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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto de innovacion empresarial formula el disefio e implementacion de
una aplicacién moévil llamada “HOME LAB” destinada a la gestion de informacion a través de
una herramienta tecnologica lo cual permitird efectuar las reservas de examenes clinicos,
gestionar los resultados de los exdmenes médicos asi también como absolver preguntas
frecuentes. El presente Proyecto de Innovacion empresarial se enmarca en la linea de
Investigacion e Innovacion de Transformacion Digital y atiende a las necesidades del “Sector

Productivo Priorizado”.

Para este proposito se determing la viabilidad de la misma mediante diversos estudios,
se evaluaron diferentes perspectivas del negocio, el analisis de mercado, tendencias y aspectos
técnicos necesarios para atender al cliente identificado como potencial, aquel que quiere reducir
agilizar sus procesos y digitalizar la informacion de los resultados de examenes médicos
También se ha considerado para este trabajo la comparacion de precios, estudio financiero, plan

de inversion, ganancias y operacion de la empresa.

El presente proyecto se basa en la necesidad de los laboratorios clinicos de la ciudad de
Ica de brindar una herramienta tecnol6gica para recibir y gestionar las reservas de su
consumidor final, aquel que busca un laboratorio clinico cercano, con buenos precios y sobre
todo que realice el examen que estan buscando, todo desde un solo lugar sin la necesidad de
ingresar a varias paginas web o llamar a varios laboratorios clinicos a realizar las consultas, esta

innovacidn busca cubrir un vacio gque se observa latente.

Este proyecto no solamente representa un producto beneficioso para los laboratorios,
las cuales obtendran informacidn oportuna y precisa de sus reservas, sino que ademas representa

una mejor gestion de informacion 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 evaluacion del mercado, descripcion de
caracteristicas y requisitos principales de la aplicacién moévil, en el desarrollo de la herramienta
tanto del lado del cliente, como del lado de nuestro proyecto de innovacion, por otra parte los
requerimientos técnicos, responsabilidades, procesos organizacionales y evaluacion financiera,
determinando que es viable su aplicabilidad dada su operacién, valor agregado y rentabilidad

frente al mercado.
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INTRODUCCION

El presente proyecto de innovacion hace referencia al aumento de la demanda de los exdmenes
médicos auxiliares, no solo de pruebas covid sino también analisis preventivos con el fin de diagnosticar
o dar seguimiento a sus enfermedades y asi poder tener un mejor control de ellas. Se realizaron diversos
estudios como: entrevistas a profundidad, encuestas, analisis 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 gestion de examenes médicos auxiliares, las personas entre 34 y 50 afios son las que realizan una
mayor busqueda 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 encontrd un gran porcentaje que preferia que el examen clinico sea tomado a domicilio.

Segliin SYNLAB: “EI 2020 se increment6 de 14% a 30% las pruebas médicas a domicilio, esto
debido a que a raiz de la pandemia muchas personas por precaucion optaron por recibir la visita de un
especialista en casa para la toma de muestra de los diferentes exdmenes. En esta seccion se describe
brevemente qué se ha investigado, por qué se realizd el trabajo, los objetivos y el como se realizd. Se
presenta también el contenido de los capitulos de la investigacion.

Entre abril y octubre, las basgquedas online relacionadas a nuevas pruebas de diagndstico clinico
aumentaron un 26.1%, siendo las mas buscadas para la deteccion de afecciones cardiacas, enfermedades
mentales/ neuroldgicas, alergias y deteccion de cancer. Asimismo, la busqueda relacionada a COVID-
19 (pruebas moleculares y rapidas) también fueron consideradas, pero hubo una disminucion durante
los ultimos dos meses.

Recuperado de: https://www.revistaeconomia.com/


https://www.revistaeconomia.com/

CAPITULO |
IDENTIFICACION DE LA OPORTUNIDAD
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IDENTIFICACION DE LA OPORTUNIDAD

1.1. Descripcion de la Oportunidad
Cada vez son mas las personas que buscan tener un buen estado de salud, y segin la
definicion de la Organizacion Mundial de la Salud (OMS), “la salud es un estado completo de

bienestar fisico, 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 toxicas para el cuerpo,
hacerse analisis médicos periddicos, etc. Ademas, generalmente, una persona que ha pasado por
operaciones o se ha realizado diversas pruebas médicas o analisis clinicos no llevan un control

adecuado.

Por ello, cuando solicita una revision médica o analisis clinicos y no cuenta con
informacidn precisa sobre servicios, precios y ubicaciones, las personas podrian pasar por un
estado de frustracion al no poder concretar la revision médica o andlisis clinico 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 innovacion denominado “Home Lab” consiste en la creacion,
implementacion y puesta en marcha de un aplicativo mévil que brinde un servicio personalizado,
gue ponga a disposicion de los afiliados el catalogo de laboratorios clinicos y permita seleccionar

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

Nuestra diferencia radica en brindar una herramienta tecnoldgica al laboratorio para recibir
y gestionar las notificaciones de las reservas, a su vez también en que los consumidores puedan
encontrar en una aplicacion mdvil, todos los laboratorios clinicos segmentados por: ubicacién,
tipo de examen o analisis clinico, precios y reservas de servicio a domicilio o en la locacion del

laboratorio clinico.

La propuesta de valor a través de la aplicacion mévil “Home Lab” ofrece informacion
clara, precisa, confiable y segura para los laboratorios, la misma que podra ser gestionada para
fines propios donde podran visualizar rankig de exdmenes mas solicitados, rango de edades entre
otros, asi también contara con una seccion de preguntas frecuentes donde reducira las consultas

presenciales al laboratorio clinico.



LIENZO CANVAS

Tabla N° 1 Lienzo Canvas
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SOCIOS RECURSOS CLAVES| PROPUESTA DE CANALES SEGMENTO

CLAVES VALOR
Empresa de
software para - . o . .
aImacenaFrJni ento Facilidad al acceso con | Diferenciacion: "Home | Canal fisico: Laboratorios

la tecnologia Lab™ busca brindar una | Participar en ferias | clinicos autorizados
de base de datos. . .
herramienta de nuevos por el Minsa en la

Outsourcing de
especialistas en
TI.

Participar del
programa del
Minsa Vida
Saludable

Inversion de los socios.

Contratacion externa de
servidores en
tecnologia.

ACTIVIDADES
CLAVES

Disefio de la
arquitectura de la
aplicacion, como ésta
va a desarrollarse y
cdmo va a operar
posteriormente.

Captacion de nuevos
laboratorios autorizados
a través de ferias de
start-ups.

Actualizacion periddica
del aplicativo movil y
sistema operativo del
cliente (laboratorios).

Capacitacion periddica
al personal designado
por el laboratorio para
uso de plataforma
digital.

tecnoldgica al
laboratorio para recibir
y gestionar las
notificaciones de las
reservas.

Experiencia agradable
en la interfaz de la
aplicacion y sistema
operativo.

Almacenamiento de
base de datos.

La aplicacion movil, se
les daré la opcion a los
laboratorios de
promocionar un
servicio médico, el
mismo que podra ser
valorado por el
consumidor final, las
valoraciones podran
ser vistas tanto por el
laboratorio como
personas con acceso a
la aplicacién.

Seccion de preguntas
frecuentes donde
reducira las consultas
presenciales al
laboratorio clinico.

emprendimientos
tecnologicos.
Anunciar en ferias
de salud.

Canal digital:
Descarga gratis de
aplicacion.

Fan page y
publicidad por
internet pagada.

RELACION
CON LOS
CLIENTES

Personal dedicado
a realizar soporte
Tl alos
laboratorios.

Captacién de
consumidores a
través de ofertas
“referidos”.

Organizar eventos
abiertos con otras

empresas para
generar  mayores
vinculos.

Asesor virtual.

ciudad de Ica que
realicen examenes
auxiliares para
diagndsticos
médicos.

Usuario final:
Publico < 18 afios.
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ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTE DE INGRESOS

Fijo: - Planilla-Marketing y Local. Comisidn por cada reserva de cita a través de la

. - L, aplicacion.
Variable: Pago de servicios- Software Aplicacion

Comision por suscripcion para ofrecer el servicio de
almacenamiento de historial médico, por un periodo de 5
afios (pago unico asumido por el usuario final).

Fuente: Elaboracion propia (2021)

1.2. Elaboracion del modelo de negocio.

El consumidor peruano ha evolucionado, es cada vez mas impaciente y acelerado en el
proceso de eleccion y compra, esto es producto de la tecnologia. Segun un estudio de Ipsos Perd,
el consumidor peruano busca experiencias memorables que los sorprendan. La tecnologia 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 prestacion del servicio. Estudio
de Ipsos establece que el 84% de peruanos en zona urbana ya usa un smartphone, trece puntos
mas que en el 2017. En términos de penetracion, el smartphone ha ganado 13 puntos porcentuales
en los dos Ultimos afios, llegando a ser usado por el 84% de la poblacion en zonas urbanas, segin
el reciente estudio de Ipsos “Habitos, usos y actitudes hacia la telefonia mévil”. En los niveles
socioecondmicos mas 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 Pert urbano.

Ademas, el smartphone se ha consolidado como el principal medio de acceso a Internet.
Segun Osiptel, se ha elevado la cantidad de clientes que contrata Internet mévil a nivel nacional:
en el plan pospago se pasé 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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Grafico N° 1. Lineas que acceden a internet por operador
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Fuente: DPRC — PUNKU - OSIPTEL

Grafico N° 2. Trafico mdvil de datos segin modalidad

TRAFICO MOVIL DE DATOS SEGUN MODALIDAD

(primer trimestre de 2021)
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Fuente: DPRC — PUNKU - OSIPTEL

El presente proyecto de innovacion “Home Lab” nace debido al incremento de la demanda
por servicios de analisis clinicos que se ha generado en los laboratorios clinicos de todo el Peru
dado el contexto de Emergencia Sanitaria por las graves circunstancias que afectan la vida de la

Nacion a consecuencia del brote del COVID-19.

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

clinicos son larguisimas y en la mayoria de éstos no existe una herramienta digital para uso del



1.3.
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consumidor final, lo cual hace que las personas no tomen las medidas de prevencion 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 sintomatologia o realizar un control previo a la
reincorporacion 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 analisis para deteccion o
tratamiento de enfermedades que son considerados factores de riesgo de la COVID-19 segun el
Ministerio de Salud.

Es por estas razones que nuestra aplicacion moévil busca asociar a la mayoria de
laboratorios clinicos que realizan analisis en general para poder disminuir al minimo 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 aplicacion mévil queremos potenciar todos los laboratorios
y clinicas y que las personas puedan gestionar mejor la programacion y tramitacion de sus citas

para analisis clinicos segun la disponibilidad y proximidad de cada establecimiento.

Analisis de la Oportunidad

Nos encontramos rodeados de tecnhologia, 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 informacion
como nuestro ritmo cardiaco, humedad, nivel de estrés entre otros indicadores. Teniendo en
cuenta las consideraciones anteriores, emplearemos esta tecnologia 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 informacién de cada laboratorio

clinico.

La aplicacion movil “Home Lab” buscar satisfacer una necesidad mediante una
herramienta tecnoldgica, se enfocara en brindar una mejor opcion a los laboratorios clinicos para
el proceso de reservas, ahorrando tiempo y mejorando la gestion 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 exposicion; absolviendo las

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

La aplicacion movil es el primer paso para transformar la informacion en salud a
informacidn socialmente Util para la poblacion, con el prop6sito de darle servicios a la gente en

torno de las necesidades que tenga.
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Se podré bajar sin costo alguno en los teléfonos maviles, y busca impulsar también, el uso
eficiente de la capacidad instalada en salud mediante la utilizacion de tecnologias de la

informacién y comunicacion.

Grafico N° 3. Cantidad de lineas méviles que acceden a internet

CANTIDAD DE LINEAS MOVILES

QUE ACCEDEN A INTERNET
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Fuente: DPRC — PUNKU - OSIPTEL



CAPITULO 11
SENSIBILIZACION DEL MODELO DE NEGOCIO

16



17

SENSIBILIZACION DEL MODELO DE NEGOCIO

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

productos sustitutos).

El sistema de prestacion de salud en nuestro pais se encuentra en una situacion dificil en
cuanto a la calidad de servicio. Es necesario un sistema innovador de calidad y de sostenibilidad.
La innovacion tiene mucha aceptacion en el sector salud, sobre todo si se considera a la tecnologia
como un facilitador en el intercambio, manejo y control de la informacion entre pacientes y
personal médico. El sector salud esta apostando hoy por las mejoras tecnolégicas que facilitan y
benefician la relacion entre médicos, usuarios, pacientes, que van mas alla del desempefio del
personal; incrementando la seguridad del paciente, impulsando mejores procedimientos éticos, y
la minimizacion de riesgos y pérdidas de material, asi como el mal manejo y mal uso de
medicamentos, etc. Existe una apertura para la innovacion a través de la tecnologia médica.
Nuestro pais es considerado uno de los mercados latinoamericanos de mayor potencial de
crecimiento para la comercializacion de equipos médicos, solo por detras de Argentina, Brasil,
Meéxico, Chile y Panama. Seglin datos de “Global Health Intelligence” revelan que la venta de
maquinas de anestesia en el Perl crecié 25% en el 2017. Ademas, se incrementd la

comercializacién de torres de endoscopia en 23% y bombas de infusion en 11%.

Grafico N° 4. Caracteristicas y calificacion de la atencion recibida de los usuarios que acudieron a
establecimientos del Ministerio de Salud del Pert, ENAHO 2018

Adultos encuestados Calificacién de la atencién recibida

Caracteristicas (n=14 206) Muymala  Mala Buena I:hl.:::a
Fracuencia e o Y Y o Valor de p*
Sexo
Hombre: 4928 333 45 207 719 29 0,528
Mujer Q278 66,7 35 224 715 26
Edades (afos)
18-29 2413 240 41 02 718 38 0,087
30-39 2849 193 36 2198 T8 2.7
4049 2641 183 T 26,0 68,5 18
50-59 2209 154 43 249 692 16
60 o mas 46 230 35 18,2 753 30

Fuente: Scielo Perd — EHANO 2018
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Matriz de Atractividad

Se denomina a la Matriz de atractividad como una herramienta muy Gtil que permite
identificar segun el analisis 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 negociacion de igual forma.

Tabla N° 02 Anélisis de la industria

MATRIZ DE ANALISIS DE LA INDUSTRIA
ATRACTIVIDAD )
VARTABLES 2| 3| 4] 5 CONCLUSION
Rivalidad de competidores X
Amenaza de sustitutos X
Amenaza de competidores nuevos X
Poder de negociacion de proveedores X
Poder de negociacion de usuarios X
PUNTAIJE 3.4

Fuente: Elaboracién propia (2021)

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

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

Clientes

En la region Ica, contamos con muchos laboratorios que prestan el servicio de atencion en
toma de muestras y analisis clinicos en el mismo local o a domicilio. Home Lab esta dirigido a
los establecimientos autorizados por el MINSA de ejercer con total normalidad y cumpliendo los

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

LABOEATORIOS

UBICACION

LABCRATORIO BIOSLAE EIRL.

Fermin Taugus 130, Iea 11001

LABCRATORIO GOMEZ

Avacuche 254, Tea 11001

Laboratorio Clinico - San Vicente

422, Av de los Maestres, Ica

LABCRATORIO CLINICO - LAS CCIMDES

Aw Conde de Mieva 1043, Ica 11001

LABCRATORIO CLINICO - ICAMED

Ay Cutervo 88, Ica 11001

LABORATORIO CLINICO - Sefior de Luren de Ica

Av Zan Martin 536, Ica 11000

Policlinico Zan Francisco

Av. Municipalidad 367, Ica 11001

LABCRATORIO CLINICO - Tataje

Aw Conde de Mieva 355, Ica 11001

POLICLINICO LABORATORIO- Dr Luis Quito

Urbk. El Huerto de San José, Av Los Maestros MeD Lt 3 Urbanizacidn San José, Ica

Laboratorio Clinico Precisidn

Calle Tnion Mz A Lt 2C, Ica

LABCRATORIO SANTC TOMAS

Los K 11, Pacaes, Ica

LABORATORIO POLICLINICO L& SAGRADA FAMILIA

Lina 215, Ica 11001

Laboratorio Wizsdom J&E

C.I,Ica 11002

LABCORATORIC CLINICO - Dr Julie Tataje Barriga

Aw Conde de Mieva 360, Ica 11001

Laboratorio Cristo IMoreno

Independencia 124, Tea 11002

LABCRATORIO CLINICO - SAM MARTIN

Ay Zan Martin 583, Ica 11001

Laboratorio Clinico Bio&Analsis

Avacuche 246, Tea 11001

Policlinico LABOE AT orio del sur

I.I. Elias F-8, Ica 11001

LABCRATCRIC BIOQUIM - ICA

Av. Municipalidad 267, Ica 11001

LABCRATORIC Clinico Regienal

Huacachima 295, Ica 11004

LABCEATORIO Peliclines Santa Rosa

Bolivar 374 - 376, Ica 11001

LABCRATORIO CLINICO - SALTD SIN FROMNTEERAS

Hertencias 130, Iea 11001

LABCRATORIO CLINICO - Santa RosaIca

C. Andahuaylaz 136, Iea 11001

LABORATCEIO CLIMICC - VIRGEN DEL EOSARIO

C. Callao 263, Ica 11002

LABCEATORIO Peliclines Paloming Ica

Utk Santa Fosa del Palmar M= G Lt 26, Zafires, Ica 11000

LABCEATORIO Pelichimes Conde Die Mieva

Aw Conde de Mieva 537, Ica 11001

LABCEATCORID Policlinice Las Dunas

Tamarz 542, Ica 11004

LABCRATCRIC Peliclinice Vidaldedic

Ay Ban Martin 437, Cercado de Ica 11001

LABCRATORIO AMNATLITICALAB

Ay Zan Martin 1415, Ica 11001

LABCORATORIC BioSalud

. Chiclaye 221, Tea 11000

Fuente: Elaboracién propia (2021)

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

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

El departamento de Ica cuenta con un aproximado de 30 laboratorios y con una poblacion
de 787,170 habitantes, donde el 10.5% representa la poblacién adulta mayor (82,695).
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Tabla N° 4. Pablacion por edades — consumidor final

POBLACION 2020 POBLACION TOTAL POR EDADES
UBIGEO |[DPTO | PROV DISTRITO POBLACION | TOTAL

TOTAL  RANGO EDAD 20-24 | 25-29 3034 3539 4044 4549 50-54
110101 [IcA  [IcA  [icCA 137506 69,991 51%| 11,602 11.802] 9,801 9,822] 9,517 9,207] 8,240
110102 [ICA  [ICA  |LATINGUIRA 37405 18,691 50%| 3446| 3,437| 2817 2,602 2492 2129 1,768
110103 |ICA  |ICA  |LOS AQUIJES 20209 10,024] 50%| 1871 1,777| 1,567 1,360[ 1291 1,157 1,001
110104 |ICA |ICA  |OCUCAJE 3923 1,875]  48% 327 299] 278] 269 249 227 226
110105 |ICA |ICA  |PACHACUTEC 7052 3,551 50% 665 619] 504 481 477 429 376
110106 |ICA |ICA  |PARCONA 57460 28,513 50%| 5413 5024 4,017 3,935 3,768 3,413] 2,943
110107 |ICA |ICA  |PUEBLO NUEVO 5012 2,441 49% 384] 417 358| 332 371 303 276
110108 |ICA |ICA  |SALAS 24667 12,877] 52%| 2,738] 2,586| 1,836] 1,768] 1,568 1,280 1,101
110109 [ICA  [ICA  |SANJOSE DE LOS MOLINOS 6533 3,241 50% 521 579 462 437] 453 13 376
110110 |ICA  |ICA  |SAN JUAN BAUTISTA 15382 7,711 50%| 1,193 1,210[ 1,062| 1,157 1.156] 1,067 866
110111 |ICA  [ICA  |SANTIAGO 30557 15504] 51%| 2993] 2953 2,456] 2,069] 1,804 1,751 1,388
110112 [ICA  [ICA  |SUBTANJALLA 29080 14,709] 51%| 2,599 2,504 2,223] 2,049 2041 1,748] 1,545
110113 |IcA  [ICA  |TATE 4792 2,410 50% 391 a38| 357|327 372 245 280
110114 |ICA  |ICA  |YAUCADEL ROSARIO 1033 394] 38% 62 2| 46| 46 69 67 62
Fuente: Minsa 2020 34205 33,687 27,784 26654 25718 23436 = 20,448

Fuente: Elaboracion propia (2021)
Competidores
En la actualidad en la regién no hay un aplicativo mévil que brinde las caracteristicas 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 relacién con los proveedores es vital para el desarrollo y
madurez de nuestro servicio. Asimismo, debemaos tener alianzas estratégicas fuertes, buscar crear

valor y desarrollar buenas relaciones con proveedores.

=HOSTPER

HOSTPER es un desarrollador de aplicaciones méviles para iPhone, Android, iPad y Tablet
simples y Unicos con la dltima tecnologia, a la vez, ofrece el acompafiamiento en el crecimiento

de la compafiia, con asesoria y soporte para mejorar los procesos de la aplicacion.

Electrodunas: Nos proveen de electricidad para nuestro local de atencién a nuestro asociado y
donde se genera la gestion de los mecanismos que ofrece la empresa.

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

TaiLoy: Nos proveen de Utiles de oficina necesarios para le gestion y administracion de nuestro

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

servicios podrian ser de competidores existentes y nuevos.

Consideramos como competidores existentes a las paginas web de los laboratorios, que
brindan informacion principal de los laboratorios, pero no permite las reservas de citas y que a

Su vez no se encuentran actualizadas y no brindan una informacion coherente.

En Ica no existe un aplicativo mévil que brinde las caracteristicas que Home Lab ofrece al

mercado.

Analisis del macroentorno (factores: economico, cultural y social, politico,

geografico — demografico y tecnologico).

Econdmico

En el plano econémico, el Pert serd uno de los paises mas afectados del mundo, con una
contraccion en el Producto Bruto Interno (PBI) de -12%, en el 2020, segun el Banco Mundial
(2020) y el Banco Central de Reserva del Perti (2020), aunque existen proyecciones mas
pesimistas, como la del Fondo Monetario Internacional (2020). De acuerdo a la informacion 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 poblacion infantil y adolescente se han
reportado 35,851 casos y 121 fallecidos.

Segun el indice de rigidez de las medidas de aislamiento y cuarentena construido por la
Universidad de Oxford, Per( presenta el desempefio mas alto de la regién, con un valor de 89.8,
siendo superando Unicamente por Argentina (90.7). Esto refleja que las medidas de
inmovilizacion social adoptadas por el gobierno peruano fueron sumamente estrictas, tanto en
comparacion con el nivel regional como con el nivel mundial. Sin embargo, el cese de actividades
masivo condujo a una caida generalizada de los ingresos en los hogares peruanos. En particular,
segun la Encuesta Permanente de Empleo (EPE), en el trimestre movil abril-mayo-junio del 2020,
la masa salarial proveniente del trabajo en Lima Metropolitana tuvo una variacion negativa de -
59.7% vy la Poblacion Econémicamente Activa (PEA) ocupada se ha reducido en -55.1%,
comparando con el mismo trimestre del afio pasado. Asimismo, la tasa de desempleo entre abril

y junio es del 16.3%, 10 p.p. mas que en el mismo trimestre en el 2019.
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Grafico N° 5. Poblacién econémicamente activa
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El afio pasado, segun el Observatorio Laboral del Banco Interamericano de Desarrollo
(BID), el Pert fue uno de los paises que experimenté 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 Gltimo, 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 victimas mortales, y a pesar de una tendencia gradual de
recuperacion, el Area de Estudios Econémicos del BCP estima que, en el 2021, la tasa de

desempleo en el pais se ubicaria 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 Ultimos tres afios, de los

cuales 4,103 millones de soles seran para la atencion de la emergencia por la covid-19.

Cultural y social

Debido a la globalizacién de la informacion los pacientes investigan mas sobre
diagndsticos y medicinas. Segun un estudio realizado por RxAlly uno de cada cinco usuarios

asegura que internet es la fuente de informacién médica en la que méas confia. 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. Segun el mismo estudio, siete de cada diez
mujeres utilizan paginas de salud general; en contraste, seis de cada diez hombres son quienes
realizan esta busqueda. Ademas, los celulares estan cada vez mas integrados en el dia a dia de los

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

“Los desafios estructurales del pais han contribuido a dar forma a la crisis. Factores de
desigualdad como el nivel educativo, contar o0 no con un empleo asalariado, el acceso a conexion
a Internet y el género han determinado en gran parte qué hogares han recibido el impacto mas
duro. Si bien los niveles de pérdida de empleo, inseguridad alimentaria y acceso a servicios
muestran ligeras mejoras en julio, consolidar la recuperacion del pais dependera de manera
importante de los esfuerzos por cerrar esas brechas”, sefial6 Hernan Winkler, Hernan Winkler,

economista senior de la Practica Global de Pobreza.

Dentro de la region, Per( destaco por su despliegue para dar rapida respuesta a los impactos
de la pandemia. Sin embargo, las brechas de desigualdad y los desafios estructurales que enfrenta
el pais han impedido una evolucion mas 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 accion rapida del Estado ha ayudado a mitigar el aumento de la
pobreza. Sin embargo, contina siendo prioritario brindar proteccién a los hogares mas afectados
y consolidar registros para identificarlos y asistirlos oportunamente. Es necesario ademas
identificar estrategias para apoyar a los trabajadores y escalar las intervenciones de caracter
productivo, y fomentar el acceso a servicios clave, como a los servicios financieros”, afirmo

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

Politico

Mediante el Decreto Supremo 009-2021-SA, el gobierno dispuso la prorroga de la
declaratoria de la emergencia sanitaria por la presencia de la COVID-19 en nuestro pais, por un

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

La finalidad de la medida es continuar con las acciones de prevencién, control y atencion
de salud para la proteccion de la poblacion de todo el pais; y sefiala 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 prorrogd el estado de emergencia nacional por 31 dias mas, por lo que
estara vigente desde el lunes 1 hasta el miércoles 31 de marzo del presente afio.

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

del coronavirus en el pais.

Segun el Decreto Supremo 036-2021-PCM, publicado en la edicion extraordinaria del
boletin 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 reunion y de transito en el territorio

nacional.

Demografico

En medio de los problemas que causa la pandemia del COVID-19'y la crisis desencadenada
a consecuencia de la misma, la poblacion peruana al 30 de junio del 2020 alcanza los 32 millones
626 mil habitantes, se espera que para el 2021, afio del Bicentenario de nuestra Independencia,
la poblacion supere los 33 millones. A nivel de América Latina, el Perd ocupa el cuarto lugar con
mayor poblacion, después de Brasil, Colombia y Argentina; y en el continente americano, el
séptimo lugar de los paises mas poblados. Asi, lo dio a conocer el Instituto Nacional de
Estadistica e Informética (INEI), a través del boletin Estado de la Poblacion Peruana 2020,
elaborado con ocasion del Dia Mundial de la Poblacion, que se conmemora este 11 de julio. En
el documento se muestra la situacién demogréafica actual, el perfil sociodemografico de los
adultos mayores y migrantes de retorno; asi como, aspectos econdmicos y sociales de la

poblacién peruana.



Grafico N° 6. Paises de América del Sur

Lista de todos los paises y territorios dependientes de América del Sur ordenados por su
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La esperanza de vida al nacer se estima en 76,9 afios

Ref.

10

25

En las ultimas tres décadas, la esperanza de vida de la poblacién peruana ha aumentado en

cerca de 11 afios, por lo que, de mantenerse constantes las condiciones de mortalidad del afio

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

mujeres). Este indicador se modifica en funcién 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 afio 2020 un valor de 12,6

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

indicador fue de 87,9 defunciones por cada mil nacidos vivos. La reduccion 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

atencion de primer nivel.
Grupos de poblacion con mayor riesgo al impacto del COVID-19

La pandemia del COVID-19 llega a Peru en un contexto social con la existencia de grupos
poblacionales que se encuentran en situacion de vulnerabilidad, lo cual ocasiona impactos
discriminados y diferentes capacidades de respuesta. Los diferentes impactos socioeconémicos
son la pertenencia a distintos estratos sociales, el género, la etapa del ciclo de vida, la condicion
étnico-racial y el territorio, a lo que se suman otros factores como la condicion de discapacidad

0 el estatus migratorio.
Enfermedades crénicas afectan més a las personas adultas mayores

Uno de los agravantes de la situacién de riesgo de las personas mayores, en el marco de la
pandemia por el COVID-19, es el padecimiento de alguna enfermedad cronica. Al afio 2019, se

registré que 4 de cada 5 adultos mayores padecian de alguna enfermedad cronica.

Del total de poblacién adulta mayor que padece de hipertension arterial, el 31,3% pertenece
al 40,0% mas pobre de la poblacion (1 'y 11 quintil), en tanto el 68,7% pertenecen al grupo de los
no pobres (I, 1V y V quintil). Es importante indicar que, si esta patologia crénica no recibe el

tratamiento adecuado puede derivar en enfermedades cardiacas y derrames cerebrales.

Otra enfermedad cronica que afecta a la poblacion, principalmente adulta mayor es la
diabetes mellitus, es una enfermedad que se presenta con mayor frecuencia en los Gltimos afios,
debido a la vida sedentaria y una alimentacion poco saludable que favorece la ganancia de peso,
se manifiesta por la presencia de azlcar, llamada glucosa en sangre. Del total de la poblacion

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

Tenencia de seguro de salud y afiliacion a algun sistema previsional

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

44,4% se encuentran afiliados al Seguro Integral de Salud (S1S) y el 33,6% a EsSalud.

El 37,0% de adultos mayores reciben pension de jubilacion. EI 27,0% esta adscrita a un
sistema publico, de ellos, el 19,6% esta afiliado a la Oficina de Normalizacion 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 sefialar que, el 10,0% de los adultos mayores se
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encuentra afiliado al sistema privado, régimen con la rectoria de la Administradora de Fondo de
Pensiones (AFP).

Tecnoldgico

El incremento de acceso a internet y el avance tecnoldgico hacen cada vez mas accesible
la tecnologia en la telefonia mévil porque ahora existe diversidad de equipos celulares, a través
de los cuales se pueden almacenar imagenes, videos, acceder a internet, enviar y recibir correos,
entre otras opciones, en Peru segun informacion del INEI el 79.6% de personas que usa Internet
lo hace mediante el celular. Con respecto al uso de tecnologia como complemento del servicio
de salud, en Per0 la Clinica Internacional fue la primera en lanzar su aplicativo moévil en el 2016,
esto fue con el objetivo de realizar citas en linea, mientras que, por el lado de las farmacias,
Inkafarma lanz6 su aplicacion movil donde los pacientes pueden ubicar la botica mas cercana y

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

Grafico N° 7. Perfil del peruano digital

PERFIL DEL
RUANO DIGITAE=

“=PE

57 ) Los usos
Fi55< habituales
(227 son los siguientes:

-3 i

= - X
77% % £8% 7% |

.9 ©
83% 65% 58%

92% &S%

Fuente: Ipsos — Habitos y actitudes 2020



CAPITULO I1I
PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

28



3.1

3.2

3.3

29

Misién.

Somos una aplicacion movil que brinda el servicio de gestion de reservas de citas de
manera virtual para exdmenes médicos en los diferentes laboratorios y clinicas dentro del cercado
de Ica. Tenemos como base ser herramienta tecnoldgica amigable, facil de usar y que ayude a

ahorrar tiempo tanto a los usuarios como a los asociados.

Vision.
La vision de HOME LAB es convertirse en la aplicacién movil 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 razon de ser, debido a las experiencias de satisfaccion que genera su servicio

que engloba todo lo que buscas en una sola aplicacion.

Valores.

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

vez brindaré satisfaccidn para nuestros clientes, asi:

- Transparencia: Mejor calidad al usuario final.
- Responsabilidad: Valores éticos y decisiones acorde a la solucion de nuestro cliente.
- Compromiso: Implicacion a la hora de desempefiar las tareas de forma responsable,

profesional y positiva.

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

3.4 Objetivos estratégicos generales

- Incorporar nuevas tecnologias en los procesos de reserva de citas periédicamente.

- ldentificar factores externos que afectarian el servicio propuesto.

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

- Aumentar la satisfaccion del cliente desarrollando, constantemente, nuestros servicios, para
esto agregaremos, periddicamente, 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 vinculos.



3.5 Matriz FODA.

Tabla N° 5: Matriz FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

e Falta de experiencia en el

rubro.

e Equipo comprometido

e Innovacion en el servicio

e Buena planificacion estratégica.

e Medio digital creado para el impulso de la
marca de nuestros clientes.

e Pioneros en la ciudad

e Recursos Limitados para dar a conocer el
negocio.

e Desconfianza de entidades financieras para
el otorgamiento de créditos.

e Capacidad financiera limitada en inicio de
actividades.

e Ser empresa nueva en el sector.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

e Desarrollo de Medios virtuales
debido a la coyuntura.

e Aumento de gasto promedio ensalud

e Tendencia de inmediatez: proximidad,
adaptacion y sostenibilidad

e Tendencia de vida sana y Bienestar

e Incremento de negocios dedicados al rubro
salud.

e Poca competencia

e Pandemia

e Nuevas restricciones legales

e Entrada de nuevos competidores

e Desempleo

e Inseguridad en la descargade aplicaciones
moviles

e Retraso en la reactivacion econdémica

debido a la coyuntura

Fuente: Elaboracion propi



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 seria la mayor fortaleza y 3 la menor, en cuanto a las
amenazas el puntaje de 2 seria la mayor amenaza y 1 la menor, a continuacion, 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 mas 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

MATRIZ DEFACTORES INTERNOS - MEFI

FORTALEZAS PESO| PUNTAJE (PONDERADO
Equipo comprometido 0.11 4 0.44
Innovacion en el servicio 0.09 3 0.27
Bucna planificacién estrategica 0.06 4 0.24
Medio digital creado para el impulso de la marca
de nuestros clientes. 0.15 3 0.45
Pioneros en la ciudad 0.1 4 0.4
DEBILIDADES PESO| PUNTAJE (PONDERADO
Falta de experiencia en el tubro. 0.06 1 0.06
Recursos Limitados para dar a conocer el
negocio. 0.15 2 0.3
Desconfianza de entidades financieras para el
otorgamiento de créditos.| 0.09 1 0.09
Capacidad financiera limitada en inicio de
actividades 0.1 2 0.2
Ser empresa nueva en el sector. 0.09 2 0.18
TOTAL 1 2.63

Fuente: Elaboracién Propia (2021)



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 denominacion 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 mas 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

MATRIZ DE FACTORES INTERNOS - MEFE
OPORTUNIDADES PESO| PUNTAJE [PONDERADO
Desarrollo de medios virtuales debido a la covuntura 0.1 4 0.4
Aumento de gasto promedio en salud 0.09 4 0.36
Tendencia de inmediatez, proximidad y adaptacion. 0.06 3 0.18
Tendencia de vida sanay bienestar 0.09 3 0.27
Incremento de negocios dedicados al rubro salud 0.06 4 0.24
Poca competencia 0.1 4 0.4
AMENAZAS PESO| PUNTAJE |[PONDERADO
Pandemia 0.1 2 0.2
Nuevas restricciones legales 0.06 1 0.6
Entrada de nuevos competidores 0.1 1 0.1
Desempleo 0.09 2 0.18
Inseguridad en la descarga de aplicaciones moviles 0.06 2 0.12
Retraso en la reactivacion econdémica debido a la coyuntura 0.09 1 0.09
TOTAL 1 3.14

Fuente: Elaboracién Propia (2021)



3.6 Estrategia genérica de Porter.

La prioridad es nuestra relacion 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 podrian ingresar a nuestro segmento dado que

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

Con base a las estrategias genéricas: Liderazgo en costos, estrategia de enfoque y
estrategia de diferenciacion es preciso sefialar que el presente proyecto de innovacion considera

la estrategia de diferenciacion. Dicha diferenciacion estara basada en los siguientes lineamientos:

e Lacalidad en el servicio garantizada por los laboratorios y clinicas

e Cumplimiento de la hora de la cita solicitada a través de la aplicacion movil.
e Larapidez en la atencion de las solicitudes.

e Interfaz del aplicativo mévil innovador, agil y eficiente.

e Lagarantiay la confiabilidad de las clinicas y laboratorios afiliados a la app

3.7 Cronograma de actividades

Tabla N° 8: Cronograma de actividades

Fases Mes Mes Mes Mes Mes Mes
1 2 3 4 5 6

Inicio X

Definicidn y conceptualizacion X

Asesoria legal y contable X

Planificacion

Revision y seleccidn de equipo y clientes

Formulacioén y revision de contratos X X

Revision y analisis de procesos de X

negocio

Ejecucion

Registro de marca y constitucion de la X X
empresa

Estrategia de contenido y arquitectura X

Elaboracion y aprobacion de prototipo X X

Definicion e  implementacién  de
arquitectura de servidores



Pruebas individuales
Programacion Web

Pruebas integrales en ambiente de calidad

Cierre

Monitoreo y ajustes Lanzamiento

Fuente: Elaboracion propia



CAPITULO IV
ESTUDIO DE MERCADO



4.1. Oferta (qué ofrecen los competidores — directos y potenciales).
Actualmente se tienen dos competidos potenciales dentro del rubro salud
Competidores indirectos
Clinica Tataje
Pagina web: https://clinicatataje.com/

Por el lado de citas virtuales, se tiene disponible la pagina web Clinica Tataje, la cual
permite solicitar de manera virtual citas para las diferentes especialidades y servicios que ofrece
la clinica.

Grafico N° 8: Clinica Tataje

@CLiNICA TATAJE C\QO NOSOTROS ~  ESPECIALIDADES ~  STAFF DE MEDICOS CONTACTO

CLIiNICA TATAJE ICA BIENVENIDOS

CLINICA TATAJE Reservar Cita
ATENDEMOS SUS
CONSULTAS

o En Clinica Tataje brindamos a nuestros pacientes una atencion integral de salud
eficiente.

o Prevencion de enfermedades ayudando a la recuperacion y rehabilitacion para
lograr su bienestar.

o Mejora en la calidad de vida

o Contamos con un Staff Médico de primera

a Fatinne madarnne

Fuente: Clinica Tataje

Clinica internacional
Pagina web: https://www.clinicainternacional.com.pe/blog/consultorio-virtual-provincias/

La clinica internacional ofrece servicios de consultas virtuales para provincias en

diferentes especialidades, todo a través de su pagina web.


https://clinicatataje.com/

4.2.

Grafico N° 9: Clinica internacional

Clinica |
Internaciona

W\ Internacional

TICIAS Y EVENTOS

@B [ TAMBIEN PUEDES VISITAR NUESTRO
%4’  CONSULTORIO VIRTUAL SI VIVES EN
4. @™  PROVINCIAS!

Fuente: Clinica internacional

Demanda (investigacion: objetivo, metodologia, resultados, interpretacion y

proyeccion de la demanda).

Objetivo

Identificar si las clinicas y laboratorios que realizan exdmenes médicos utilizan alguna
herramienta para gestionar sus citas, la promocion de sus servicios y él envio de resultados a sus
clientes. Adicional confirmar su utilizan algin tipo de publicidad para la promocién de su

negocio.

Investigacion:

A continuacion, presentamos el estudio de mercado del proyecto, el cual tiene como fin,
saber si actualmente existe una demanda insatisfecha, también podremos apreciar cual es

el pablico al cual nos dirigimos

Metodologia

Se utilizaron dos metodologias, la primera fue la Investigacion en base a expertos, para
conocer sus opiniones y la segunda fue la investigacién cuantitativa, que se realiz6 mediante

encuestas.



Investigacion de Expertos:

Respecto a este punto nos contactamos con algunos emprendedores de la Ciudad de Ica,
los cuales han desarrollado aplicaciones moéviles. Ellos nos comentan que a partir de la Pandemia
del Covid-19, el rubro de las aplicaciones moviles ha crecido considerablemente, fuera del
avance tecnoldgico que se da afio, la pandemia ha obligado a mucha mas gente a usar
aplicaciones para diferentes fines. Fuera de la pandemia las personas cada vez viven una vida
mas agitada y buscan ganar tiempo, con el uso de las aplicaciones satisfacen un poco esa

necesidad.

Investigacion Cuantitativa:

Esta investigacion se realiz6 por medio de encuestas, para ello utilizamos informacion
primaria, la cual fue investigar cuantos laboratorios y clinicas hay en el Distrito de Ica, en

promedio hay méas de 30 establecimientos dedicados a realizar diferentes examenes médicos.

Instrumento de Investigacion - Clientes
Al saber en promedio cuantas clinicas y laboratorios hay en el Distrito de Ica, a

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

Reclutamiento
Por contacto

NUmero de establecimientos encuestados
15

Disefo del cuestionario de la encuesta a clientes
Cuestionario

1. ¢Actualmente cuentan con algun sistema o herramienta digital para realizar examenes
médicos?

- Sl
- NO

2. ¢De qué forma gestionan sus citas?
- Virtual

- Presencial



3.

o

- Viatelefonica
¢Aproximadamente cuantos exdmenes médicos realizan a la semana?
- MENOS DE 100
- DE 100 A 200
- DE 200 A 300

- MAS DE 300

¢ Hace uso de algun medio publicitario para promocionar su negocio y sus servicios?

NINGUNO

REDES SOCIALES

PAGINA WEB

RADIO Y/O TV

¢ De qué manera se hace entrega de los resultados a los clientes?
- FISICA
- VIRTUAL

¢Cuentan con buzon de sugerencias o algin medio donde los clientes puedan hacer sus

sugerencias?
- Sl

- NO

¢ Te gustaria contar con una herramienta virtual que pudiera ayudar a gestionar
tus reservas para analisis clinicos?

- Si

- No

- No me interesa

¢, De ser si su respuesta, cuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio. basandonos en el
precio promedio del mercado?

- Un precio fijo mensual.

- Porcentaje el monto pagado por consumidor final por reserva.

- Tarifafija por cita indistintamente al monto gastado.



TABULACION ENCUESTA A CLIENTES

Pregunta N° 1

¢Actualmente cuentan con algun Sistema o herramienta digital para realizar examenes

médicos?
Grafico N° 1
@ s 3
@ no 12
20%

Interpretacion:
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
27%
. Virtual 2
. Presencial 9

. Via telefonica 4




Interpretacion:
El siguiente grafico nos indica que la mayoria de laboratorios solo agendan citas de

manera presencial, teniendo como segunda opcidn agendar por via telefénica.

Pregunta N° 3

¢Aproximadamente cuantos exdmenes médicos realizan a la semana?

Grafico N° 3

@ MENOS DE 100 0
@ DE 100 4 200 7
@ DE200 4300 5
@ vAS DE 200 2

33%

Interpretacion:

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

demanda semanal de exadmenes minimo de 100 a 200.

Pregunta N° 4

¢Hace uso de algin medio publicitario para promocionar su negocio y sus servicios?

Grafico N° 4

13% 13%
13%
@ NINGUNO 2
@ REDES SOCIALES : ‘
@ PAGINA WEE 2

60%

@ RADIOY/OTV 2

Interpretacion:



El siguiente grafico nos indica que la mayoria de laboratorios hace uso de las redes
sociales como medio publicitario y pequefios porcentajes se dividen entre paginas web y
radio/tv.

Pregunta N° 5

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

Grafico N° 5

@ rsica 13

@ VIRTUAL 2

87%

Interpretacion:

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 buzon de sugerencias o algin medio donde los clientes puedan hacer sus
sugerencias?

Grafico N° 6

33%

(Y 5
@ o 10

67%

Interpretacion:



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

sugerencias de sus clientes.

Pregunta N° 7

¢ Te gustaria contar con una herramienta
virtual que pudiera ayudar a gestionar tus reservas para analisis clinicos?

Grafico N° 7
7%
@ 14
@ o 1
@ Mo me interesa 0

93%

Interpretacion:

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

interesado en tener un sistema que pueda gestionar sus citas.

Pregunta N° 8

¢De ser si su respuesta, cuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio. basandonos en el
precio promedio del mercado?

Grafico N° 8

27%

@ Un precio fijo mensual 4 40%
@ Forcentaje el monto pagado p... 5

. Tarifa fija por cita indistintame... 6

33%

Interpretacion:



El siguiente grafico nos indica que cada laboratorio dependiendo de su demanda desearia
una forma distinta de pago por el App.

Resultados:

Podemos concluir de esta encuesta que de los laboratorios encuestados la gran mayoria no
cuentan con sistemas digitales los cuales puedan ayudar a agilizar sus procesos de reserva de citas, estar

mas cerca de sus clientes y diferenciarse de la competencia.

Vemos también que el tema publicitario y de fidelizacion 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 mayoria 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 Investigacion - 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 clinicas a través de nuestra

app.

Reclutamiento

Por contacto

Numero de personas encuestadas
31



Disefio del cuestionario de la entrevista al usuario final

1. ¢Endonde vives?

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

3. ¢Cuéndo necesitas un analisis clinico como determinas a dénde ir? _
- Cercania
- Lugar de confianza
- Precio

- Seguro Médico

4. ¢Siempre acudes al mismo laboratorio clinico?
- Si

- No
5. Si tu respuesta fue “no”, ;Te gustaria contar con tu informacion médica a donde vayas?
- Si
- No
- No me interesa

6. Elije una opcion, cuando cambias de laboratorio clinico ¢ Qué te incomoda?

- No conocer a los especialistas

- Laatencion

- Lafila de espera o cola para la atencion
- Los precios

- No poder reservar online o por teléfono mis citas

7. ¢ Te gustaria contar con una aplicacién movil que pudiera ayudar a manejar de manera personal
tu informacion médica de tus resultados de analisis clinicos?
- Si
- No

- No me interesa
8. ¢ Te gustaria contar con una aplicacion movil que pudiera ayudar a gestionar tus reservas para

andlisis clinicos?
- Si
- No

- No me interesa
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TABULACION

Pregunta N° 1

¢En donde vives?

Grafico N° 1

26%

@ Cercado de lca 23

@ Distritos aledafios 8

74%

Interpretacion:

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

el cercado de Ica.

Pregunta N° 2

Favor de indicar que rango tienes a tus ingresos brutos

Grafico N° 2
26% 16%
. menos de 1000 sales 5
@ 1000 5 1500 soles 3
@ 150022000 soles 13 16%
. mas de 2000 sales ] ’
42%

Interpretacion:

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

¢ Cuando necesitas un analisis clinico cémo determinas a dénde ir?

Grafico N° 3
15%
35%
. Cercania n
. Lugar de confianza 7
@ Precio 7
@ S=guro Medico 6 239

Interpretacion:

El siguiente grafico nos indica que la mayoria de encuestados le da prioridad a la cercania

del laboratorio al momento de elegir dénde ir por sus examenes clinicos.

Pregunta N° 4

¢ Siempre acudes al mismo laboratorio clinico?

Grafico N° 4

42%

@ 18
@ o 13

58%

Interpretacion:

El siguiente grafico nos indica que un poco mas 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 gustaria contar con tu informacion médica a donde vayas?

Grafico N° 5

20%

@ 24
@ o 0
@ Mo meinterssa 6

80%

Interpretacion:

El siguiente grafico nos indica a la mayoria de encuestados le gustaria llevar un historial

de sus resultados médicos.

Pregunta N° 6

Elije una opcion, cuando cambias de laboratorio clinico ¢Qué te incomoda?

Grafico N° 6

3%

@ Mo conocer a los especialistas 1 35%
@ Lz atencidn 5
. La fila de espera ¢ cola para la.. 7

@ Losprecios 7

. Mo poder reservar online o po.. 11 23%

23%

Interpretacion:

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 gustaria contar con una aplicacion mévil que pudiera ayudar a manejar de manera persona
I tu informacién médica de tus resultados de andlisis clinicos?

Grafico N° 7

3%

® s 29
@® o 0

. Mo me interesa 1

97%

Interpretacion:

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

poner tener su informacion medica al alcance de sus manos

Pregunta N° 8

¢ Te gustaria contar con una aplicacion movil que pudiera ayudar a gestionar tus reservas para
analisis clinicos?

Grafico N° 8

3%

@ 30
@ NO 0

No me interesa 1
®

97%

Interpretacion:

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: cercania, cola de espera y atencion 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 estan interesados
en tener una herramienta que los ayude a reservar de manera virtual y puedan tener una data de

todos sus examenes. Por lo que asumimos una demanda insatisfecha

Calculo de la Demanda

En esta seccion presentamos el andlisis de la demanda de Home Lab

Mercado Potencial

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

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

Proyeccién de demanda

Durante el Gltimo afio el interés por el cuidado de la salud aument6 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 clinico nimero uno de Europa con presencia en el Perd,
de enero a octubre del 2020 se realizaron mas de 181 mil blsquedas online relacionadas a
laboratorios clinicos en el pais, lo que representd un incremento del 27,62% respecto al afio

anterior. EI mayor interés sobre estos temas se debi6 al efecto de la pandemia en el pais.

Entre abril y octubre, las basquedas online relacionadas a nuevas pruebas de diagnéstico clinico
aumentaron un 26.1%, siendo las mas buscadas para la deteccién de afecciones cardiacas,
enfermedades mentales/ neuroldgicas, alergias y deteccion de cancer. Asimismo, la busqueda
relacionada a COVID-19 (pruebas moleculares y rapidas) también fueron consideradas, pero

hubo una disminucion durante los Gltimos dos meses.
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El 63% de las busquedas las realizaron personas entre 34 y 50 afios, siendo los distritos con mayor
interés en conocer sobre laboratorios clinicos: Lince, Jesis Maria, San Isidro y Surco. De estas
busquedas la mayoria de personas tiene una preocupacion por encontrar laboratorios cercanos a

su domicilio y que sean seguros.

Segun cifras del laboratorio de exdmenes médicos SYNLAB, durante los meses de pandemia, del
total de pruebas realizadas el 79% pertenecen a otras pruebas de diagndstico clinico y solo el

21% es en relacion al COVID-19. De la Gltima en mencion, las pruebas mas solicitadas fueron

las moleculares, seguida de la prueba rapida y Elisa.

Tabla N° 9: Pronostico de demanda 2021

PRONOSTICO DE DEMANDA - ANO 2021

MES Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre  Octubre  Noviembre Diciembre
Laboratorios 4 4 5 5 6 7 ) 11 13 18 20 )
Comusm de cilas 10600 1000 1250 1250 1500 1750 2250 2750 3250 4500 5000 5300
Suseripeion 200 200 250 250 300 350 430 550 630 900 1000 1100
Tolal operaciones 1204 1204 1505 1505 1806 2107 2709 3311 3913 3418 6020 6622

Fuente: Elaboracién propia (2021)
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PLAN DE COMERCIALIZACION

5.1. Mercado

Nuestro segmento de clientes estara comprendido por clinicas y laboratorios que cuenten

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

y B.

e Variable Geografica

- Pais : Pert

- Departamento s lca

- Provincia :lca

- Distrito > lca

- Zona : Urbano

5.2. Marketing Mix
5.2.1. Producto

Home Lab es un servicio que permite a los laboratorios gestionar de manera mas
eficiente sus citas, dar a conocer los servicios que brindan y entregar de manera mas rapida
sus resultados. Esto siendo posible a través de nuestra app que sera usada por el cliente
final.

La propuesta de la marca es considerar los colores azul, celeste y verde dado que
nuestro publico objetivo los considera como representacion 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 recepcion sobre
los anuncios publicitarios, por ello aprovecharemos mas el verde en la publicidad de los
servicios, mientras que el azul (seguridad y confianza) para acentuar las caracteristicas de

la aplicacién movil.
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Los roles de decision en la toma del servicio de Home Lab estan relacionados con

la compra y el consumo.

Home Lab lograra un cambio en el registro de la informacion 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 informacion médica y coordinacion de
nuestras atenciones de manera remota y en linea. Las caracteristicas del servicio de
atencion se evidencian en su plataforma tanto web y su aplicacion. Algunas de estas son

las siguientes:

e Laaplicacion serd amigable, de uso intuitivo y con un gran control de calidad en base
a la cercania con el usuario.

e Lograr encontrar la informacién médica sera sencillo y en breves pasos.

e Se considerara un puntaje para los usuarios a fin de incentivar el uso en base a

beneficios.

e Home Lab tendra un precio accesible para la masificacion de su uso. Asimismo, estara
disponible en tiendas como 10S y Android.

e En cuanto al precio, se cobrara la suscripcion como Unico concepto

e Toda la informacion estara correctamente protegida y encriptada en los servidores
seleccionados por la empresa.
e Enelpago de la aplicacion, este cobro sera realizado a través de Pay Pal considerando

todas las tarjetas asociadas.

e Home Lab tendra una participacion activa en redes sociales como Instagram,

Facebooky YouTube.

Grafico N° 10: Logotipo

-Homelab-

Fuente: Elaboracion propia (2021)
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PROPUESTA DE VALOR

La propuesta de valor de Home lab esta enfocada en ofrecer una herramienta tecnoldgica que
ayude a los laboratorios a dar a conocer sus servicios de exdmenes médicos, realizar citas de manera
virtual y enviar los resultados de los exdmenes de manera mas rapida y personalizada. Todo esto
posible a través de nuestra aplicacién movil destinada para el uso de los clientes de nuestros usuarios.
En nuestra aplicacion el cliente final podra encontrar diferentes laboratorios y clinicas y los distintos
tipos de examenes que ofrecen. Podra agendar su cita a través de la app, recibird informacion
importante acerca de los requerimientos de cada examen y podra recibir sus examenes de manera
virtual.

Beneficios para nuestros clientes:

e Publicidad en redes sociales

e Mayor captacion de clientes

e Dar a conocer sus servicios

e Reconocimiento a través de puntuaciones en el App.

e Evitar aglomeramiento dentro de las instalaciones de los laboratorios.

e Mayor cercania 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 informacién obtenida en la investigacion de
mercado realizada. Primero, se ha considerado un cobro de S/. 3.00. Con esta comision se

obtendra el costo del pago vy la utilidad de la operacion por reserva.

Se cobrara un tnico pago de S/. 5.00 por suscripcion luego del primer uso de prueba
gratis, este costo cubrira el almacenamiento de los datos del paciente por un periodo de 5

anos.

Estos servicios se cobraran mensualmente.

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

se ofrezca.
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5.2.4.Promocioén

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.

v Facebook: La red social mas usada, mediante ello promocionaremos el lanzamiento

de la app.

v Instagram: Otra red social utilizada con frecuencia mas por los jovenes, cada dia se
haran publicaciones de servicio, se crearan historias explicando el modo de uso del
app, entre otros.

v WhatsApp: Mas que una red social a utilizar, sera también un medio de contacto

con nuestros asociados gque requieran informacion o disponibilidad.

Grafico N° 11 Redes Sociales

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

Para esta estrategia publicitaria dividiremos el primer afio en 3 etapas. Estas seran pre
lanzamiento, lanzamiento y mantenimiento.

En primer lugar, la etapa de pre lanzamiento durard 1 mes durante el cual se llevara a cabo un
piloto del producto minimo viable, con un publico objetivo limitado y que se pueda controlar para
poder generar un primer impacto y medir la respuesta de esta.

Con ello, se podra hacer correcciones rapidamente de ser necesarias y de esta manera no
impactar negativamente en nuestro producto final. EI objetivo de comunicacion de esta etapa sera
generar las pruebas necesarias. De esta manera, se trabajara con un foco limitado

Ademads, usaremos geolocalizacién para llegar a ellos e invitaremos a que puedan compartirlo
con su entorno cercano (amigos y familiares).

En segundo lugar, la etapa de lanzamiento durard 5 meses donde se contactara con el total del
publico objetivo considerando las correcciones que se hayan podido generar durante la etapa de pre
lanzamiento. El objetivo de comunicacién de esta etapa sera construir conciencia. Se debe atraer al
publico objetivo e informarles del nuevo servicio que se les ofrecera. Este, consistira en la gestion de
la informacion médica de manera practica para cada familia con posibilidad de poder separar citas y
tener recordatorios. Con estos beneficios, se debera generar el deseo de poder compartir la aplicacion
con el entorno cercano familiar y amical. Con ello, se obtendran los primeros comentarios y clientes.

En tercer lugar, la etapa de mantenimiento que durara 7 meses durante la cual se lograra que los
clientes, contactos y seguidores aumenten en las redes sociales. Asimismo, aumentar las visitas en la
pagina web y descargas en las tiendas de aplicaciones donde estamos presentes. El objetivo de
comunicacién de esta etapa sera lograr relacion y compromiso con la aplicacion. Los clientes y
usuarios comenzaran a compartir sus testimonios y experiencias. Para ello, se les invitara 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 estara basada en las redes sociales de Facebook e
Instagram. Esto, debido a la importancia de generar interaccion con el usuario. En estas plataformas,
se generara un medio de comunicacion para mensajes, consultas, comentarios y lo que deseen
compartir. Esto, nos permitira contar con mas informacion acerca de sus gustos y necesidades para

hacer la aplicacion cada vez mas amigable para ellos.

5.3. Formulacion estratégica ANSOFF
Como se puede visualizar en la matriz, segin el analisis 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:

e Ampliacion de nuestro segmento de clientes.
e  Contar con un servicio adicional ligado al negocio

e  Ofrecer espacio de publicidad a través de nuestra aplicacion

Grafico N° 12 Matriz Ansoff
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Fuente: Elaboracién Propia 2021

5.4. Proyeccion de ventas
La propuesta de Home Lab implica la creacién de un nuevo servicio por lo que para

proyectar las ventas en soles se utilizaron datos obtenidos del anlisis 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 Unico de suscripcion de S/. 5.00. Para proyectar las ventas, se calcul6
el mercado potencial objetivo con 5 laboratorios de los niveles socioeconémicos AB del distrito
de Ica, de estas, tomando como promedio el nimero de atenciones por mes realizadas en uno de

estos laboratorios, considerando que solo el 13% de estas 56 personas usan el servicio, con esta
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informacion se proyect6 el nimero de unidades vendidas.

Para la proyeccion mensual de ventas, se multiplicaron las unidades de ventas potenciales
por el factor de captacién 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 multiplicacion de unidades vendidas
por cada uno de los conceptos de ingresos indicados; comisiones por citas, suscripcién por uso
de la plataforma.

Prondstico de Ventas En cantidades primer ano

PROYECCION DE VENTAS IN CANTIDADES - ANO 2021

MES Enero Fehrero Murz Abril Mo Junip Julia Amsto  Setiembre  Octubre  Noviembre Diciembre  TOTAL
Laboratarios 4 4 j i § ] 0 i it i b )

Comision de citas 1000 1000 1230 1230 130 1730 m m L] 4300 3000 350 31000

Susetipeion m pil] 10 pil] 30 bl 40 0 [l 0 1000 100 60

Total operaciones 10 M 1303 1303 180 m7 Pl 1| £l M8 6020 6422 i

Prondstico de VVentas En soles primer afo

PRONOSTICO DE VENTAS EN SOLES - A%0 2021

MES Enero Febrero Marm Abril Mavo Junio Julia Agosto  Sefiembre  Ocubre  Noviembre Diciembre  TOTAL
Laboratorios 4 4 j i f 1 9 I 1j 8 b i

Comisiondecitss & 300000 § 30000 & 37000 & A0 8 430000 §IN000 § 673000 & 8000 & 97000 § 1330000 §1300000 81830000  S/%300000
Suseticion SLO000  SLp000 S50 S12000 L0000 ST S22000 827000 SAXNND SN0 SAM000  SAI000  SALN0
Total soles SAO400  SADMOD G000 SA0SM0  SE00R00  STO0TO0  SO09M0  SALDI00  SA30500  SAR0IR0  S2002000 S2202200  SAN0N0

Prondstico de VVentas cinco proximos afos

PRONOSTICO DE VENTAS ANUALES EN SOLES
ANO 2021 2022 2023 2024 2023
Comision de citas S/93.000.00 S/ 10230000 [ 8/ 112533000 [ &/ 12940050 | 5/ 148.820.93
Suscripcion S/31.00000 S/ 3410000 ( 8/ 3751000 [ S/ 4313630 | 8/ 49.606.98
5/ 124,000.00 | 5/ 136,400.00 | 5/ 150,040.00 | 5/ 172,546.00 | 5/ 198,427.90
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PLAN TECNICO

.1. Localizacién de la empresa

Nuestra oficina estara ubicada en el centro comercial “Miami center” localizado en la
calle lima 315, distrito de Ica.

Para la eleccion del lugar se tom6 en cuenta los siguientes factores:

Facilidad de transporte: Lugar concurrido de movilidad para transportarse de una
ubicacion a otra ubicacion.

Seguridad: Haciendo referencia a un lugar donde no se tenga mayor riesgo de
inseguridad ciudadana.

Grafico N° 13: Localizacion
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Fuente: Google maps



6.2. Tamafo del negocio

Refiriéndonos al tamafio del negocio, incluimos lo siguiente:

Tamario de local:

v Tendremos un area de 8 m2

v Area comun donde se encontraran los escritorios

Grafico 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 estan destinados al area de administracién

Tabla N° 10 Magquinaria y Equipo
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Equipos de trabajo
|Equipos de trabajo
|Computadora Hp Core |7, Empresarial, 4gb, Tec Y Mou S/ 250000 | S/ 5,000.00| S/ 900.00 | S/ 5,900.00
Celular Basico S/ 338.90 | S/ 677.80 | S/ 122.00 | S/ 799.80
SUB-TOTAL EQUIPOS DE TRABAJO S/ 5677.80 | S/ 1,022,000 [ S/  6,699.80

Fuente: Elaboracién Propia (2021)




Muebles y Enseres:

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

Tabla N° 11 Muebles y Enseres
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Muebles de oficina
Muebles de oficina
Escritorio de melamine de 18 mm con una cajera de |la\ Z S/ 200.00 | S/ 400.00 | S/ 72.00 | S/ 472.00
Silla para escritorio ergondémica 2 S/ 186.44 | S/ 37288 | S/ 6712 | S/ 440.00
Silla ejecutiva para visita 2 S/ 100.00 | S/ 200.00 | S/ 36.00 | S/ 236.00
SUB-TOTAL MUEBLES DE OFICINA S/ 972.88 | S/ 17512 | S/ 1,148.00

6.4. Costos (directos e indirectos)

Para la proyeccion de costos en soles, se esta considerando informacion de cotizaciones

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

oferta laboral del mercado actual.

Costos Indirectos:

Los costos indirectos no tendran una relacién directa con el servicio, pero si de forma

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

Tabla N° 12 Costos Indirectos

Cantidad | Descripcion | Costo | Mensual | Anual
Gastos Administrativos
1 Gerente General S$/2,500.00 S/ 2,500.00 &/ 30,000.00
1 Comunity Manager S/1,893.00 Sf 1,893.00 S/ 22,716.00
1 Gratificaciones (julio y diciembre) $/4,393.00 &/ - S$/4,393.00,
1 Vacaciones (Personal de Reemplazo) 5/2,196.50 S/ - S/ 2,196.50
1 Alquiler de Local S/ 600.00 S/ 600.00 S/ 7,200.00
1 Senvicios S/ 18990 Sf 189.90 S/ 2,278.80
1 Servicio de mantenimiento y actualizacién de la app S/ 1,500.00 S/ 1,500.00 S/ 18,000.00
Total Gastos Administrativos [ st 6,682.90 | S/ 86,784.30
Gastos de Ventas
1 Publicidad S/1,355.93 S/ 1,355.93 S/ 16,271.16
4 Archivadores acordeén A4 para los albunes de foto S/ 25.00 & 100.00 S/ 100.00
2 Tarjetas persohales (millares) S/ 60.00 &/ 120.00 S/ 120.00
Total Gastos de Ventas [ s 1,575.93 | S/ 16,491.16
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6.5. Proceso de produccion u operacion.

Diagrama de Flujo de Entrada
> Presencial y/o Redes Sociales

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

reflejaran lo que proyectamos en nuestra empresa.

> Reunion 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.

> Recepcién de documentos

Recepcion 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)

- Resolucion Directoral de Categorizacion del Establecimiento de salud, como minimo
Centro de Salud (1-3) o Policlinico (1-3)

- Licencia de Funcionamiento
- Certificado de inspeccidn técnica de seguridad: Defensa Civil

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

tercerizados, asi como calibracion y/o mantenimiento de los equipos

> Evaluacion

Se evalla el laboratorio o clinica: su reputacion, nivel de calidad y que cumpla con los

estandares que se ha establecido.

» Confirma inscripcion

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

padrdn de asociados



> Se firma el contrato
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Se procede a firmar el contrato y la documentacion necesaria entre ambas partes.

Grafico N° 15: Flujograma de proceso
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Fuente: Elaboracién propia

6.6. Certificaciones necesarias
e Permisos en Android

e Permisos en 10S

NO

CONFIRMA
INSCRIPCION
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PLAN ORGANIZACIONAL, DE PERSONAL Y LEGAL

7.1.

Constitucion de la empresa

En Home Lab, nuestro principal objetivo general es contar con un personal idéneo, 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 organizacion.

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

El equipo de trabajo inicialmente estara formado por 3 personas (socios) quienes se
encargaran de la parte administrativa y operativa de la organizacion. Los trabajadores de Home
Lab que trabajen en el area de operaciones ingresaran a planilla desde el primer dia que ingresen

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

La empresa estara constituida como una Sociedad An6nima ya que estara formada con
aporte de socios los cuales no responderan por las deudas de la empresa con sus bienes propios.
Ademas, nos acogeremos al nuevo Régimen MYPE tributario debido a que aun somos una

empresa hueva en el mercado.

¢ COomMo se constituye?
Para constituir Home Lab como una sociedad anénima cerrada basicamente se requiere:
e El nombre de la sociedad con el cual ya contamos. Se debe de realizar una busqueda previa

en registros publicos, incluyendo una reserva de nombre (duracion 30 dias)

e Capital social. No hay minimo 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 seran en partes

iguales.
e Tener minimo 2 socios, para nuestro caso contaremaos con 3 socCios.

e Designar un gerente general y establecer sus facultades.

Pasos a seguir para la constitucion

1) Busqueda y reserva del nombre de la empresa en Registros Publicos, tiene un costo de
S/22.00
Ante la coyuntura que vivimos podemos realizar el tramite de manera virtual mediante la
siguiente ruta SOLICITUDES >> Solicitud de Inscripcién >> Reserva de Preferencia

Registral en su pagina web o a través del siguiente link
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3)
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https://enlinea.sunarp.gob.pe/sunarpweb/ReservaNombre. También tenemos la opcion de ir

a una oficina fisica en su horario de atencién establecido.

Elaboracion 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 sefialan todos los acuerdos
respectivos. Este documento debe presentarse ante un notario para su elevacion ante escritura
publica la misma consta del pacto social y los estatutos, ademas 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 identificacion, etc.).
- El giro de la sociedad u Objeto Social.
- El tipo de empresa o sociedad S.A.C.
- El tiempo de duracion de la sociedad (plazo fijo o indeterminado).
- Lafecha en la que se va a dar inicio a las actividades comerciales.

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

- La denominacion o razén social de la sociedad.
- Ellugar en donde van a funcionar las agencias o sucursales (si es que las hubieran).
- Lapersona 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.

Elevar minuta a escritura pablica

Una vez redactada la minuta y firmada por los socios, debemos llevarla a una notaria para
gue un notario publico la revise y la eleve a escritura publica para luego ser firmadas por
los socios.

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

- Laconstancia o el comprobante de depdsito del capital aportado en una cuenta

bancaria a nombre de la empresa.


https://enlinea.sunarp.gob.pe/sunarpweb/ReservaNombre
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6)
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- Uninventario detallado y valorizado de los bienes no dinerarios.

- El certificado de Busqueda Mercantil emitido por la Oficina de Registros Publicos de la

inexistencia de una razon social igual o similar.

Inscribir Escritura Publica en Registros Publicos
Una vez obtenida la Escritura Pablica, debemos llevarla a la Oficina de Registros Publicos
en donde se realizardn los tramites necesarios para inscribir la empresa en los Registros

Publicos. La Persona Juridica existe a partir de su inscripcion en los Registros Publicos.

Obtencién del nimero de RUC

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) es lo que identifica a una persona o empresa
ante la Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria (SUNAT) para el pago de
los impuestos. Toda Persona Natural o Juridica esta obligada a inscribirse en el RUC, de lo
contrario sera sancionada de acuerdo con el C6digo Tributario, igual que los inscritos en el
RUC que no presenten la declaracion.

Se requiere de lo siguiente:

- Recibo de luz

- DNI

- Verificacion en SUNAT

Elegir régimen tributario

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

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

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

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 econdémica.

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

UIT o0 S/ 1,320,000.00 sera el que resulte mayor de aplicar el coeficiente 0 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 afio, por lo que deberas presentar
una declaracion 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: Mé&s de 15 UIT o S/ 66,000.00 , Tasa sobre la utilidad: 29.5%

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 notaria para que sean

legalizados por un notario publico.

Inscribir trabajadores en Sistema Integral de Salud
Se deben inscribir bajo el formato de PDT (Programa de Declaracion Telematica), tanto a los

trabajadores como a sus derechohabientes.

Tabla N° 13: Gastos de constitucion

CONCEPTO Soles S/.

® Minuta de Constitucion Variable
® Escritura Publica Variable
Y >1.08% UIT por
©
Registros Publicos phessietdl
calificacion.

> 3/1000 del valor del
capital por derechos de

inscripcion
e Registro Unico de Contribuyentes Gratuito
[J Inscripcion de Trabajadores en ESSALUD —
® Solicitud de permisos, autorizaciones o
registros especiales en los ministerios
correspondientes
® Legalizacion del Libro de Planillas (s/ 98 /6323& las
(Ministerio Trabajo) (micro y pequeiias g I\;lYPFéS)

empresas descuento 70%)

Variable de acuerdo al
municipio en donde se
ubique

: E T 20-40
W Libros de contabilidad y legalizacion ante (Cada libro)

notario.

® Licencia Municipal

Fuente: Elaboracién propia



7.2.

71

Obligaciones

Registro de trabajadores de ESSALUD

Se debera registrar a los trabajadores de Home Lab en ESSALUD para que estos puedan
recibir prestaciones de prevencién, promocion y recuperacion de la salud.

El pago de la contribucién y la declaracion de trabajadores se efecttan en las entidades
bancarias, conforme a la fecha de vencimiento establecida por la SUNAT.

Si la empresa cuenta con 4 0 mas trabajadores se deberan usar el PDT (Programa de
Declaracion Telematica).

Empresas con menos de 4 trabajadores utilizara 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
conyuge (esposo, esposa) o concubino(a). (Articulo 326 del Codigo 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 juridicas
o legales para el funcionamiento regular de aquellas empresas que se constituyen como sociedad,
con la finalidad de evitar infracciones o sanciones con relacion a su funcionamiento. Si no
existiera una norma que regule el funcionamiento de las sociedades, éstas, existirian en una
situacion de desorden y seria objeto de diversas dificultades en la parte administrativa y su propio

desenvolvimiento generandose un caos societario empresarial.

e Derechos del trabajador, Articulo 24°: EIl trabajador tiene derecho a una remuneracion
equitativa y suficiente, que procure, para él y su familia, el bienestar material y espiritual. El
pago de la remuneracion y de los beneficios sociales del trabajador tiene prioridad sobre
cualquiera otra obligacion del empleador. Las remuneraciones minimas se regulan por el
Estado con participacion de las organizaciones representativas de los trabajadores y de los
empleadores.

e Jornada Ordinaria de trabajo, Articulo 25°: La jornada ordinaria de trabajo es de ocho horas
diarias o cuarenta y ocho horas semanales, como maximo. En caso de jornadas acumulativas
0 atipicas, el promedio de horas trabajadas en el periodo correspondiente no puede superar
dicho maximo. Los trabajadores tienen derecho a descanso semanal y anual remunerados.
Su disfrute y su compensacion se regulan por ley o por convenio.

e Proteccion del trabajador frente al despido arbitrario, Articulo 27° La ley otorga al

trabajador adecuada proteccion contra el despido arbitrario.
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Impuesto General a las Ventas
Este impuesto grava todas las fases del ciclo de produccion y distribucién, esté orientada a ser
asumido por el consumidor final, encontrandose 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 afiade el 2% del Impuesto de Promocion Municipal (IPM).
° IGV: Valor de Venta X 18%
° Valor de VENTA + IGV = Precio de Venta

Estructura organizacional

Grafico N° 16: Organigrama

Gerente General

SR
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Fuente: Elaboracién propia

Puestos laborales:

1 Gerente General
1 Arquitecto de Sotware (tercerizado)

1 Community Manager

Descripcion 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



73

de la planificacion estratégica, es vital que el gerente cuente con vision empresarial y capacidades
de liderazgo.

Sus principales responsabilidades y funciones son:

e Constitucion e inscripcion de la empresa.

e Reclutamiento y seleccion del personal.

e Realizar la induccion al personal nuevo.

e Realiza pagos a proveedores.

e Realiza pagos de ndminas.

e Planificacion, organizacién y supervision de las actividades en general

e 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. Ademas, debe obtener ganancias al mismo tiempo de satisfacer los requerimientos y
necesidades del cliente. Asi 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 dinamico e innovador, ademas ser un experto en creacion de contenidos ya

que sera el que le forma a lo que vamos a ofrecer como empresa.
Sus principales responsabilidades y funciones son

e Elaboray ejecuta el plan de marketing
e Elaboray ejecuta el plan de ventas

e Gestiona las redes sociales y comunicacion corporativa.

Departamento de desarrollo

El departamento de desarrollo construira la aplicacién Home Lab, integrara los elementos
proporcionados para el analisis y disefio, realizard las pruebas pertinentes de la aplicacion,
implementara los sistemas de informacion, capacitara a los usuarios en el uso y operacion de la
aplicacion y realiza las acciones de mantenimiento y actualizacion de los sistemas de
informacion.

El arquitecto de software es la persona que esta desde el momento de su inicio, pasando
por el lanzamiento del producto, hasta la implementacion de mejoras y el aseguramiento de la

calidad.
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Sus principales responsabilidades y funciones son

e Realiza analitica de datos.

e Implementa mecanismos de posicionamiento en buscadores (SEO).

e Brinda soporte técnico en el uso de la aplicacion.

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

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

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

Asi mismo, este departamento sera una consultoria externa, el arquitecto de software quién
tendra a su cargo la planificacion, estructuracion y seleccién de lenguajes de programacion,
definicion de la arquitectura de software a implementar (rendimiento, la escalabilidad, la
disponibilidad, auditoria).

El desarrollo inicial del MVP se haréa a través de un outsourcing con una duracién maxima
de 6 meses. Posterior a la fase preoperativa, una vez desarrollado el software se contara con el

arquitecto de software a manera de consultor externo puntual.
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PLAN ECONOMICO - FINANCIERO

8.1. Inversiones

La inversion total para este plan de negocio seria de S/. 54536.25 soles, dicha inversion se
realizaria 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 inversion accionistas

APORTES DE INVERSION ACCIONISTAS

SOCIO MONTO PORCENTAIJE
Karla Saravia Balbuena S/ 10,907.25 33%
Luisa Neyra Uribe S/ 10,907.25 33%
Diego Ramos Medina S/ 10,907.25 33%
TOTAL INVERSION S/ 32,721.75 100%

Fuente: Elaboracién propia

Hacemos referencia que la inversion estd compuesta por los Activos Tangibles, Intangibles
y el Capital de Trabajo, el 40% (S/ 21814.50) sera financiado por una entidad bancaria y el 60%
(S/ 32721.75) por los socios.

Tabla N° 15: Estructura de inversion

ESTRUCTURA DE INVERSION

RUBRO MONTO PORCENTAIJE
Inversion tangible S/ 8,501.80 16%
Inversion intangible S/ 37,053.99 68%
Capital de trabajo S/ 8.980.46 16%
TOTAL INVERSION S/ 54,536.25 100%

Fuente: Elaboracién propia
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Esta inversion abarca los gastos incurridos en la compra de maquinarias (implementacion

de la oficina).
Tabla N° 16: Inversion tangible
INVERSION INVERSION DESAGREGADA TOTAL 1GV PRECIO
Equipos de trabajo S/ 567780 S/ 1022008/ 669980
INVERSION [Muebles de oficina S/ 972.88 | §/ 17512 | S/ 1.148.00
TANGIBLE |[Implementacion S/ 554.24 | S/ 99.76 | S/ 654.00
Total inversion Tangible S/ 7,204.92 | S/ 1,296.89 | S/ 8,501.80
Fuente: Elaboracion propia (2021)
También mostraremos el cuadro desgregado por costos de inversion intangible
Tabla N° 17 Inversién tangible desgragada
INVERSION TANGIBLE
CANTIDAD COSTO UNIT TOTAL IGV PRECIO
Equipos de trabajo
Equipos de trabajo
Computadora Hp Core 17, Empresarial 4gb, Tec Y Mou 2 S/ 250000 | S/ 5,000.00 | 8/ 900.00 | S/ 5,900.00
Celular Basico 2 S/ 33890 | S/ 677.80 | 8/ 122.00 | S/ 799.80
SUB-TOTAL EQUIPOS DE TRABAJO 5/ 567780 | 5/ 102200 | 5/ 6.699.80
Muebles de oficina
Muebles de oficina
Escritorio de melamine de 18 mm con una cajera de llave 2 S/ 20000 | 8/ 400.00 | 8/ 7200 | 8/ 472.00
Silla para escritorio ergondimica 2 8/ 186.44 | 8/ 37288 | &/ 6712 | 8/ H0.00
Silla ejecutiva para visita 2 3/ 100.00 | 8/ 200.00 | 8/ 36.00 | 8/ 236.00
SUB-TOTAL MUEBLES DE OFICINA S/ 972.88 | 8/ 17512 | 8/ 1,148.00
Tmple mentacion
Implementacion e instalaciones
Arreglo v pintado del local alquilado 1 S/ 300.00 | 8/ 300.00 | 8/ 54.00 | S/ 354.00
Intalaciones de bioseguridad 2 S/ 127.12 | 8/ 254.24 | 8/ 45.76 | 8/ 300.00
SUB-TOTAL DE INSTALACION E IMPLEMENTACION]| S/ 554.24 | 8/ 99.76 | S/ 654.00
TOTAL INVERSION TANGIBLE S/ 720492 (S/ 1,29689| S/ 8,501.80

Fuente: Elaboracion propia (2021)
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Inversion Fija intangible:

Esta inversion abarca los gastos incurridos en la constitucion de la empresa y creacion del MVP.

Tabla N° 18: Inversion intangible.

INVERSION INVERSION DESAGREGADA TOTAL IGV PRECIO
Estudio del proyecto de inestigacion S/ 1.760.00 | S/ - S/ 1,760.00
Alquiler de oficina S/ 600.00]| S/ - |y 600.00
. |Constitucion legal S/ 153999 | S/ - S/ 1.539.99
INVERSION | Creacion de App S/ 30000008/ - |/ 30,000.00
INTANGIBLE | p 1o mocion S/ 165593 | S/ 298.07 | S/ 1,954.00
Capacitacion S/ 1200.00 | S/ - |y 1.200.00
Total inversion Intangible S/ 36,755.92 | S/ 298.07 | S/ 37,053.99

Fuente: Elaboracion propia (2021)

También mostraremos el cuadro desgregado por costos de inversion intangible

Tabla N° 19: Inversién intangible.

INVERSION INTANGIBLE

CANTIDAD | COSTO UNIT TOTAL IGV PRECIO

Estudio del proyecto de inestigacion

Estudio de proyecto de negocio

Movilidad para el traslado 20 5/ 30.00 | &/ 600.00 | 8/ - s/ 600.00
Refirizerio por investizacion 20 8/ 20.00 | 8/ 400.00 | 8/ - 8/ 400.00
Elementos de bioseguiridad 20 3/ 10.00 | 8/ 200.00 | 8/ - s/ 200.00
Encuesta 70 S/ 8.00 | 8/ 560.00 | 8/ - S/ 560.00

SUB-TOTAL DE ESTUDIO DE NEGOCIO S/ 1,760.00 | S/ - S/ 1,760.00

Alquiler de oficina

Alquiler de oficina
Alquiler de oficina 1 8/ 600.00 | 8/ 600.00 | 8/ - 8/ 600.00

SUB-TOTAL DE CREACION DE APP S/ 600.00 | S/ - S/ 600.00

Constincion legal

Constitncion del negocio

Busqueda v reserva delnombre en la SUNARP 1 8/ 22.00 | 8/ 22.00 | 8/ - 8/ 22.00
Elaboracion de la minuta 1 8/ 250.00 | 8/ 250.00 | 8/ - 8/ 250.00
Elevacién de la minuta 1 8/ 150.00 | 8/ 150.00 | 8/ - s/ 150.00
Inscripcitn de la ecritura piblica 1 8/ 90.00 | 8/ 90.00 | 8/ - 8/ 90.00
Registro en la entidad de EsSalud 1 S/ - 8/ - s/ -
Licencia de funcionamiento Municipal 1 8/ 260.00 | 8/ 260.00 | 8/ - s/ 260.00
Compra y lega.a.]iz.ax:ic’m de bbros conta.ble.s: Reg. de compras, Reg. de 5 & 16.60 | s/ 333.00

ventas, libro diario. libro mavyor. libro de inventarios 8/ - s/ 233.00
|Registro de marca en Indecopipor 10 afios 1 S/ 534.99 | 8/ 534.99 | 8 - S/ 534.99

SUB-TOTAL DE CONSTITUCION DEL NEGQOCIO S/ 1,539.99 | 8/ - 5/ 1,539.99
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Creacién de la App

App
Creacion de la App 1 S/ 3000000 (S 3000000 &/ S/ 30.000.00
SUB-TOTAL DE CREACION DE APP S/ 30,000.00 | S/ - S/ 30,000.00
Promocién
Promociones en redes sociales
Promocionar en Facebook e Instagrant 1 S/ 135593 | S/ 135593 | 8/ 24407 | &/ 1.600.00
Promocionar en yvoutube 1 S/ 300.00 | S/ 300.00 | S/ 54.00 | S/ 354.00
SUB-TOTAL DE PROMOCION EN REDES SOCIALES S/ 1,655.93 | §/298.07 | S/ 1,954.00
Capacitacion
Capacitaciones del personal interno
Rechitamiento v seleccion del personal 1 N 300.00 | S/ 300.00 | S/ NI 300.00
Programas de capacitacion 1 S/ 900.00 | &/ 900.00 | S/ N 900.00
SUB-TOTAL DE CAPACITACION Y SELECCION S/ 1,200.00 | S/ S/ 1,200.00
TOTAL INVERSION INTANGIBLE S/ 36,755.92 | $/298.07 | S/ 37,053.99
Fuente: Elaboracion propia (2021)
Capital de trabajo:
Tabla N° 20 : Capital de trabajo
INVERSION INVERSION DESAGREGADA TOTAL IGV PRECIO
Stock ¢ msumos S/ - S/ - S/ -
INVERSION Gast.os' opemti\.fos : S/ 6.{63.73 S/ 31873 [ S/ 6,4.82.46
CAPITAL Suministro de limpieza S/ 570.00 | S/ 102.60 [ S/ 672.60
DE Enseres de oficina S/ 4695 | S/ 845 [ S/ 55.40
TRABAJO Mantenimiento S/ 1.500.00 | S/ 270.00 | S/ 1.770.00
Total inversién Capital de Trabajo | S/ 8,280.68 | S/ 699.78 | S/ 8,980.46

Fuente: Elaboracién propia (2021)

8.2. Ingresos y egresos

Ingreso por Ventas:

Pronostico de Ventas del Primer afio. Al haber culminado nuestro analisis de ventas para el

primer mes, se tienen como laboratorios y clinicas suscritas 4, asi al finalizar el afio, lograremos

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

PRONOSTICO DE VENTAS EN SOLES - ANO 2021

MES Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Setiembre  Octubre  Noviembre  Diciembre
Laboratorios 4 4 5 5 6 7 9 12 15 18 20 2

Comision de citas S/ 300000 S/ 300000 § 373000 § 373000 S 430000 §/525000 § 673000 S 825000 S 975000 S/ 13500.00 S/ASO00.00  S/16500.00
Suseripeion S/1.000.00 S/1.000.00 §/1.250.00 S/1.250.00 SILS00.00  S/.750.00  §/2250.00  S2750.00  S3230.00  S§A4.500.00  S/5000.00  S/3500.00
Total soles S$/4.004,00 S/A4004.00 S§/5.005.00 S/3005.00 SH00600  STO0T00 900900 SAL01200  SA3015.00  SA801800  S2002000  §22022.00

Fuente: Elaboracion propia (2021)

Proyeccion de los ingresos por los préximos 5 afios.

Tabla N° 22: Pronostico de ventas proyectado

PRONOSTICO DE VENTAS ANUALES EN SOLES

| ANO 2021 2022 2023 2024 2025

Comision de citas $/93,000.00 | S/ 102300.00 | S/ 112,530.00 | S/ 129409.50 | S/ 148.820.93

Suscripcion $/31,000.00 | S/ 34,100.00 | S/ 37,510.00 [ S/ 43,136.50 | S/ 49,606.98
S/ 124,000.00 | S/ 136,400.00 | S/ 150,040.00 | §/172,546.00 | S/198,427.90

Fuente: Elaboracién propia (2021)

Egresos por costos:

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

tambien como las gratificaciones y asignacion familiar.

Tabla N° 23: Pago de planilla por mes.

PLANILLA 21 HOME LAB
) . INGRESOS DEL Total de RETENCIONES A CARGO Total de
Cargo Asignacion TRABAIADOR Remuneracién Essalud | Remuneracién
e Familiar Sueldo Asignacién SISTIEMA PRIVADO
L. - Bruta ONP Neta
Basico Familiar AFP

Gerente General No $/2,500.00 | S/ - | S/2,500.00 No Prima $/375.00 | $/225.00 S$/1,900.00

Comunity Manager Si $/1,800.00 | S/  93.00] 5/1,893.00 No Prima 5/283.95 | $/170.37 5/1,438.68
$/4,300.00 5$/4,393.00 $/658.95 | $/395.37 5/3,338.68

Fuente: Elaboracién 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

COSTO FIJO 2021

Cantidad | Descripcion | Costo | Mensual | Anual
Gastos Administrativos
1 Gerente General Sf2,500.00 S/ 2,500.00 Sf 30,000.00
1 Comunity Manager S/1,893.00 S 1,893.00 Sf 22,716.00
1 Gratificaciones (julio y diciembre) 5/4,393.00 S/ - 5/4,393.00
1 Vacaciones (Personal de Reemplazo) S/219650 S/ - S/ 2,196.50
1 Alguiler de Local S/ 600.00 S 600.00 S/ 7,200.00
1 Servicios S/ 18990 S/ 189.90 Sf 2,278.80
1 Servicio de mantenimiento y actualizacion de la app S/ 1,500.00 S/ 1,500.00 S/ 18,000.00
Total Gastos Administrativos | S/ 6,682.90 | S/ 86,784.30
Gastos de Ventas
1 Publicidad $/1,35593 &/ 135593 &f 16,271.16
4 Archivadores acordeon A4 para los albunes de foto S/ 25.00 S/ 100.00 &/ 100.00
2 Tarjetas personales (millares) S/ 60.00 S/ 120.00 S/ 120.00
Total Gastos de Ventas | s/ 1575.93 | S/ 16,491.16
Otros Gastos
1 Equipos de recogedor yescoba /anual S/ 2000 & 20.00 &f 20.00
1 Basurero de plastico 40 L / anual S/ 2500 & 25.00 Sf 25.00
1 Papelera de plastico 54 L / anual S/ 3000 S&f 30.00 S/ 30.00
1 Paquete de mascarilla KN95/ 50 unidades / mes S/ 3500 S/ 35.00 S/ 420.00
1 Trapeador Mopa redonda de microfifra / anual S/ 3500 &f 3500 &f 35.00
1 Dispensador de alcohol S/ 2000 S/ 20.00 S/ 240.00
1 Hojas Bond (millares) / anual S/ 1695 &/ 16.95 &/ 16.95
2 Cartuchos para la impresora / mes S - S - S -
1 Caja de lapicero / mes S/ 1500 &f 15.00 S/ 180.00
Total Otros Gastos Sf 196.95 | S/ 966.95
TOTAL S/ 8.455.78 | $/104,242.41

Fuente: Elaboracién propia (2021)

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

préximos 5 afios.
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COSTC FIJO 2021
Cantidad | Descripcion Anual

Gastos Administrativos 2021 2022 2023 2024 2025
1 Gerente General S/ 30,000.00 | S/ 30,000.00] S/ 30,000.00| S/ 30,00000| S/ 30,000.00
1 Comunity Manager S/ 22,716.00 | S/ 22,716.00| S/ 22,716.00| S/ 22,716.00| S/ 22716.00
1 Gratificaciones (julio y diciembre) S/4,383.00] S/4,393.00 S/4,393.00 S/4,393.00] S/4,393.00]
1 Vacaciones (Personal de Reemplazo) S/ 2,196.50 5/2,196.50) 512,196 .50 5/2,196.50) S5/2,196.50)
1 Alquiler de Local S/ 7,200.00| 5/ 7,20000| S/ 7,200.00| S/ 7,20000] S/ 7,200.00
1 Servicios S/ 2,278.80| S/ 227880| S/ 227880| S/ 227880| &/ 2,278.80
1 Servicio de mantenimiento y actualizacion de la app S/ 18,000.00 | s/ 18,000.00] S/ 18,000.00) 5/ 18,000.00] S/ 18,000.00
Total Gastos Administratives S/ 86,784.30 | S/ 86,784.30 | S/ 86,784.30| S/ 86,784.30| S/  86,784.30

Gastos de Ventas 2022 2023 2024 2025
1 Publicidad S/ 16,271.16 | S/ 16,271.16| S/ 16,271.16 | S/ 16,271.16| &/ 16,271.16
4 Archivadores acordedn A4 para los albunes de foto S/ 100.00 | S/ 100.00| S/ 100.00 | S/ 100.00| S/ 100.00
2 Tarjetas personales {millares) S5/ 120.00 | S/ 120.00 | S/ 120.00| S/ 120.00] &/ 120.00
Total Gastos de Ventas | S/ 16,491.16 | S/ 16,491.16 | S/ 16,491.16 | S/ 16491.16| S/  16,491.16

Otros Gastos 2022 2023 2024 2025
1 Equipos de recogedor y escoba / anual S/ 20.00 | S/ 20.00| S/ 20.00| S/ 20.00| s/ 20.00
1 Basurero de plastico 40 L / anual S/ 2500 s/ 25,00 s/ 2500 s/ 25.00| &f 25.00
1 Papelera de plastico 54 L /anual s/ 3000 s/ 30.00| s/ 30.00]| &/ 30.00| &/ 30.00
1 Paquete de mascarilla KN95/ 50 unidades / mes S/ 42000 | S/ 420.00| S/ 420.00| S/ 420.00| S/ 420.00
1 Trapeador Mopa redonda de microfifra / anual S/ 35.00| S/ 35.00| 5/ 35.00| s/ 35.00| S/ 35.00
1 Dispensador de alcchol s/ 24000| S/ 240.00) s/ 240.00)| &/ 240.00| &/ 240.00
1 Hojas Bond (millares) / anual S/ 16.95 | S/ 16.95| S/ 16.95| S/ 16.95| &/ 16.95

2 Cartuchos para la impresora / mes S/ - S/ - Sf - S/ - St -
1 Caja de lapicero / mes S/ 180.00 | S/ 180.00 | &/ 180.00| S/ 180.00| &/ 180.00
Total Otros Gastos | S/ 966.95 | S/ 966.95 | S/ 966.95 | S/ 966.95 | S/ 966.95
TOTAL $/104,242.41
Fuente: Elaboracion propia (2021)
- Depreciacion
e Equipos de trabajo
Tabla N° 26: Resumen de depreciacion
DEPRECIACION
Fecha 1/01/2021
Valor de costo | S/ 5.677.80
Vida util 5 afos
Valor de desecho 15% S/ 851.67
Depreciacion 965.23

Fuente: Elaboracién propia (2021)



Tabla N° 27: Depreciacion por afio de trabajo

DEPRECIACION DE EQUIPOS DE TRABAJO
Equipos de trabajo
ANO DEPRECIACION DEPR’ECIACI VALOR
ANUAL ON NETO
0 0 0 S/ 5677.80
1 965.23 965.23 S/ 4712.57
2 965.23 1930.45 S/ 3,74735
3 965.23 2895.68 S/ 278212
4 965.23 3860.90 S/ 1.816.90
5 965.23 4826.13 S/ 851.67

Fuente: Elaboracion propia (2021)

e Muebles de oficina

Tabla N° 28: Resumen de depreciacion

DEPRECIACION
Fecha 1/01/2021
Valor de costo | S/ 972.88
Vida util 10 afos
Valor de desecho 20% S/ 194.58
Depreciacion 77.83

Fuente: Elaboracién propia (2021)

Tabla N° 29: Depreciacion por afio de trabajo

DEPRECIACION DE MUEBLES DE OFICINA
Muebles de Oficina
ARO DEPRECIACION | DEPRECIACION | VALOR
ANUAL ACUMULADA NETO
0 0 0 S/ 972.88
1 77.83 77.83 S/ 895.05
2 77.83 155.66 S/ 817.22
3 77.83 233.49 S/ 739.39
4 77.83 311.32 S/ 661.56
5 77.83 389.15 S/ 583.73
6 77.83 466.98 S/ 505.90
7 77.83 544.81 S/ 428.07
8 77.83 622.64 S/ 350.24
9 77.83 700.47 S/ 272.41
10 77.83 778.30 S/ 194.58

Fuente: Elaboracion propia (2021)
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Amortizaciones por afio en el afio 1 el 40% es financiado, hacia al afio 2 nos queda un 30%

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

queda en 0%

Tabla N° 30: Cuadro de amortizacion por afio

Financiamiento Ao 1 Ao 2 Aifio 3 Ano 4

Aiio §

Pago de Amortizaciones S/3.172.03 S/3.679.56 S/4.268.29 S/4.951.21

5/5,743.41

Pago de intereses S/3,046.51 5/2,538.98 5/1,950.26 $/1,267.33

S/475.13

Pagado préstamo S5/6,218.54 5/6.218.54 5/6.218.54 S/6,218.54

5/6.218.54

Fuente: Elaboracion propia (2021)
Método de pago: se utiliz6 el método francés el cual se detalla a continuacién
Tabla N° 31: Cuadro de amortizacion por afio

CALCULQ DEL FINANCIAMIENTQO
MONTO A INVERTIRENEL PROYECTO Sl 54.536.25

[ capnacerorio | somw | [sr. 3272175

[CFmanciamEnTo | 400m | [ 2181450]

CALCULO DE LAS CUQTAS DEL PRESTAMO ]

[capiTaL [s. 2181450 T CAPITAL |INTERES [AMORTIZACION] CUOTA
o 51 21,814.50
|TA5A EFECTIVA ANUAL (TCEA) ‘ 16.0% ‘ 1 S 2AS6TTT | Si 27148 ) 5) 24673 | 51, S18.21
TASAIMTERES EFECTIVO MENSUAL 1.2445% 2 5P 2131798 | 5r 265471 | S/, 24980 | 51 51821
3 Si 2 0B507 | S0 2653 | S/ 25201 | SN S8
DURACION EN AHOS DEL PRES TAMO ‘ 5 ‘ 4 5P 2080901 ) S5r 26216 | S/, 25605 | 5K 51821
UNMEROTOTAL DE PAGO ‘ 60 ‘ 5 Si 2054977 | S 25897 | S, 25024 | Si S8
g SI 2028731 | 56 25574 ) S) 26247 | 51, 51821
T Si 2002157 | S0 252458 | S, 26573 | Si S8
[Pago d lizacit Ader afio I 3.172.03 | 8 SI 1975253 | 5 24847 | S). 268.04 | 51, S18.21
|Pﬂu1 i afio ‘ S8/ 3.046.51 ‘ g 51 1948014 | 5/ 24582 | 5. 272.39 | 51, 51821
|Panido préstamo ‘ 5. 6.218.54 ‘ 10 Sl 1920436 | 5f. 24243 ) 5/, 27578 | SN, S18.21
11 Sl 1882545 | 54 238.00 | 5. 273.21 | 51, s18.21
12 51 1864247 | 5/ 23553 | 5. 28289 | 51, 51821
|Pagn d lizacit 2do afio ‘ S/ 3,679.56 ‘ 13 Sl 1835626 | 56 232.01 | 5, 286.20 | 5, s18.21
IPago i 2doafi ‘ S/ 2,538.98 14 51 1806650 | 5/ 22845 | S/ 289.77 | S1. 51821
|Pagﬂdo préstamo ‘ S/ 6,218.54 1% SI ATIT3A3 | 5 224584 | 5 28337 | 51, s18.21
16 Si 17476EAD | 50 22119 | S 287 .02 | Si. a8
17 SI ATATS38 | 5h 21749 | 54 30072 | 5, s18.21
|Pﬂgl" lizaci 3er afio ‘ S/ 4,268.29 ‘ 18 51 1687082 | 5/ 21375 | S/ 30448 | S, 181
|Pﬂm i 3er afio ‘ 5. 1.950.26 ‘ 19 Sl 1656267 | 5f. 20396 | 5/ 308.25 | 51, S18.21
|Pagado préstamn | se 6.218.54 | 20 Si 1625058 | Sf 20612 | 54 312.08 | 5 518 21
21 Sl 1593461 | 5i. 20224 ) 5/ 315497 | 51 S18.21
22 51 1561471 | 5. 189831 | S/ 319.80 | S\ 51821
|Pﬂm" lizacit 4to aio ‘ S, 4,951.21 23 SN 1529083 | 5f. 19433 ) S/ 323.88 | SN 1821
|Pﬂg‘l i o ‘ S/, 1,267.33 24 51 1486291 | 5/ 18030 | S/ 32782 | 5K 51821
|Pﬂgzdu prestamo ‘ SJ. 6,218.54 25 51 1463091 | S0 186822 | S/, 332.00 | Si. 18
i} 51 1429478 | 5/ 18208 | 5/ 33613 | 51 a18. 21
i Si 1395447 | S 17790 | S 340.31 | Si. S8
[Pago lizacit afio I §743.4 | 28 Sf 1360993 | 5¢ 17367 ) S) 34455 | 51 51821
|Pﬂu1 i ‘ S/ 4i5.13 ‘ 29 51 1326109 | 5/ 16938 | S/ 34883 | 5i 1821
[Pagado préstarm [ s 6.218.54 | 30 Si 1290792 | 56 16504 ) S/ 35348 ) 51 51821
il 51 1255035 | 50 16064 | S/, 35757 | Si 1821
32 Si 1218832 | 5f 15649 ) S) 36202 ) 51 51821
33 51 1182180 | 5/ 15163 | S/ 3B6.53 | 51, 51821
34 SI 1145071 | Si 14742 ) S), 371.09 ) SN, S18.21
35 51 1107500 | 5i. 14251 | S/ 375.71 | Si. 5181
36 51 1069462 | 5/ 137.83 | S/ 380.38 | 51, 51821
37 S 1030951 | 54 13340 | 54 38542 | 51, s18.21
38 51 951960 | 5¢. 128.30 | S/ 38991 | Si. 181
39 =18 952484 | 51 12345 | 51 33476 | 51, 1821
40 51 912516 | 5¢. 118.54 | S). 39967 | S, 181
4 5. &72051 | 51 113.56 | 5/ 40485 | S, S18.21
42 51 831083 | 5¢. 108.53 | 54 409 65 | K. 51821
43 5. 729605 | 51 103.43 [ 5/ 414.78 | 51, S18.21
44 51 TATEA0 | 5K 88.27 | Si. 419.84 | 5K 51821
45 51 705093 | S 93.04 | S, 42517 | Si. 18
46 51 BE20.47 | S, B7.75 | S 43046 | 5K, 51821
47 51 B18485 | S B82.39 | SJ. 43582 | Si. 18
48 Si. 574341 | 51 FEST | S 441.24 | 51, s18.21
49 51 529667 | Si. T1.48 | S 44673 | Si. 18
50 Si. 484438 | 5/ 6592 | 5J 452.29 | 51, s18.21
5 51 438646 | Si £0.29 | S). 45792 | i 1821
52 Si 3922835 5459 |5/ 46362 | 51 51821
53 51 345344 | 5i 4882 | 5/ 46939 | Si. 1821
54 Si 297821 | S 4293 | 5/ 47523 ) 51 51821
55 Si 249706 | S, 3708 | S 458115 | Si. 5181
56 Si 2009931 S 31.08 | 5/ 48714 | 51 51821
57 51 1,516.73 | 5. 250 | S 483.20 | Si. 5181
58 S, 101739 | 5. 1888 | 51U 433.34 | 51, S18.21
59 51 511.84 | 51, 1266 | 5. 505.55 | Si. 5181
&0 -5 0.0o0 | Si. 537 | S/ 511.84 | S, 5181
Si 3109271

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

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

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)

HOME LAB SAC
Estado de Resultados
2021 2022 2023 2024 2025

Ventas S/ 124,000.00 | S/ 136,400.00 | S/ 150,040.00 | S/ 172,546.00 | S/ 198,427.90
Costo de Ventas (-) S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -

UTILIDAD BRUTA $/124,000.00 $/136,400.00 $/150,040.00 S$/172,546.00 S5/198,427.90
Gastos de ventas (-) S/ 16,491.16 | S/ 16,491.16 | S/ 16,491.16 | S/ 16,491.16 | S/ 16,491.16
Gastos Administrativos (-) S/ 86,784.30 | Sf 86,784.30 | S/ 86,784.30 | &/ 86,784.30 | S/ 86,784.30
Otros Gastos (-) S/ 966.95 | Sf 966.95 | S/ 966.95 | 8/ 966.95 | S/ 966.95
UTILIDAD OPERATIVA 5HM9,757.59 5/32,157.59 5145,797.59 5/68,303.59 5/94,185.49
Depreciacién (-) S/1,043.06 S/1,043.06 S/1,043.08) S/1,043.06 S/1,043.06
Ingresos Financieros S/0.00] S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00]
Gastos Financieros (Intereses) (-) S/3,046.51 5/2,538.98 S/1,950.26) 5/1,267.33 5/475.13
QOtros ingresos $/0.00 S/0.00 $/0.00 $/0.00 S/0.00
Otros Egresos (-) S/0.00] S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00]
UTILIDAD ANTES DE PARTICIP DE IMP 5/15,668.02 5728,575.55 5142,804.28 5/65,993.20 5192,667.30)
Participaciones Utilidades (-) S/1,566.80 5/2,857.55 5/4,280.43] 5/6,599.32 5/9,266.73
Impuesto a la renta (-) S/4,159.86 S5/7,586.81 S/11,364.54 8/17,521.20 5/24,603.17|
UTILIDAD NETA 519,941.36 S§/18,131.19 $8127,159.31 5/41,872.69 S5158,797.40,

Fuente: Elaboracién propia (2021)

Flujo de caja (econémico 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.



Tabla N° 32: Flujo de caja proyectado
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FLUJO DE CAJA PROYECTADO |
DESCRIPCION Ao o ANO 1 ANO 2 Ao 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS |
Ventas sf 124,000.00| S/ 136,400.00 | S/ 150,040.00 | S/ 172,546.00| s/ 198,427.90
Valor de Retor. Cap Trabajo S/ §,980.46
TOTAL INGRESOS 5/124,000.00 5i/136,400.00 5{150,040.00 5i172,546.00 S/ 207,408.36
EGRESOS
Costo Variable S/ - s/ - S/ - S/ - s/ -
Gastos Administrativos S/ 86,784.30 | S/ 86,784.30 | S/ §6,784.30 | S/ £6,784.30 | S/ 86,784.30
Gastos de Ventas s/ 16491.16 | 8/ 16,491.16 | 8/ 16,491.16 | &/ 16491.16 | 8/ 16,491.16
Otros Gastos S/ 966.95 | S/ 966.95 | S/ 966.95 | S/ 966.95 | S/ 966.95
TOTAL EGRES0S 5/104,242.41 §i104,242.41 5i104,242.41 5i104,242.41 §i104,242.41
UTILIDAD ANT. IMPUESTO 5119,757.59 5/32,157.59 5/45,797.59 5168,303.59 5/103,165.95
Impuesto 29.5% 5/5,828.49 5/9,486.49 5/13,510.29 5/20,149.56 5/30,433.96
UTILIDAD DESP. IMPUESTO 5§/13,929.10 5i/22,671.10 5/32,287.30 5/48,154.03 5/72,732.00
Valor Residual S/0.00 5/0.00 S/ S/0.00 S/
FLUJO DE CAJA OPERATIVO 5/13,929.10 S$122,671.10 5/32,287.30 5/48,154.03 S/72,732.00
Inversion Inicial S 54,536.25
Inversion Financiera S/0.00 s/ 212.00 | s/ 15,977.20 | Sf 5,900.00 | S/ 5,357.20
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -5/54,536.25 5/13,929.10] 5/22,459.10] S$/16,310.10 5/42,254.03 §/67,374.80
Préstamo $/21,814.50
Amortizacion () S8/3,172.03 $/3,679.56 S/4,268.29 S/4,951.21 S/5,743.41
Intereses () S/3,046.51 $/2,538.98 $/1,950.26 S/1,267.33 S/475.13
10% Escudo Fiscal (+) 8/304.65 8/253.90 $/195.03 8/126.73 8/47.51
FLUJO DE CAJA FINANCIERO -5/32,721.75 5/8,015.21 5/16,494.46 5/10,286.58 5136,162.22 5/61,203.77

Fuente: Elaboracion propia (2021)

8.3. Evaluacion econdmicay financiera
COK: Para el presente proyecto se utilizd un Cok de 25.40% que viene a ser la rentabilidad

minima gue los socios esperan obtener por su inversion.

Tabla N° 32: Cok Anual
COK ANUAL

R, 2.0%

/P 200.0%

R,, 12.0%

RP 1.4%
Inflac 2.0%

K. 25.40%

Fuente: Elaboracién propia (2021)

Indicadores econdmicos: Podemos decir que luego del andlisis realizado nuestro proyecto

Home Lab es rentable.



Tabla N° 33: Indicadores econémicos

INDICADORES ECONOMICOS VALORES
Valor Actual Neto Econdmico (VANE) $/72.476.10
Valor Actual Neto Financiero (VANF) S/61,755.87
Tasa Interna de Retrono Econdmico (TIRE) 37%
Tasa Interna de Retorno Financiero (TIRF) 47%

Fuente: Elaboracion propia (2021)
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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

BENEFICIO COSTO
VANE 1.33
VANF 1.13

Fuente: Elaboracién propia (2021)
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CONCLUSIONES

1. El servicio de administracion de reservas y gestién de informacion médica es viable, asimismo
cubre una necesidad insatisfecha en la actualidad.

2. Los principales atributos diferenciadores y mejor valorados por nuestro publico objetivo son que la
aplicacion movil sea de facil uso, amigable y rapida, en términos generales que les simplifique la
vida.

3. Home Lab es una propuesta de servicio pensado en las personas con un soporte tecnoldgico
escalable y sostenible en el tiempo, mientras mayores integraciones tengamos con los socios
estratégicos mayor y mejor informacion estara 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 gestion de reservas y manejo de informacion en el cuidado de
sus seres queridos en una sociedad en la cual nuestra propuesta cobra importancia cada vez mas a

través de la transformacion digital.
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RECOMENDACIONES

o o~ w

Es necesario cuestionar y replantear los modelos de negocio actuales en nuestro pais, ya que las
nuevas generaciones van cambiando sus estilos de vida, sus gustos y preferencias con respecto al
uso de la tecnologia.

Como estrategia de desarrollo de servicio, podriamos desarrollar una linea estratégica de cuidado
e historial médico de la salud de las mascotas del hogar.

La propuesta esta en base a la calidad e importancia del uso de la informacion médica.

Ampliar el publico objetivo a otras ciudades y regiones del pais.

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

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

costo financiero.
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