Registros Públicos de la 

inexistencia de una razón social igual o similar.  

 

4) Inscribir Escritura Pública en Registros Públicos  

Una vez obtenida la Escritura Pública, debemos llevarla a la Oficina de Registros Públicos 

en donde se realizarán los trámites necesarios para inscribir la empresa en los Registros 

Públicos. La Persona Jurídica existe a partir de su inscripción en los Registros Públicos. 

 

5) Obtención del número de RUC  

El Registro Único de Contribuyentes (RUC) es lo que identifica a una persona o empresa 

ante la Superintendencia Nacional de Administración Tributaria (SUNAT) para el pago de 

los impuestos. Toda Persona Natural o Jurídica está obligada a inscribirse en el RUC, de lo 

contrario será sancionada de acuerdo con el Código Tributario, igual que los inscritos en el 

RUC que no presenten la declaración.  

Se requiere de lo siguiente:  

-  Recibo de luz  

-  DNI  

- Verificación en SUNAT  

 

6) Elegir régimen tributario  

En la misma SUNAT, a la vez que tramitamos la obtención del RUC. Una vez que contamos 

con nuestro número de RUC y hemos elegido un régimen tributario, podemos emitir 

comprobantes de pago (boleta y/o factura electrónica).  

En el caso de HOME LAB nos acogeremos al régimen MYPE por diversos beneficios: 

- Montos a pagar de acuerdo a la ganancia obtenida. 

- Tasas reducidas. 

- Realizar cualquier tipo de actividad económica. 

- Emitir todos los tipos de comprobantes de pago. 

En este régimen las declaraciones son mensuales y en ellas se determina el pago de dos 

impuestos: 

- Impuesto General a las ventas (IGV) del 18% 

- Impuesto a la renta depende del monto de ingresos que estés obteniendo (hasta 300 UIT 

o S/ 1,320,000.00 solo pagas el 1% de los ingresos netos mensuales, y si superas las 300 

UIT o S/ 1,320,000.00 será el que resulte mayor de aplicar el coeficiente o 1.5%). 
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El RMT te permite también descontar los gastos relacionados a tu negocio de tus ingresos, 

de esta manera pagas el impuesto sobre la utilidad final del año, por lo que deberás presentar 

una declaración jurada anual aplicando las siguientes tasas: 

- Tramo de Ganancia: Hasta 15 UIT o S/ 66,000.00 , Tasa sobre la utilidad: 10%. 

- Tramo de Ganancia: Más de 15 UIT o S/ 66,000.00 , Tasa sobre la utilidad: 29.5% 

 

7) Comprar y legalizar libros contables  

En este paso compramos los libros contables necesarios dependiendo del régimen tributario 

al cual nos hayamos acogido y, posteriormente, los llevamos a una notaría para que sean 

legalizados por un notario público.  

 

8) Inscribir trabajadores en Sistema Integral de Salud  

Se deben inscribir bajo el formato de PDT (Programa de Declaración Telemática), tanto a los 

trabajadores como a sus derechohabientes. 

 

Tabla N° 13: Gastos de constitución 

 

  Fuente: Elaboración propia 
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7.2. Obligaciones  

Registro de trabajadores de ESSALUD 

Se deberá registrar a los trabajadores de Home Lab en ESSALUD para que estos puedan 

recibir prestaciones de prevención, promoción y recuperación de la salud.  

El pago de la contribución y la declaración de trabajadores se efectúan en las entidades 

bancarias, conforme a la fecha de vencimiento establecida por la SUNAT. 

Si la empresa cuenta con 4 o más trabajadores se deberán usar el PDT (Programa de 

Declaración Telemática). 

Empresas con menos de 4 trabajadores utilizará el PDT o el formulario 402. 

La empresa debe registrar al derecho habiente (familia en el PDT y en ESSALUD 

(Formulario 6052) Los familiares de los trabajadores llamados derechohabientes, comprenden al 

cónyuge (esposo, esposa) o concubino(a). (Artículo 326 del Código Civil), los hijos menores de 

edad o mayores de edad incapacitados en forma total y permanente para el trabajo, siempre que 

no sean afiliados obligatorios. 

La Ley General de Sociedades es un instrumento legal que proporciona las pautas jurídicas 

o legales para el funcionamiento regular de aquellas empresas que se constituyen como sociedad, 

con la finalidad de evitar infracciones o sanciones con relación a su funcionamiento. Si no 

existiera una norma que regule el funcionamiento de las sociedades, éstas, existirían en una 

situación de desorden y sería objeto de diversas dificultades en la parte administrativa y su propio 

desenvolvimiento generándose un caos societario empresarial. 

● Derechos del trabajador, Articulo 24°: El trabajador tiene derecho a una remuneración 

equitativa y suficiente, que procure, para él y su familia, el bienestar material y espiritual. El 

pago de la remuneración y de los beneficios sociales del trabajador tiene prioridad sobre 

cualquiera otra obligación del empleador. Las remuneraciones mínimas se regulan por el 

Estado con participación de las organizaciones representativas de los trabajadores y de los 

empleadores. 

● Jornada Ordinaria de trabajo, Articulo 25°: La jornada ordinaria de trabajo es de ocho horas 

diarias o cuarenta y ocho horas semanales, como máximo. En caso de jornadas acumulativas 

o atípicas, el promedio de horas trabajadas en el período correspondiente no puede superar 

dicho máximo. Los trabajadores tienen derecho a descanso semanal y anual remunerados. 

Su disfrute y su compensación se regulan por ley o por convenio. 

● Protección del trabajador frente al despido arbitrario, Artículo 27º: La ley otorga al 

trabajador adecuada protección contra el despido arbitrario. 
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Impuesto General a las Ventas 

Este impuesto grava todas las fases del ciclo de producción y distribución, está orientada a ser 

asumido por el consumidor final, encontrándose normalmente en el precio de compra de los 

productos que adquiere. 

Se aplica una tasa de 16% en las operaciones gravadas con el IGV. 

A esa tasa se añade el 2% del Impuesto de Promoción Municipal (IPM). 

● IGV: Valor de Venta X 18% 

● Valor de VENTA + IGV = Precio de Venta 

 

7.3. Estructura organizacional 

Gráfico N° 16: Organigrama 

 

Fuente: Elaboración propia 

Puestos laborales:  

1 Gerente General  

1 Arquitecto de Sotware (tercerizado) 

1 Community Manager  

 

7.4. Descripción de funciones 

Gerente General 

Es el ejecutivo que tiene la responsabilidad general de administrar los elementos de 

ingresos y costos de la empresa, profesional que se encarga de liderar y coordinar las funciones 
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de la planificación estratégica, es vital que el gerente cuente con visión empresarial y capacidades 

de liderazgo. 

Sus principales responsabilidades y funciones son: 

● Constitución e inscripción de la empresa. 

● Reclutamiento y selección del personal.  

● Realizar la inducción al personal nuevo.  

● Realiza pagos a proveedores.  

● Realiza pagos de nóminas.  

● Planificación, organización y supervisión de las actividades en general 

● Motivar, supervisar y mediar entre el equipo de trabajo. 

 

Departamento de marketing 

El departamento de Marketing de la empresa debe manejar y coordinar estrategias de 

venta. Además, debe obtener ganancias al mismo tiempo de satisfacer los requerimientos y 

necesidades del cliente. Así como ubicar y conseguir un posicionamiento para la empresa en el 

mercado y de esta forma incrementar las ventas y los ingresos. 

Community Manager debe ser una persona con experiencia en el sector y mercado digital, 

debe tener un perfil dinámico e innovador, además ser un experto en creación de contenidos ya 

que será el que le forma a lo que vamos a ofrecer como empresa. 

Sus principales responsabilidades y funciones son 

● Elabora y ejecuta el plan de marketing 

● Elabora y ejecuta el plan de ventas  

● Gestiona las redes sociales y comunicación corporativa.  

 

Departamento de desarrollo 

El departamento de desarrollo construirá la aplicación Home Lab, integrará los elementos 

proporcionados para el análisis y diseño, realizará las pruebas pertinentes de la aplicación, 

implementará los sistemas de información, capacitará a los usuarios en el uso y operación de la 

aplicación y realiza las acciones de mantenimiento y actualización de los sistemas de 

información. 

El arquitecto de software es la persona que esta desde el momento de su inicio, pasando 

por el lanzamiento del producto, hasta la implementación de mejoras y el aseguramiento de la 

calidad. 
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Sus principales responsabilidades y funciones son 

● Realiza analítica de datos.  

● Implementa mecanismos de posicionamiento en buscadores (SEO).  

● Brinda soporte técnico en el uso de la aplicación.  

● Convierte el proyecto existente en un sitio web que funcione.  

● Desarrolla un sistema y aplica el mantenimiento de aplicaciones publicitarias o software, en 

Los lenguajes de programación Java, C, C++ y PHP. 

 

Así mismo, este departamento será una consultoría externa, el arquitecto de software quién 

tendrá a su cargo la planificación, estructuración y selección de lenguajes de programación, 

definición de la arquitectura de software a implementar (rendimiento, la escalabilidad, la 

disponibilidad, auditoría).  

El desarrollo inicial del MVP se hará a través de un outsourcing con una duración máxima 

de 6 meses. Posterior a la fase preoperativa, una vez desarrollado el software se contará con el 

arquitecto de software a manera de consultor externo puntual.  
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CAPÍTULO VIII 

PLAN ECONÓMICO – FINANCIERO 
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PLAN ECONÓMICO – FINANCIERO 

 

8.1. Inversiones  

La inversión total para este plan de negocio sería de S/. 54536.25 soles, dicha inversión se 

realizaría en partes iguales de la siguiente manera: un 60% con aporte de capital propio por parte 

de los 3 socios y un 40% por financiamiento asumida por los accionistas.  

 

Tabla N° 14: Aportes de inversión accionistas 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Hacemos referencia que la inversión está compuesta por los Activos Tangibles, Intangibles 

y el Capital de Trabajo, el 40% (S/ 21814.50) será financiado por una entidad bancaria y el 60% 

(S/ 32721.75) por los socios. 

 

Tabla N° 15: Estructura de inversión 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Inversión Fija Tangible:  

Esta inversión abarca los gastos incurridos en la compra de maquinarias (implementación 

de la oficina).  

Tabla N° 16: Inversión tangible 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

También mostraremos el cuadro desgregado por costos de inversión intangible 

Tabla N° 17 Inversión tangible desgragada 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 
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Inversión Fija intangible:  

Esta inversión abarca los gastos incurridos en la constitución de la empresa y creación del MVP. 

Tabla N° 18: Inversión intangible. 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

También mostraremos el cuadro desgregado por costos de inversión intangible 

Tabla N° 19: Inversión intangible. 
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Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

Capital de trabajo:  

 

Tabla N° 20 : Capital de trabajo 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

8.2. Ingresos y egresos 

Ingreso por Ventas:  

Pronóstico de Ventas del Primer año. Al haber culminado nuestro análisis de ventas para el 

primer mes, se tienen como laboratorios y clínicas suscritas 4, así al finalizar el año, lograremos 

contar con 22 laboratorios suscritos. 
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Tabla N° 21 Ingreso por ventas en soles 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

Proyección de los ingresos por los próximos 5 años. 

 

Tabla N° 22: Pronostico de ventas proyectado 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

Egresos por costos:  

 

- Pago de planillas: Se considera dentro de esto los pagos mensuales, essalud, afp o ONP así 

tambien como las gratificaciones y asignación familiar. 

 

Tabla N° 23: Pago de planilla por mes. 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 
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- Egreso por costos anual: podemos encontrar los gastos administrativos, gastos de ventas y 

otros gatos. 

 

Tabla N° 24: Costo Fijo 2021 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

Egreso por costos anual proyectado: aquí podremos encontrar el costo fijo proyectado por los 

próximos 5 años. 
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Tabla N° 25: Costo Fijo proyectado 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

- Depreciación 

● Equipos de trabajo 

 

Tabla N° 26: Resumen de depreciación 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 
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Tabla N° 27: Depreciación por año de trabajo 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

● Muebles de oficina 

Tabla N° 28: Resumen de depreciación 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

Tabla N° 29: Depreciación por año de trabajo 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 
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Deuda (cuadro de amortización) 

Amortizaciones por año en el año 1 el 40% es financiado, hacia al año 2 nos queda un 30% 

y así en lo sucesivo va reduciendo mediante el pago mensual que se realza y para el año 5 esto 

queda en 0% 

Tabla N° 30: Cuadro de amortización por año 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

Método de pago: se utilizó el método francés el cual se detalla a continuación 

Tabla N° 31: Cuadro de amortización por año 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 
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Estados de resultados: nos permite medir y analizar diversos parámetros que, al ser evaluados 

correctamente, entregan una mejor idea de la rentabilidad de la organización.  

 

Tabla N°: Estado de resultados proyectado 

Empresa Home Lab S.A.C. 

Estado de Resultados Integrales 

Del 01 de enero del al 31 de Diciembre del 

(Expresado en Soles) 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

Flujo de caja (económico y financiero) 

El flujo de caja viene a ser un estado financiero o un informe, en donde se ordenan los 

ingresos y egresos de dinero en tiempo real, al finalizar cada periodo indica si la empresa cuenta 

con un exceso o déficit de liquidez. 
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Tabla N° 32: Flujo de caja proyectado 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

8.3. Evaluación económica y financiera  

COK: Para el presente proyecto se utilizó un Cok de 25.40% que viene a ser la rentabilidad 

mínima que los socios esperan obtener por su inversión. 

 

Tabla N° 32: Cok Anual 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

Indicadores económicos: Podemos decir que luego del análisis realizado nuestro proyecto 

Home Lab es rentable. 
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Tabla N° 33: Indicadores económicos 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

Beneficio / Costo: este indicador mide la rentabilidad de Home Lab, para definir su viabilidad, 

al obtener un resultado positivo <1 podemos concluir que nuestro proyecto es viable. 

 

Tabla N° 34: Beneficio costo 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 
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CONCLUSIONES 

 

1. El servicio de administración de reservas y gestión de información médica es viable, asimismo 

cubre una necesidad insatisfecha en la actualidad.  

2. Los principales atributos diferenciadores y mejor valorados por nuestro público objetivo son que la 

aplicación móvil sea de fácil uso, amigable y rápida, en términos generales que les simplifique la 

vida.  

3. Home Lab es una propuesta de servicio pensado en las personas con un soporte tecnológico 

escalable y sostenible en el tiempo, mientras mayores integraciones tengamos con los socios 

estratégicos mayor y mejor información estará disponible para nuestros usuarios y clientes.  

4. Reafirmamos la importancia de nuestro servicio para ayudar a mejorar la vida de nuestros clientes 

colaborando de manera eficaz en la gestión de reservas y manejo de información en el cuidado de 

sus seres queridos en una sociedad en la cual nuestra propuesta cobra importancia cada vez más a 

través de la transformación digital.  
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RECOMENDACIONES 

 

1. Es necesario cuestionar y replantear los modelos de negocio actuales en nuestro país, ya que las 

nuevas generaciones van cambiando sus estilos de vida, sus gustos y preferencias con respecto al 

uso de la tecnología.  

2. Como estrategia de desarrollo de servicio, podríamos desarrollar una línea estratégica de cuidado 

e historial médico de la salud de las mascotas del hogar.  

3. La propuesta está en base a la calidad e importancia del uso de la información médica.  

4. Ampliar el público objetivo a otras ciudades y regiones del país.   

5. Conforme el desarrollo y su posicionamiento avancen, ampliar los distritos objetivos iniciales.  

6. Se puede evaluar distintos medios de financiamientos alternos, al indicado, a fin de mejorar el 

costo financiero. 
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