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Resumen Ejecutivo

Se ha logrado identificar que a las personas de 22 a 55 afios de los niveles socioeconémicos
B, Cy D de la ciudad de Ica que inician un nuevo proyecto, necesitan realizar alguna
reparacion o mantenimiento en su hogar, se les hace dificil encontrar profesionales aptos para
que realicen estas actividades. Este problema fue validado mediante un sondeo, donde un
55.56% de las personas manifestd haber pasado por esta situacion, ademas, un 51.85%
manifiesta que recurre a recomendaciones de amigos y familiares para encontrar quién provea
estos servicios, ya que, de esta manera es mas rapido y facil encontrar a profesionales aptos y
de confianza. Para solucionar esta problematica, se desarroll6 una aplicacion mévil que
permite conectar a clientes con proveedores de servicio que ya han sido calificados por otros
usuarios, los cuales han contratado sus servicios. Esta idea fue validada por los mismos
potenciales clientes mediante entrevistas y encuestas. Para llevar a cabo esta idea es necesaria
una inversion de S/ 96,443. La empresa recibira ingresos al cobrar una comision de S/ 10 por
cada vez que una persona contrate el servicio de un profesional encontrado en la aplicacion.
Esta idea, proyectada a 5 afios, genera un VAN de S/ 111,189, TIR del 66% y BC de 1.15, los

cuéales aseguran la viabilidad del proyecto.



Introduccion

Este proyecto nos presentara una innovacion tecnoldgica potencial, centrada en la
ciudad de Ica, Peru. Asumiendo el reto de mejorar la manera en la cual buscamos,
contactamos y nos aseguramos de que un servicio sea de calidad. La propuesta expone el
desarrollo de servicios de modalidad general y mantenimiento a traves de ambientes virtuales

como lo seria una aplicacién movil. Esta proposicion implica un cambio radical en la manera

En el presente Proyecto de Innovacién analizara un problema comudn y con ayuda de
distintas metodologias, presentaremos una solucién innovadora para el problema, se
procedera a detallar el como, cuando, donde y por qué consideramos nuestra propuesta

correcta y viable para llevar a cabo e implementar en el futuro.

Para el desarrollo de este proyecto, se abarcaron lo capitulos propuestos por la
institucién educativa, que parte desde la identificacién del problema, donde se busco
informacion sobre el problema a resolver, luego se plante6 una hipétesis la cual fue validada
mediante un sondeo realizado a las personas que son las afectadas principalmente por esta

problematica, quienes fueron identificadas mediante un arquetipo de cliente.

En el segundo capitulo se realizé la aplicacion de la metodologia design thinking,
donde, en la etapa de empatizar se realiz6 un mapa de empatia logrando entender y descubrir
al cliente, en la etapa de definir, mediante la técnica POV, ser identifico los insights del
cliente frente a la problemaética, posteriormente, en la etapa de idear, mediante un matriz
PUGH, se elegid una propuesta para solucionar el problema, siendo esta una aplicacion
movil, se realiz6 una interfaz de la aplicacion, y fue validada por el cliente mediante

encuestas. Luego se identificaron las caracteristicas del servicio validado.
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En el tercer capitulo, se definid la propuesta de negocio mediante un lienzo de
propuesta de valor, y se realiz6 un lienzo Canvas para visualizar el desarrollo estratégico del

modelo de negocio.

En el primer parrafo se presenta el entorno o las situaciones en las que se manifiesta el
problema y los sectores productivos relacionado; asimismo se debe acompariar una breve
justificacidn de porqué es importante resolver ese problema. En el segundo parrafo se
presenta la solucién en forma de producto o servicio innovador validado, explicando las
caracteristicas, beneficios y ventajas de la solucién. En el tercer parrafo se presentan los

principales aspectos del modelo de negocio validado, indicando si este es rentable o no.



Capitulo |

Identificacion del Problema u Oportunidad

Seleccidon del Problema o Necesidad a Resolver

Uno de los desafios con los que se encuentran las familias al realizar una construccion
0 mejoramiento en su hogar, es encontrar al personal indicado para dicho proyecto, ya sea
albafiileria, carpinteria, pintado, jardineria, entre otros trabajos. Seria muy riesgoso contratar
a cualquier persona que se dedique a este oficio, ya que, al realizar este tipo de actividades,
las familias suelen invertir una suma importante de dinero, y segin Equipo Ingenieros (2021),
en la construccion de una vivienda, el costo de la mano de obra representa aproximadamente

el 35% del monto total presupuestado.

Figura 1

Distribucién de los costos de construccién de una casa.

B Mano de Obra
B Materiales

B Contratos

Nota. Elaborado a partir de ¢ Cuanto cuesta construir una casa en Peru-20217?, por

Equipo Ingenieros, 2021 (https://www.eigl.com.pe/cuanto-cuesta-construir-una-casa-en-peru-

2018/#:~:text=E1%20presupuesto%20de%20materiales%20para,representa%20el%2019%20

%25%20del%20Total)

De la misma manera, se puede observar que el costo de la mano de obra sélo es

superado por el de los materiales, y, ademas, el autor en contratos hace referencia a las


https://www.eiql.com.pe/cuanto-cuesta-construir-una-casa-en-peru-2018/#:~:text=El%20presupuesto%20de%20materiales%20para,representa%20el%2019%20%25%20del%20Total
https://www.eiql.com.pe/cuanto-cuesta-construir-una-casa-en-peru-2018/#:~:text=El%20presupuesto%20de%20materiales%20para,representa%20el%2019%20%25%20del%20Total
https://www.eiql.com.pe/cuanto-cuesta-construir-una-casa-en-peru-2018/#:~:text=El%20presupuesto%20de%20materiales%20para,representa%20el%2019%20%25%20del%20Total

14

ventanas, puertas, pisos, entre otros, siendo estos, servicios que, igualmente dependen de la
capacidad del personal encargado para realizar esta actividad, por lo que el porcentaje del
dinero que esta en funcion de realizar un contrato con individuos capacitados se

incrementaria al 54%.

Hay que considerar que este tipo de servicios es realizado por personas
independientes, y que mayormente son informales, seglin la Camara Peruana de la
Construccion [CAPECO] (2021), el 80% de las construcciones en el Peru son informales,
esto genera inseguridad en el cliente que solicita estos servicios, puesto que, celebrar un
contrato con una persona que no brinda un buen servicio, representaria un presupuesto adn
mayor al planificado, ya que un mal resultado en la obra o actividad, demandaria costos y
gastos adicionales por la reparacion de esta, y que ademas segun Zabala, director del Centro
Peruano Japonés de Investigaciones Sismicas y Mitigacion de Desastres [CISMID] de la UNI
(2021), tras un sismo fuerte, no se va a poder reparar la obra, ya que seria muy costoso

hacerlo, y que, en muchos casos, habria que demoler.

Por ello, para contratar a un buen profesional, usualmente, las familias se ven
obligadas a depender de referencias de algin familiar o conocido que ya haya tenido
experiencia con algun profesional que realice este tipo de actividades. De esta manera se
identifica la necesidad de un medio social, en el que las personas puedan recomendar y
buscar recomendaciones acerca de profesionales que realicen servicios generales como

albafileria, pintado, gasfiteria, instalaciones eléctricas, jardineria, entre otros.

En consecuencia, de lo explicado anteriormente, se identifica que existe un problema
en el mercado y es que las personas de la provincia de Ica no encuentran profesionales que

ofrezcan servicios generales de calidad.



Validacion del Problema
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Surgieron varias hipoétesis que responden a la interrogante, ¢por qué las personas de la

provincia de Ica no encuentran profesionales que ofrezcan servicios generales de calidad?,

estas han sido plasmadas en el siguiente diagrama.

Figura 2

Diagrama de ideas

No saben
identificar a los

buenos
profesionales.

No cuentan con
informacion sobre

el proyecto que

van a realizar. ¢Por qué las

personas de la
provincia de Ica
no encuentran
profesionales que
ofrezcan servicios
generales de
calidad?

Hay muchas
opciones y es

dificil consultar
cada una de ellas.

Reciben malas
recomendaciones

de amigos o
familiares.

Buscan lo més

Para validar las hipétesis planteadas anteriormente, y escoger cual es con la que se va

a trabajar, se realiz6 un sondeo para validar si la hipotesis planteada es la que sucede
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realmente en el mercado. Se identifico que este problema es presentado principalmente en
personas residentes de las zonas urbanas de la provincia de Ica, con edades entre 22 y 55
afios, pertenecen a los niveles socioecondémicos B, Cy D, y a los estilos de vida modernas y

progresistas.

Para el célculo del tamafio de muestra, se iran filtrando a las personas que cumplan
con las caracteristicas anteriormente descritas. En primera instancia, se recurrié a los
resultados del censo por el INEI (2017), de estos, se obtiene que, en Ica hay 391519 personas,
y de estas, 370323 pertenecen a las zonas urbanas. Ademas del mismo documento se puede

rescatar que 175565 personas pertenecen a los rangos etarios entre 22 y 55 afios.

Segun la Asociacién Peruana de Empresas de Inteligencia de Mercados [APEIM]
(2021) en el Pert urbano, el 1.2% de la poblacion pertenece al nivel socioeconémico A,
siendo este el nivel que abarca menor cantidad de personas, el 11.8% pertenece al nivel
socioeconomico B, un 38.1% al C, siendo este el nivel con mayor cantidad de personas
seguido del D, que abarca un 29.5%, mientras que un 19.4% de la poblacion pertenece al

nivel socioeconémico E.

Figura 3

Distribucidn de los niveles socioecondmicos en el Peri urbano

N° Personas 27'516,804 V

NSE A 1.2
NSE B 1.8
NSE C 38.1
NSE D 29.5

NSE E 19.4
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Nota. Adaptado de Niveles Socioeconémicos 2021, por APEIM, 2021

(http://apeim.com.pe/wp-content/uploads/2021/10/niveles-socioecono%CC%81micos-apeim-

v2-2021.pdf)

Como se menciond, el proyecto va dirigido a las personas pertenecientes a los niveles
socioecondmicos B, C y D, estos en total suman un 79.4%, y al obtener este porcentaje de
175565, se obtiene 139399 personas, que son quienes cumplen con la condicién geogréfica,
el rango de edad, y pertenecen a los niveles socioecondmicos que hemos considerado para

nuestro publico objetivos.

Por consiguiente, es necesario filtrar a las personas que pertenecen a los estilos de
vida modernas y progresistas, en tanto, en su libro, mucho mas que tener, latir, Arellano
(2017) clasifica al 9% de la poblacion con un estilo de vida sofisticado, al 21% como
formalistas, un 14% como conservadoras, un 9% como austeros, un 27% con un estilo de

vida moderna, y finalmente denomina a un 20% con estilo de vida progresista.

Figura 4

Estilos de vida en el Peru

Estilos de Vida

& g . "
é /,/f‘\}._.\ Sofisticados tv
.' /1‘ X

Formalistas

8 0v 14%
e, o onservadoras

Austeros

27%

Modernas

*Fuente: Libro “Mucho mas que tener LATIR"


http://apeim.com.pe/wp-content/uploads/2021/10/niveles-socioecono%CC%81micos-apeim-v2-2021.pdf
http://apeim.com.pe/wp-content/uploads/2021/10/niveles-socioecono%CC%81micos-apeim-v2-2021.pdf

18

Nota. Adaptado de Mucho mas que tener LATIR, por R. Arellano, 2017, Planeta.

Como se puede observar, la suma de los porcentajes que acumulan los estilos de vida
progresistas y modernas es 47%, entonces, al calcular el 47% de 139399, se obtiene 65517
personas, cantidad que representa la poblacién a la que va dirigida este proyecto. Con este
dato, ya es posible calcular el tamafio de muestra, y para esto se utilizé la férmula de tamafio
de muestra con poblacion finita, ya que se conoce el tamafio de la poblacion y este es menor a

100000, para este calculo se consideraron los siguientes datos:

e Poblacion: 65517
e Valor Z para un nivel de confianza del 95%: 1.96
e Margen de error: 5%

e Probabilidad y no probabilidad: 0.5

65517 % 0.5 * 0.5 x 1.96°

n=—s; > = 381.93 = 382
0.05% % (65517 — 1) + 0.5 * 0.5 x 1.96

Segun la formula, el tamafio de muestra es equivalente a 382 personas. Entonces,
como se busca validar una de las hipdtesis mencionadas, se realizd un sondeo, y este fue
dirigido al 10% del tamafio de la muestra, cantidad equivalente a 38 personas. El sondeo
consistia en 5 preguntas, se realiz6 por medio de Google forms, y los resultados que se

obtuvieron fueron los siguientes:

Tabla 1

Contrato algun tipo de servicio de mantenimiento en los Gltimos 12 meses

Si 27 71.05%




No 11 28.95%

De la tabla se identifica que 27 personas han contratado alguin servicio de
mantenimiento en el Gltimo afio, mientras 12 personas no han contratado este tipo de

Servicios.

Figura 5

Contrat6 algun tipo de servicio de mantenimiento en los Gltimos 12 meses

Contratato algiin tipo de servicio de
mantenimiento en los ultimos 12 meses

= Si

En el grafico se observa que un 71.1% si ha contratado algun tipo de servicio de
mantenimiento, mientras que el 28.9% restante no ha contratado este tipo de servicios en el

Gltimo ano.

Tabla 2

Tuvo dificultades para encontrar quién provea estos servicios

Si 15 55.56%

No 12 44.44%

19
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En la tabla se observa que de las 27 personas que contrataron servicios de
mantenimiento en el Ultimo afio, a 15 le fue dificil encontrar quién provea este servicio,

mientras que 12 no tuvieron complicaciones.

Figura 6

Tuvo dificultades para encontrar quién provea este servicio

Tuvo dificultades para encontrar quién provea
este servicio

= Si
=No

Con esta segunda pregunta se busca confirmar si a las personas se les hace dificil
contactar quien les provea el servicio, y como se puede observar, el 53.6% de las personas
que contrataron algun tipo de servicio en el Gltimo afio, asegura que si le fue dificil encontrar
al personal, mientras que al 44.44% restante no le fue dificil encontrar quien le provea el

servicio.

Tabla 3

Manera en la que encontré al proveedor de servicio

Por internet 4 14.81%

Por recomendacion 14 51.85%
Por un anuncio publicitario 1 3.71%
Otro 8 29.63%
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De la tabla se observa que de las 27 personas que contrataron algin tipo de servicio de
mantenimiento en el Ultimo afio, 4 encontraron al proveedor de servicio por internet, 14 por
recomendaciones, 1 por un anuncio publicitario, y 8 respondieron que lo encontraron de otra
manera, y analizando las respuestas, las personas aseguran que quien proveyo este servicio es

fue familiar, o ya conocian a las personas encargadas por anteriores proyectos.

Figura 7

Manera en la que encontré al proveedor de servicio

Manera en la que encontro al proveedor de
Servicio

= Por internet

= Por recomendaci on

= Por un anuncio publicitario

n—

Otro

En el grafico se observa que la mayoria de personas, 52%, encontré al proveedor de
servicio por recomendacion, un 15% lo busco en internet, el 4% por un anuncio publicitario,

y el 29% de otras maneras.

Tabla 4

Creen que el servicio contratado fue de calidad

Si 7 25.93%

No 12 44.44%

No estoy seguro 8 29.63%




22

En la tabla se observa que 7 personas que contrataron algin servicio de
mantenimiento en el Ultimo afio creen que el servicio fue de calidad, 12 creen que el servicio

no fue de calidad, mientras que 8 no estan seguros si el servicio fue o no de calidad.

Figura 8

Creen gue el servicio contratado fue de calidad

Creen que el servicio contratado fue de calidad

= Si

=No

= No estoy seguro

De esta pregunta, se puede observar que s6lo un 26% manifiesta que el servicio
contratado fue de calidad, un 30% no estéa seguro si el servicio que recibi6 fue de calidad, y
un importante 44% asegura que el servicio que contrato no fue de calidad, esto permite

conocer la poca satisfaccion de los clientes respecto a los servicios que contratan.

Tabla5

Motivo de la dificultad para encontrar un servicio de calidad

No sé como identificarlos 12 63.16%
Malas recomendaciones 3 15.79%
Hay muchas opciones 3 15.79%

Bajo presupuesto 1 5.26%
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En la tabla se observa gque de las 19 personas que no recibieron un servicio de calidad,
12 creen que no pudieron encontrar un servicio de calidad ya que no saben cémo identificar a
profesionales de calidad, 3 tuvieron malas recomendaciones, 3 creen que hay muchas

opciones y se les hace dificil cotizar con cada trabajador, y 1 tuvo bajo presupuesto.

Figura 9

Motivo de la dificultad para encontrar un servicio de calidad

Motivo de la dificultad para encontrar un servicio
de calidad

= No s¢ como identificarlos
= Malas recomendaciones
Hay muchas opciones

Bajo presupuesto

En el gréafico se observa que el 63% de las personas no sabe como identificar a
profesionales de calidad, el 16% tuvo malas recomendaciones, otro 16% cree que hay muchas

opciones, y un 5% tuvo un bajo presupuesto.

Con este sondeo queda demostrado que el problema realmente sucede en el mercado,
ya que del total de las personas que contrataron un servicio de mantenimiento como
electricistas, pintor, maestro de obras, en el Gltimo a afio, a un 56% le fue dificil encontrar
quien provea este servicio. Asi mismo se logra validar que las personas de la provincia de Ica
no encuentran profesionales que ofrezcan servicios generales de calidad ya que no saben

como identificarlos, esta hipdtesis es respaldada por el 63% de personas a las que se les
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realizo el sondeo, por lo cual, se trabajara con esta hipotesis para lograr encontrar una

solucion a este problema.

Descripcion del Cliente
Es necesario identificar a las personas que no saben identificar a profesionales que

ofrezcan servicios generales de calidad, para ello, se realizo el siguiente arquetipo del cliente.

Figura 10 Arquetipo del cliente

Arquetipo del cliente

Caracteristicas demograficas Metas

*Edad: 22 - 55 «Construir o mejorar su vivienda.
*Sexo: masculino y femenino *Buscar a personal capacitado para
*NSE:B,CyD servicios del hogar.

«Estilo de vida: modernas y *Buscan el éxito personal.

progresistas.

Retos Dolores
*Resolver las necesidades de su *Miedo a realizar una mala inversion.
vivienda. +Creen que lo barato sale caro.

*Tienen un presuspuesto limitado.
*Garantizar la economia e integridad

de su familia.
Objeciones Motivaciones
+No tiene algun conocido que le *Ha tenido mala experiencia al
recomiende un buen albafil. construir o realizar mejoras en su
+Sus familiares y amigos también han vivienda.
tenido mala experiencia, por lo que no *Mantener a su familia unida.
le dan una recomendacion. «Valoran el costo-beneficio.

Las personas que contratan los servicios pertenecen a los rangos etarios de 25 a 55 afios,
pertenecientes a los niveles socioecondmicos B, C y D, con estilos de vida modernas y

progresistas. Tienen como metas, adquirir o construir su cada, cuentan con un presupuesto
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limitado para realizar sus proyectos, pero valoran el beneficio costo, saben gque lo barato sale
caro, no cuentan con recomendaciones de profesionales para realizar los servicios generales

que requieren. Buscan garantizar la economia e integridad de su familia.



Capitulo 1l

Disefio del Producto o Servicio Innovador

Aplicacion de la Metodologia Design Thinking

En esta etapa, se aplicaré esta metodologia a fin de encontrar una solucién validada
por el cliente, para esto durante la etapa de empatizar de descubrird y entendera al cliente por
medio de un mapa de empatia, en la etapa de definir, se identificara los insights encontrados
para posteriormente, en la etapa de idear, poder plantear alternativas para resolver este
problema. Luego se seleccionara la idea ganadora mediante una matriz PUGH vy esta se
prototipara y se evaluara mediante entrevistas, con el cliente probando el prototipo

desarrollado.

Empatizar
En esta etapa de la metodologia design thinking, identificaremos las necesidades y
expectativas de los clientes, para ello realizaremos un mapa de empatia sobre el cliente al

cual le afecta esta problemaética.



Figura 11

Mapa de empatia

Es dificil Piensa y siente Lo A veces las
Escuch encontrar Miedo a Deben ver barato recomendaciones
scuicha buenos realizar qué trabajos sale caro. de amigos y
profesionales. una mala han famk:llares son
Te inversion. realizado No quieren uenas.
recomiendo para tomar la gastar en
a... e e reparaciones.
contratarlos 5 t
N royectos
Mi amigo El albafiil me e
lo hace mas hizo un mal realizados.
barato. trabaio.
¢Conoces a Conversa con Di h
alguien que A0S Ice y hace et
haga esto? famili 2 Busca buenos nvestiga
amitiares para Busca profesionales. S0 s
encontrar aIg_gna calidad- diversas
recomendacion. precio. opciones.
Poca
confl_anza y ¢ QUE le frustra? Que los No tener que  OUé | tiva?
seguridad de profesionales estar al ¢Que e motiva
alguien que no ) .
g g Tienen un no sean pendl_en_te de Tener mas
competentes. la actividad. tiempo libre.

conoce.
presupuesto
limitado.
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Publicidad de
empresas
especializadas.

Referencias de
los trabajos
anteriores.

Aplicaciones
para todo.

~—

Tener la
seguridad de
que su
proyecto esta
bien hecho.
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Definir

Como se mencion6 en el capitulo anterior, el problema identificado es que las
personas de la provincia de Ica no encuentran profesionales que ofrezcan servicios generales
de calidad. Para ellos mediante la técnica POV se identificaran los insights para continuar con

la fase de ideacion.

Tabla 6
Point of view
. Recomendaciones sobre Asi es mas rapido y facil
Las personas que quieren . .
) ) personas que brinden conseguir personas que
construir, remodelar, Necesitan o Porque o
] servicios de hagan un buen servicio y
mejorar, arreglar su casa o ]
mantenimiento que sean de confianza

De esta manera se observa que las personas buscan recomendaciones debido a que de
este modo les es mas facil y rapido filtrar a los profesionales aptos y de confianza, ademas, al
ser recomendado, se puede ver qué trabajos han realizado para tomar la decision de

contratarlos.

Idear

Conforme a los insights identificados anteriormente, hemos ideado 4 proyectos los
cuales dan solucidn al problema, y cumplen con los insights que se encontraron en los
clientes. Para esto se realiz6 una matriz PUGH donde por medio de criterios de evaluacion se

logro escoger uno de los 4 proyectos.
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Tabla 7

Matriz PUGH
Innovacion 20% 4 8.5 7 6
Costo de desarrollo 20% 3 7 8 7
Tiempo 20% 4 8 7 8
Know How 15% 5 8 7 7
Motivacion 15% 8 9 5 7
Mantenimiento 10% 6 8 7 6

Al realizar la matriz PUGH, segun los criterios evaluados, se decidié realizar la
aplicacion que permita a los usuarios encontrar recomendaciones sobre los servicios de

mantenimiento.

Prototipar

Se realiz6 una interfaz de manera sencilla que permita visualizar el aspecto que podria
tener la aplicacion. Esta se realizo con la ayuda de una aplicacion web llamada uizard.io la
cual fue elegida debido a la familiaridad con la misma. La interfaz consiste principalmente en
3 secciones, una donde se encuentra el buscador, otra donde encuentras los servicios
categorizados y por ultimo en la parte inferior se observa detalles sobre los proyectos

programados, tales como fecha, hora y profesional encargado.



30

Figura 12

Boceto de la app
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Comentarios:
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| Contactar al experto I

%
%
%
%
H4|H

Figura 13

Prototipo de baja fidelidad

Armando Casas 0

ﬁ‘ Home

E. ' #g Configuracion

Edificacion Lorem ipsum Lorem ipsum

= =

Mantenimiento Tecnologia Tecnologia

[Iil:“.n'wr\irfn Armando Casas ]
e,

s e ——

Proyectos Programados imados

Eren Jaeger - Tecnico Eleciricista

Sabado 15 de Diciembne
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Evaluar

Para esta etapa se indagd por medio de entrevistas sobre como el cliente percibe la
solucién que hemos planteado, es decir la app, para ello, se les comento la solucion que se
habia escogido para solucionar el problema y se les mostro el prototipo de la interfaz, luego
se les hicieron cuatro preguntas para observar su percepcion y validacion respecto a la
solucion escogida y al boceto de la aplicacion. Posteriormente, se organizaron las respuestas

obtenidas en una tabla y se realizaron las conclusiones.

Tabla 8

Entrevistas de testeo

Me parece una Porque realizarian No me gustan los Tener mas
Entrevistado 1 excelente idea una busqueda méas colores informacion
rapida
Se ve interesante Porque tendrian Unaapp de ventao  Asi me parece bien

oportunidad muchas  alquiler de casas u

personas que son oficinas, salud,

capaces soluciones a tus

problemas de
Entrevistado 2

mantenimiento de
muchas cosas en tu

casay la ultima

podria ser venta o

reparacion de
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computadoras,

teléfonos.

Entrevistado 3

Me parece una muy

buena idea

Seria mas facil
conseguir y ver que

tal es su trabajo

Es poco llamativa

Hacerla mas

atractiva a la vista

Entrevistado 4

Me parece una

buena idea

Porque tendriamos
opiniones y
diferentes opciones

para poder contratar

Me llama la
atencion la parte de
mantenimiento y

obras

Detallarlo méas para

que sea mas facil

Entrevistado 5

Es una perfecta idea

Porque encontraria

personal idéneo

Neutral, lo
necesario para
adquirir un servicio,
aunque
recomendaria que se
afiada la
informacion de los
técnicos y
experiencia de los

mismos

Considero que
deben incluir a
trabajadoras porque
normalmente
quienes realizan este
tipo de servicios son
hombres y hay
mujeres que tienen
experiencia en el
rubro, pero
desconfian, esta app
permitird incluir a
ellas y puedan
generar ingresos a

su canasta familiar.

Entrevistado 6

Excelente idea

Porque ahorraria

tiempo en basqueda

Me parece que estd

bien

Que sea dinamico

Entrevistado 7

Lo pensé hace rato

Porque actualmente
las busquedas que
necesitamos se

hacen mediante las

Se ve chévere

Estar disponible las

24 horas
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redes sociales, la

tecnologia crecid
bastante reduciendo
asi el tiempo de iry

buscar.

Me parece practico.
Entrevistado 8

Porque va a ser mas

rapido.

Esta muy bueno

Que sea econémico

Interesante, podria
usarla en
determinado
momento.

Entrevistado 9

Porque si tengo una
necesidad y me la
resuelven estaria

mas que satisfecha

¢ Qué significa
lorem ipsum? ¢Por
qué emplear otro

idioma?

Que los precios sean
madicos, que las
personas quienes

laboren conozcan de

la labor que
realizan, que
cumplan con el
trabajo y no lo dejen

a medias

Me parece muy
buena la idea, ya
que la mayoria
cuenta con un
dispositivo mévil
donde puede
Entrevistado 10 descargarlo y
visualizar algun
profesional que mas
le llame la atencién
por sus trabajos,

puntuaciones, entre

otros.

Porque la gran
mayoria podria
descargarse una app

ya que es accesible

Se ve simple, pero
con la informacion

precisa y breve

Tal vez en ponerle
unos colores mas
llamativos, la
cuestion es captar al
usuario desde

primera instancia
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A todos los
entrevistados les
parece una buena

Conclusiones idea solucionar
este problema con

un aplicativo

movil.

Los entrevistado
creen que la app
solucionaria el
problema, ya que
van a poder
encontrar a
profesionales
idéneos mas

rapido.

Existen opiniones
diversas sobre el
boceto, para
algunos es poco
[lamativo, se
deberian cambiar
los colores y
necesita mas
informacion, pero
otros aseguran que

€s preciso.

Para que la
aplicacion sea del
agrado de los
clientes, necesita
ser mas atractivas,
detallada,
dinamica,
econémica, estar
disponible las 24
horas e incluir a
hombres y

mujeres.

Finalmente, se pudo comprobar que la solucion realizada es validada por los

potenciales clientes, para esto, es necesario realizar ajustes al modelo planteado en la etapa de

prototipar. Por ello es necesario tener en cuenta estos aspectos al desarrollar el aplicativo.

Caracteristicas del Producto o Servicio Innovador Validado

Al finalizar la aplicacién de la metodologia Design Thinking y teniendo en cuenta el

sondeo y las entrevistas realizadas, hemos encontrado factores clave para solucionar el

problema que presenta la hipétesis planteada anteriormente. Las 3 caracteristicas que nuestro

servicio necesita para cubrir la necesidad identificada son:

¢ Reducir el tiempo en basqueda de técnicos o personal que provea el servicio

requerido.

e Avalary respaldar la promesa que dicho servicio sea de calidad.

e Manejar las operaciones del proyecto automéaticamente.




Capitulo 111

Elaboracion del Modelo de Negocio

Definicion de la Propuesta de Valor del Negocio

“Fixit” es una aplicacién movil que permite encontrar personal de mantenimiento y
servicios generales para llevar a cabo proyectos tales como instalacion de aire acondicionado,
reparar electrdnicos, pintar una casa, entre otros. Los usuarios podran encontrar con facilidad
quien provea el servicio requerido y la aplicacién los ayudara a coordinar las fechas, horarios

y precios, simplificando significativamente todo el proceso necesario.

Las personas dispuestas a ofrecer dichos servicios deben mencionar el nombre del
campo o titulo en el que son experimentados, ademas aportar su numero de DNI, direccion y
numero de teléfono, para corroborar su identidad y desalentar potenciales estafas. Otros
requisitos no mencionados, serian agregar fotos de proyectos realizados anteriormente, son

opcionales.

Los clientes, al usar nuestra aplicacion, serian capaces de distinguir servicios de

calidad baja y alta, gracias al rating de estrellas de que se otorga a cada proveedor,

empezando desde “nuevo”, para diferenciar a recién llegados, hasta 5 estrellas v % % % %’

lo cual indicaria que cierto servicio es competitivo en atencién, calidad y precio. Este modelo
incentiva la competitividad en el mercado y mantiene un estandar de calidad que solo es

posible por medio de la aplicacion.

Con la ayuda de un lienzo hemos detallado la propuesta de valor de nuestra aplicacion.



Figura 9

Lienzo de propuesta de valor

Facilita la
busqueda de
proveedor de

todo tipo.

brinden servicios
generales y de

Aplicacion donde
pueda encontrar a (&)
profesionales que
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mantenimiento.

Sistema de
estrellas para
identificar a los
profesionales
de calidad.

App que permita la Aplicacion Disponible
conexion de los facil de usar las 24 horas.
proveedores las 24 y llamativa. Buscg
horas. personal ideal
Encontrar el et
_ Encontrar lo que proyecto.
Variedad de personal de necesita
Servicios. calidad. en un solo Terminar su
lugar. proyecto de
w e L manera
Poca exitosa.
- confianza. :

Historial de No sabe si la Sentir que
proyectos, (Eon fotos "\ per§qna esta realizaron una
y comentarios, para No qui calificada o buena

asegurarse que se O quiere tiene las inversion.

: desperdiciar ' ersio

ajuste a lo que p habilidades

quiere realizar el
cliente.

tiempo y dinero
en un trabajo
mal hecho.

para realizar
un trabajo de
calidad.




Elaboracion del Lienzo de Modelo de Negocio
Se elabor6 un modelo canvas para visualizar de manera rapida el desarrollo estratégico del modelo de negocio. Para eso se llenaron los

nueve bloques correspondientes, destinando asi el modo en el que va a operar la aplicacion.

Tabla 10

Modelo Canvas inicial

e  Profesionales: e Mantenimiento de la app. e Aplicacion movil que permite ¢ Chat de atencion al cliente en la e Ciudadanos de la
albafiiles, ¢ Reclutamiento, retencién y encontrar a profesionales de misma aplicacion provincia de Ica
electricistas, evaluacion de los servicios de mantenimiento que o Feedback después de adquirir un e FEdad: 22-55
gasfiteros, profesionales. han sido contratados, calificados servicio. e NSE:B,CyD
tecnicos o Marketing. y recomendados por otras e Quejas y reclamos dentro de la e Estilos de vida:
informaticos, e Gestion de las operaciones. personas como usted, aplicacion con respecto a un modernas y progresistas.
técnicos de minimizando el tiempo de servicio.
electrodomésticos busqueda y asegurando la calidad e Atencion al cliente.

e I et I

e App: Digital .« App proyecto. e App en play store y app store

Ocean, Google, e Soporte técnico e Redes sociales

Apple, Usama

Karim.




38

e Mantenimiento de la aplicacion. « Pago por encontrar a un profesional dentro de la app (tasa 0 monto fijo).
e  Marketing. e Pago por parte de los proveedores para aparecer en las primeras filas.

e  Servicios. e Anuncios de terceros.

e  Personas de soporte y atencion al cliente.
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Descripcion del Prototipo de Lanzamiento
Aplicacion mavil que permite encontrar a expertos albafiiles, electricistas, gasfiteros
que yan ha sido calificados por otros usuarios. Esta puede ser probada en el siguiente link:

https://app.uizard.io/p/332a7290

Tabla 11

Recorrido por la aplicacion

Para iniciar, el usuario y proveedor se
deben registrar en la aplicacion, y si ya

Registrate como:

tiene una cuenta debe iniciar sesién

& Usuario | A Provedor
desde la pantalla de inicio.
L . . ~ ala
Para la creacion de un perfil de usuario 7 =
., ~ Login
se pedird un correo y contrasefia, que Inicia sesién con tu cuenta . .
Registro de usuario
Crea una cuenta
luego el usuario tendra que validar £ amands casas@emallcom ,
Ty B Email
mediante un mensaje en su correo, para P & coveene
— & Contrasea
la creacién del perfil de usuario.
INICIAR INICIAR
En el caso de una cuenta de proveedor,
se pedira un email, nimero de celular, Adn o tenes cuenta?
DNI, y contrasefia, del mismo modo se le < R|
& Usuarlo P brovedor

enviara un enlace de confirmacion al

g |
correo, que al ingresar a este se &

continuaré con la creacion del perfil Registro de Provedor
) , , B eml
donde adjuntaré su DNI, colocara sus

[ Namerode celular

nombres, el tipo de trabajo a realizar, = o
@ contrasefia
experiencia, y otros datos que el & convaers

INICIAR

proveedor crea conveniente para su
perfil. Al finalizar este paso se le dara un

recorrido por la aplicacién.



https://app.uizard.io/p/332a7290
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Una vez iniciada la sesion, el cliente
podra ver el mena principal, en este
podré escoger entre las categorias
disponibles que cuenta la aplicacion,
también podra acceder a un cuadro de
busqueda donde podra encontrar a
profesionales sobre un servicio
especifico, asi mismo, se mostraran los
proyectos que ya han sido programados,
y un menu desplegable con otras
opciones como configuracion y ajustes

de cuenta.

= Armando Casas @

Buscar servicio

phatenimionts Instalaciones
General
\
e N\ ~
H L 4
Edificacion Tecnologia
\ \

Proyectos Programados

Eren Yeager - Tecnico Electricista
Sabado 15 de Diciembre

Al ingresar a una de las categorias de la
aplicacion o al buscar un servicio, al
usuario le apareceran una serie de
opciones de profesionales con una
descripcion breve, la foto de perfil, y la
calificacion en estrellas que fue otorgada
por otros usuarios.

Dentro de cada busqueda el usuario
podré hacer uso de la opcion filtro,
donde podré agrupar a profesionales que
cumplan ciertos requisitos como tiempo
de experiencia y calificacion, asi como
ordenar los resultados de mas estrellas a

menos estrellas.

< ‘ Los mejores servicios de : Filt 'osY

Federico Mercurio Il sme
Pintor profesional con 4 afios

de experiencia en la ciudad

de lca, cerca de los Aquijes

Raul Peza s v # iy |‘_,_] —— \

de experiencia en la ciudad

de Ica, cerca de los Aquijes . f
e

Pintor profesional con 4 afios I
v

Carlos Huaman 7

Pintor profesional con 4 afios
de experiencia en la ciudad

de lca, cerca de los Aquijes ‘-

Paco Yunque %% % [} = i
. . - =] .

Pintor profesional con 4 afios

de experiencia en la ciudad e

de lca, cerca de los Aguijes __-




Al seleccionar uno de los profesionales,
el usuario podra observar la descripcion
mas detallada del especialista, y la
puntuacion promedio de los clientes

anteriores.

Federico Mercurio

Sobre mi:

Mi nombre es Federico pero mis amigos me llaman
Freddy. Tengo mas de 8 aiios en el oficio, empece solo
pintando casas en mi barrio, ahora somos un equipo de
4 personas ya veteranos en el trabajo. Nos
especializamos en pintura de departamentos de 3 pisos
amas. Cubrimos todo Ica.
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Puntuacién de usuarios:

Ademas, también sera posible ver los
comentarios de cada uno de los clientes,
pudiendo ser esta anénima, ya que, al
concluir el servicio, el cliente tendréa la
opcion se poner su comentario en modo
publico 0 en modo an6énimo. También se
podra acceder a fotos de los proyectos
anteriores del especialista tomadas por

los mismos cliente o por el experto.

~
WP Resefias | B Proyectospasados

W, SofiaGarciaM
En general buen trabajo
o pero se demoro en
W' terminarlo
Pepe Mendez
Excelente servicio.
Rapido y bien hecho.

4 Maria Salazar P
c Justo lo que necesitaba.
"y Recomendadisimo.

( % Cesar P.Perez W

Muadn runs hian al dana
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Al seleccionar a un experto se le pedira
al cliente agendar una fecha, horay
direccion en el mapa para que el experto
realice la visita.

A fin de evitar inconvenientes, a los
proveedores se les solicitara que
seleccionen los horarios en los que se
encuentran disponibles, de esta forma el
cliente s6lo podréa seleccionar horas en
los que ambos coincidan.

Una vez seleccionada la fecha y hora de
visita, se le agendard al experto la cita en

proyectos programados.

b
B8 Fecha

A Direccion

o Hora

CONFIRMAR

Una vez llegada la fecha se les enviara
notificaciones a ambos como
recordatorio.

30 minutos antes de la cita se creara un
chat de texto con ambos usuarios, y se
mostrara el teléfono del cliente a fin de
poder llegar a la direccion exacta, para
esto al ingresar a la aplicacion se le
pedira al experto tener activado los
servicios de ubicacion. Una vez llegada a
la direccion el experto debera confirmar,
el encuentro, y, si se llegé a un acuerdo
sobre la contratacidn para realizar el
trabajo.

Ambos usuarios podran cancelar el
servicio hasta 24 horas antes de la hora

agendada, si no se llega a concretar el

Proyectos Programados

Eren Yeager - Tecnico Electricista

Sabado 15 de Diciembre
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encuentro y no se canceld el servicio, el
profesional recibira una penalidad
correspondiente a aparecer en puestos
inferiores, y el cliente tendra 1 de 3
penalizaciones, llegada la tercera, la

cuenta sera suspendida.

Al finalizar el trabajo, el experto debera
indicar la finalizacién del trabajo en la
aplicacion. Al realizar esto se le enviara
al cliente la evaluacion de proveedor,
donde calificara el trabajo del experto,
emitird su comentario y ambos podran
adjuntar fotos sobre el proyecto

realizado.

Pepe Mendez

Excelente servicio.
Rapido y bien hecho.

Maria Salazar P

Justo lo que necesitaba.
Recomendadisimo.

pl.

% Cesar P. Perez

Quedo muy bien el depa.
Esun experto el Sr.
Mercurio

Augusto LH

Disconforme con el
servicio.




Capitulo IV

Validacion del Modelo de Negocio

Aplicacion de la Metodologia Lean Startup
Construir
Identificacion De La Necesidad.

Cuando uno realiza un proyecto o mejora en su hogar necesita de personal para que
realicen las actividades requeridas, sin embargo, es dificil encontrar a buenos profesionales
en un sector que principalmente es informal, por ello, se identifico que las personas de la
provincia de Ica no encuentran profesionales que ofrezcan servicios generales de calidad

como albafileria, electricidad, gasfiteria, entre otros.

Desarrollo Del Cliente.

Como se menciond en los capitulos anteriores, esta necesidad es presentada en
personas de la provincia de Ica, que tienen entre 22 y 55 afios de los niveles socioeconémicos
B, Cy D, con estilos de vida moderna y progresistas, y que buscan recomendaciones sobre

profesionales de calidad.

Generacion De Hipdtesis.

Se generaron algunas hipotesis que responden a la interrogante ¢por qué las personas
de la provincia de Ica no encuentran profesionales que ofrezcan servicios generales de
calidad?, finalmente se identifico que esto sucede porque las personas no saben identificar a
los buenos profesionales, por ello creemos que las personas quieren un medio por el cual

puedan encontrar a profesionales de calidad asegurada.

Creacion De PMV.
Se identifico el modelo de negocio que se podria tener para lograr solucionar el

problema mediante la hipétesis planteada.



Figura 14

Producto minimo viable

¢Para quién?

*Personas de 22 a 55 afos, de niveles
socioeconomicos B, C y D, con estilos
de vida modernas y progresistas que
estan por realizar alguna construccion,
mejora, mantenimiento o reparacion
en su vivienda.

Deberia tener
«Profesionales calificados
« Atencion 24 horas
*Varias calificaciones

Backlog

*Promociones

«Convenio con empresas que venden
materiales.

*Maés categorias de servicios.

Malla receptora.

Debe tener

*Disefio atractivo
«Informacidn sobre los expertos
«Politicas de uso
« Atencion al cliente
«Encuestas de servicio
Servicio de ubicacion

Podria tener

+Chatbot
+Pasarella de pagos

Alternativas

+Lista de profesionales en Maestro,
Sodimac y promart.

» Asistencia para el hogar de Solgas.

«Empresas de servicios generales.
*Recomendaciones de otras personas.
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Con los resultados obtenidos de la interaccion de los clientes con el prototipo, se desarrollé la

siguiente malla receptora que permite analizar como interacttan los clientes con el prototipo

y permitira validar nuestra propuesta.



Figura 15

Malla receptora

Ideas interesantes

*La experiencia y recomendaciones de
otros.

+Los profesionales.
«Facilidad de basqueda.
+La rapidez.

Preguntas nuevas

*;Sera costoso?

*¢QuE tan seguro es con respecto a las
personas que encuentre en la aplicacion?

«;La contratacion es directa o por medio
de la app?

Medir

Criticas constuctivas

*Puede ser mas didactica.
*Que no sea como las apps de este tipo,
que si pasa algo, no hay un telefono al
que llamar y nadie te atiende.

Ideas nuevas

*Promociones y descuentos.
*Buenos precios.
+Contacto réapido de soporte.

*Recomendaciones de buenos precios de
materiales.

«Agregar servicio domestico.
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Se realiz6 una encuesta para validar algunos aspectos propuestos en el prototipo, que

determinaran si deberian permanecer o cambiar.

Tabla 12

Contrato algun servicio de mantenimiento en el Ultimo afio

Respuestas fi hi
Si 298 78%
No 84 22%
Total 382 100%

De la tabla se puede observar que 298 personas aseguran que si han contratado algun

servicio de mantenimiento en el Gltimo afio, mientras que 84 personas indican que no han

contratado algun servicio de mantenimiento el Gltimo afio.
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Figura 16

Contrat6 algun servicio de mantenimiento en el Gltimo afio

mSi mNo

Como se observa en el grafico, el 78% de los encuestados respondieron
afirmativamente mientras que el otro 22% asegur6 que no habia contratado estos servicios en

el altimo afo.

Tabla 13

Namero de veces que contraté el servicio

1 138 46%
2 112 38%
3 43 14%
4 5 2%
Total 298 100%

En la tabla se observa que de las 298 personas que contrataron algan servicio de
mantenimiento en el Ultimo afio, 138 lo hicieron una sola vez, 112 personas contrataron dos

veces, 43 personas tres veces y solo 5 personas contrataron cuatro veces.



Figura 17

Namero de veces que contratd el servicio

Numero de veces que contratd el servicio

m] =2 =3 m4

En la figura se observa que el 46% de personas que contrato algun servicio de
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mantenimiento en el Gltimo afo lo hicieron una vez, el 38% contrataron dos veces, el 14% 3

veces y un 2% cuatro veces.

Tabla 14

Servicios contratados

Albafiileria 103 20% 20%
Gasfiteria 88 17% 37%
Pintura 87 17% 54%
Electricidad 86 17% 71%
Técnico de electrodomésticos 42 8% 79%
Carpinteria 25 5% 84%
Técnico informético 25 5% 89%
Armado de muebles 13 3% 92%
Instalacion de pisos 13 3% 94%
Limpieza de pisos 9 2% 96%
Melamina 6 1% 97%
Herreria 5 1% 98%
Mecénico 3 1% 99%
Cerrajeria 2 0% 99%
Drywall 2 0% 100%




Vidrieria

2

0%

100%

Total

511

100%

En la tabla se observan las cantidades de las respuestas de los servicios contratados,
en este punto se contabilizaron los servicios contratados, ya que, si bien s6lo 298 personas
contrataron los servicios de mantenimiento, algunas lo hicieron més de una vez, y se tiene

planeado cobrar por cada servicio por lo que se toma en cuenta el conteo de cada servicio,

que en total fueron 511.

Figura 18

Servicios contratados

15%

10%

Albaiiileria
Gasfiteria
Pintura

Realizando una clasificacion ABC, en el gréafico, los servicios de la categoria A es

decir que acumulan el 80% del total de servicios son, albafileria, gasfiteria, pintura,

Electricidad

Técnico de...

Servicios contratados

Carpinteria

Técnico informatico

Armado de muebles

Instalacion de pisos

Limpieza de pisos

Melamina

Herreria

Mecanico

Cerrajeria

Drywall

Vidrieria

49

electricidad, técnico de electrodomésticos y carpinteria. Los servicios de la categoria B, que

acumulan el 15% de los servicios contratados son técnico informatico, armado de muebles,

instalacion de pisos y limpieza de pisos.



Tabla 15

Costo en mano de obra

Albafiileria 23,144
Armado de muebles 108
Carpinteria 3,268
Cerrajeria 200
Drywall 400
Electricidad 279
Gasfiteria 137
Herreria 1,500
Instalacion de pisos 1,869
Limpieza de pisos 67
Mecénico 400
Melamina 500
Pintura 1,109
Técnico de electrodomésticos 237
Técnico informatico 210
Vidrieria 450

Al preguntar sobre la mano de obra se obtuvieron distintos rangos de valores, en la

siguiente tabla se presenta un promedio de los valores obtenidos en las respuestas.

Tabla 16

Meses en los que contrato el servicio

Enero 63 12%
Febrero 95 19%
Marzo 46 9%
Abril 35 %
Mayo 25 5%
Junio 18 4%
Julio 67 13%
Agosto 19 1%
Setiembre 27 5%
Octubre 16 3%




Noviembre 16 3%
Diciembre 84 16%
Total 511 100%
Figura 19

Meses en los que contrato el servicio
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enero. Al preguntar por qué contrataban estos meses, las respuestas fueron

Tabla 17

Razén de contratacion

Por disponibilidad de tiempo 152 30%

Por necesidad (fugas, fallos, problemas). 194 38%
Por prevencion. 63 12%

Por gusto (tenian dinero). 86 17%
Porque en ese mes estaba mas barato. 16 3%

Total 511 100%

84

o1

En la figura se observa que los meses méas contratados son febrero, diciembre, julioy
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En la tabla se observa que las 511 veces que se contrataron el servicio, 152 fueron por
disponibilidad de tiempo, 194 por necesidad, 63 por prevencion, 86 porque tenian dinero, y

16 porque encontraron precios mas bajos en esos meses.

Tabla 18

Razén de contratacion

Razon de contratacion

= Por disponibilidad de tiempo = Por necesidad (fugas, fallos, problemas).
= Por prevencion. Por gusto (tenian dinero).

= Porque en ese mes estaba mas barato.

En la figura se observa que el 38% contratd por necesidad, es decir, tenian fugas,
fallos, problemas, un 30% lo hizo porque tenian disponibilidad de tiempo en esos meses, un
17% porque tenian dinero, un 12% por prevencion y el 3% restante pogue encontrd precios

mas bajos en esos meses.

Tabla 19

Usarian la aplicacion

Definitivamente si 205 69%
Quizas si 56 19%
Quizas no 21 7%

Definitivamente no 16 5%

Total 298 100%
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En la tabla se observa que 205 personas definitivamente usarian la aplicacion, 56
quizas si usarian la aplicacion, 21 personas quizas no harian uso de la aplicacién 'y 16

definitivamente no la utilizarian.

Figura 20

Usarian la aplicacién

Usarian la aplicacion

m Definitivamente si = Quizas si Quizas no Definitivamente no

De la figura se puede determinar que un 69% definitivamente utilizaria la aplicacion,
un 19% quizas si la usaria, un 7% quizas no y un 5% definitivamente no haria uso de la

aplicacion.

En el modelo canvas inicial se estaba planteado validar si se deberia cobrar una
comision o una tasa por operacion, analizando el prototipo vemos que seria dificil llegar a
cobrar un tasa por operacion, puesto que tendriamos que emplear mecanismos que logren
verificar el monto real pactado entre proveedor y usuario, los cuales harian mas engorroso el
proceso y podrian provocar un desanimo en el cliente al usar la aplicacion, por ello en la
encuesta se pregunto si pagarian S/10 de comisidn, este monto se ha validado realizando un

analisis de costos.
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Tabla 20

Pagarian S/10 de comision

Si 175 85%
No 30 15%
Total 205 100%

En la tabla se observa que 175 personas que definitivamente usarian la aplicacion
estarian dispuestas a pagar S/10 de comision por cada vez que encuentre a un profesional

dentro de la app, mientras que 30 personas no estan dispuestas a pagar este monto.

Figura 21

Pagarian S/10 de comision

Pagarian S/10.00 de comision

=Si =No

En la figura se observa que el 85% de las personas que definitivamente usarian la app,

estan dispuestas a pagar S/10.00 comisidn, mientras que el otro 15% no pagarian este monto.

Tabla 21

Momento en el que prefiere pagar la comision

Al seleccionar al experto en la app 36 21%
Mientras el experto realiza el trabajo 48 27%
Junto con el pago que se le realiza al experto 91 52%
Total 175 100%
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En la tabla se observa que de las personas que pagarian los S/10 de comisién, 36
gustarian de pagar este monto al seleccionar al experto, 48 pagarian mientras el experto

realiza el trabajo, y 91 personas pagarian junto con el pago que se le realiza al experto.

Figura 22

Momento en el que prefiere pagar la comision

Momento en el que prefiere pagar la comision

52%

= Al seleccionar al experto en la app
= Mientras el experto realiza el trabajo

Tunto con el pago que se le realiza al experto

En la figura se observa que el 52% prefiere realizar el pago de la comision junto con
el pago que se le realiza al experto. Este nos permite aclarar como se realizara el pago, ya que
podriamos decir a los clientes que paguen los S/10 directamente al proveedor, y del mismo
modo mencionar al proveedor que debe cobrar este monto, de modo que cada 15 dias el
proveedor debera depositar el acumulado a la empresa, de esta forma evitamos la comision

por el uso de una pasarela de pagos integrada en la aplicacion.

Tabla 22

Sistema operativo que utiliza

Android 134 7%
iOS (iPhone) 41 23%
Total 175 100%
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En la tabla se observa que de los potenciales clientes 134 utilizan Android y 51 iOS,

esto quiere decir que se debe desarrollar la aplicacion para ambos sistemas.

Figura 23

Sistema operativo que utiliza

Sistema operativo que utiliza

= Android =iOS (Iphone)

En la figura se observa que el 77% de los potenciales clientes utilizan el sistema

operativo Android mientras que el otro 23% tiene un iPhone por lo cual utiliza iOS.

Tabla 23

Aplicacidn con anuncios de terceros

Si 7 4%
No 168 96%
Total 175 100%

En la tabla se observa que sélo 7 personas no tendrian problemas con que la
aplicacion tenga anuncios con terceros, mientras que 168 no quieren que la aplicacion tenga

anuncios de terceros.
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Figura 24

Aplicacién con anuncios de terceros

Aplicacion con anuncios de terceros

=Si ®*No

En la figura se observa que el 96% de los potenciales cliente no quieren que la
aplicacion tenga anuncios de terceros, esto descarta uno de los ingresos que se tenian

planeados por el anuncio de terceros en la aplicacion.

Tabla 24

Posicionamiento de profesionales por pago

Si 32 18%
No 143 82%
Total 175 100%

En la tabla se observa que 32 personas no tendrian problemas en que algunos
profesionales paguen por aparecer en los primeros resultados de busqueda, mientras que 143

no prefieren evitar estos anuncios.
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Figura 25

Posicionamiento de profesionales por pago

Posicionamiento de profesionales por pago

=8 =No

En la figura se observa que el 82% no gustaria que los profesionales paguen por
aparecer en los primeros resultado, mientras que el otro 18% no tendria problema con esto,
por lo que este modo de ingreso planeado inicialmente queda descartado, ya que la mayoria
de clientes prefieren evitar esto, y si analizamos la problemaética, podemos intuir que al
realizar este tipo de anuncios se perderia el verdadero fin de la aplicacion, ya que al
posicionar por pago, los clientes podrian tener una mala experiencia con los servicios

contratados de un profesional.

Tabla 25

Nombre preferido para la aplicacién

Fixit 124 71%
Consigo 30 17%
Trouver 21 12%

Total 175 100%

En la tabla se observa que 124 personas prefieren que la aplicacion se llame Fixit, 30

eligen Consigo y 21 personas prefieren Trouver.
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Figura 26

Nombre preferido para la aplicacion

Nombre preferido para la aplicacion

=Fixit = Consigo = Trouver

En la figura se observa que el 71% elige Fixit como el nombre para la aplicacion, un
17% elige Consigo y el 12% restante eligié Trouver. Por ello, el nombre de la aplicacion sera
Fixit.

Confeccién De Métrica De Medicion

Para evaluar se formularon las siguientes métricas con un % de validacion estimado,

para ello, se realizd una encuesta a los posibles clientes, y asi se lograron validar.

Tabla 26
Métricas
Contratd servicios de Se cumpli6 con el
75% 78%
mantenimiento el Gltimo afio criterio esperado
No se cumplio lo
Usaria la aplicacion 70% 69% esperado por un
margen pequefio.
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Pagaria S/10.00 por cada vez que Se cumpli6 con el
75% 85%
contrata en la aplicacion valor esperado.

Contraste De Hipdtesis.

Con los resultados obtenidos, se pueden validar las métricas planteadas, asi como la
hipédtesis planteada al inicio que, a las personas de las zonas urbanas de la provincia de Ica, se
le hace dificil encontrar profesionales que ofrezcan servicios de mantenimiento de calidad, ya
gue no saben cémo identificarlos. Ademas, con las métricas se prevé un modelo de negocio
viable, ya gue las personas han aceptado hacer uso de la aplicacion, asi como pagar por ella.
Aprender

Decision.

Se decidié continuar con el proyecto, debido que, durante la investigacion se pudo
validar el modelo de negocio. Con esta se logré conocer que los clientes usarian la aplicacion,
ya que, al ser un aplicativo movil, se vuelve de facil acceso, va a ser mas rapido el proceso de
buscar a un experto para solucionar que tengan en su casa, y también podran validar su

trabajo con las opiniones y fotos de otros usuarios. Ademas, se identificé que:

e Se pueden iniciar con los 10 servicios que fueron los mas contratados por los
encuestados.

e Los ingresos seran por el cobro de S/ 10 de comision, monto que sera pagado
por el cliente junto con el pago que le hace al profesional.

e Los clientes no quieren anuncios de terceros ni ventajas sobre un proveedor al

pagar por aparecer en los primeros resultados.

Descripcion del Modelo de Negocio Validado

Se realizd un nuevo lienzo canvas con los aspectos validados por el cliente.



Tabla 27

Modelo Canvas validado

o  Profesionales: Albafiiles,
gasfiteros, pintores,
electricistas, técnicos de
electrodomésticos,
carpinteros, técnicos
informaticos, armadores de
muebles, especialistas en

instalacion de pisos y

e App: Digital Ocean, Google,
Apple, Usama Karim.

e Mantenimiento de la app.

¢ Reclutamiento, retencién
y evaluacion de los
profesionales.

e Marketing.

e Gestidn de las

operaciones.

N [ RECURSOSCLAVE |

* App
e Soporte técnico

o Aplicacion moévil que permite o Chat de atencion al clienteen o

encontrar a profesionales de la misma aplicacién

servicios de mantenimiento o Feedback después de adquirir e
que han sido contratados, un servicio. o
calificados y recomendados ¢ Quejas y reclamos dentro de o
por otras personas como aplicacion con respecto a un
usted, minimizando el tiempo servicio.

de bsqueda y asegurando la e Atencion al cliente.

calidad de la mano de obra de _

Su proyecto. e App en play store y app store

e Redes sociales.

Ciudadanos de la
provincia de Ica
Edad: 22 - 55
NSE:B,CyD

Estilos de vida:

modernas y progresistas.

e  Mantenimiento de la aplicacion.
e  Marketing.

e Servicios.

e  Personas de soporte y atencion al cliente.

« Comision de S/10.
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Fixit es un aplicativo mdvil que puede descargar en su celular, y le permite encontrar
rapidamente a profesiones expertos en areas como albafiileria, gasfiteria, pintura, electricidad,
entre otros. El beneficio que se tiene con Fixit es que se podra navegar por varias opciones de
expertos, y podra ver las valoraciones, comentarios y fotos de clientes anteriores que han

adquirido los servicios de estos.

El servicio tendra una comision fija de S/10 que pagara el cliente junto con el pago
del experto. Para asegurarnos que el servicio se realiz0, la aplicacidn necesitara de la
activacion de los servicios de ubicacion, de modo que, cuando se detecte proximidad entre los
dispositivos del cliente y del técnico se empezara a cronometrar el tiempo, de modo que, Si
los dispositivos permanecen mas de 30 minutos en proximidad, se entiende que se ha
realizado el servicio, por el cual el profesional debe informar la terminacion del servicio y se
genera un cargo de S/10.00. De no ser asi el equipo de soporte se contactara con ambas
personas para determinar si se realiz6 o no el servicio, de modo que si se intuye algun tipo de

fraude para no pagar los S/10.00, la cuenta de ambos usuarios seré suspendida.

Podrian surgir algunos casos en los que se necesita una cotizacion el cual demore méas
de 30 minutos, para estas situaciones, el profesional podra comunicarse con atencion al
cliente para la anulacion del cargo. Ante cualquier inconveniente, ambos usuarios contaran

con el correo o teléfono de atencion al cliente.

Una vez que el proveedor finaliza el servicio, al cliente se la hace llegar la encuesta de
evaluacion junto con el documento mercantil que prefiera. Los proveedores tendran hasta 15
dias para realizar el depdsito de las comisiones a las cuentas de la empresa las cuales seréan:

BCP, Interbank, BBVA, Yape, Pliny Lukita.



Capitulo V
Analisis de la Rentabilidad

Estimacion del Tamafio del Mercado, Demanda Proyectada y Proyeccidn de Ingresos

Como se menciond en los primeros capitulos, este proyecto va dirigido a personas de
las zonas urbanas de la provincia de Ica, con edades entre 22 y 55 afios, pertenecientes a los
niveles socioecondmicos B, C y D, con estilos de vida modernas y progresistas. Al

seleccionar estas caracteristicas, se logra obtener un mercado potencial de 65,517 personas.
Tabla 28

Mercado potencial

Paoblacién entre 22 y 55 afios 175,565
B,CyD 79%
NSE progresistas y modernas 47%
Mercado potencial 65,517

Para calcular el mercado disponible, se pregunté a los encuestados si habian
contratado servicios de mantenimiento como albafiiles, electricistas, gasfiteros, pintores,
técnico informatico, técnico de electrodomésticos, y relacionados, de donde el 78%
respondieron afirmativamente mientras que el otro 22% asegurd que no habia contratado
estos servicios en el ultimo afio. Ademas, como dentro de estas respuestas se encuentran
servicios a los que no vamos dirigidos, si filtraron lo servicios escogidos, representando el
96% de la demanda, eso quiere decir que el mercado disponible es el producto del 78% y
96% equivalente a 75%. Entonces, luego se hallar el 75% de 65,517, se obtiene un mercado

disponible de 49,110 personas.
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Para determinar el mercado efectivo, se preguntd si las personas usarian la aplicacion,
y si estarian dispuestas a pagar S/10.00 por cada vez que contratan a un experto encontrado
en la aplicacion. Un 69% de los encuestados respondieron que definitivamente utilizarian la
aplicacion, y el 85% de las personas que respondieron esta alternativa, estarian dispuestos a

pagar los S/10.00 de comisién por encontrar a un técnico en la aplicacion.

Con estos datos es posible calcular el mercado efectivo para ello se tomara en cuenta
a las personas que dijeron que definitivamente usarian la aplicacion y que pagarian los
S/10.00, esto es equivalente al producto de 69%, 85% y 49,110 del mercado disponible, lo

cual no da como resultado 28,840 personas como mercado efectivo.

Del total del mercado efectivo, se ha estimado que con la inversion a realizar solo se
abarcara al 62% del mercado efectivo, esto es equivalente a 18,000 personas que formaran
parte del mercado objetivo, debido a la capacidad que tiene la empresa de atender esta

demanda. El resultado de toda esta distribucidn se puede observar en la siguiente figura.

Figura 27

Diagrama anélisis de la demanda

Mercado
f ) Efectivo Obmie\;gafgooo
Mercado | 59%28,840 )
Disponible ) .
Mercado 75% 49,110
Potencial 65,517 41%
25% - J

Para la proyeccion de la demanda del primer afio, se tomo en cuenta la distribucion
del consumo por meses, asi como el nimero de veces que necesitan este servicio al afio.

Ademas, durante los dos primeros meses, se ha considerado una estimacion menor a la que se
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deberia, ya que la empresa es nueva en el mercado, en tanto, en enero se consider6 la mitad
de lo calculado, y en el febrero la tercera parte. Para los siguientes afios, se tomo en cuenta el
crecimiento del sector construccion, ya que es este donde se encuentran la mayoria de los
servicios que van a ser ofrecidos en la aplicacion, y segun el Instituto Peruano de Derecho

Urbanistico (2022) este sector tiene proyectado un crecimiento de 1.9% para el 2022.

Tabla 29

Proyeccion de la demanda en unidades

Enero 1,902
Febrero 1,912
Marzo 2,778
Abril 2,114
Mayo 1,510
Junio 1,087
Julio 4,046
Agosto 1,147
Setiembre 1,630
Octubre 966
Noviembre 966
Diciembre 5,073
Afio 1 25,131
Afio 2 31,448
Afio 3 32,045
Afio 4 32,654
Afio 5 33,274

Para garantizar que esta cantidad de demanda va a ser abastecida por los técnicos, ser
realiz6 un andlisis de la capacidad, para ello se calculd la cantidad de personas dedicada a
este sector. Segun el INEI en Ica, la poblacién econdmicamente activa es de 286,630
personas, y segun el Centro Terwilliger de Innovacién en Vivienda (2019), en el Perd, el
sector construccion representa el 5.8% de la poblacién econémicamente activa, esto daria un

total de 16,625 personas dedicadas a este rubro. Ademas, el mismo autor, detalla que el 79%
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se autoemplea, es decir son personas naturales que brindan sus servicios, también se
menciona que el 74% atiende a clientes particulares, entonces, hasta este momento
tendriamos a 9,719 personas que brindan el servicio en las condiciones requeridas por la

aplicacion.

Segun Gestion (2021), en el Perd, el 84.1% utilizan billeteras digitales como método
de pago, este dato permite garantizar que, de la cantidad de personas obtenida anteriormente,
el 84.1% va a tener los recursos para utilizar la aplicacion de la forma en la que la hemos

planteado.

Tabla 30

Andlisis de la capacidad

Poblacion en Ica 370,323 100%
PEA en Ica 286,630 77.4%
PEA del sector 16,625 5.8%
Autoempleo 13,133 79%
Atienden a clientes particulares 9,719 74%
Usan billeteras electrénicas 8,173 84.10%
Proveedores objetivo 8,173 2.21%
Ventas Mensual Promedio 2,094 26%

De este modo se obtiene que 8,173 personas dedicadas al rubro podrian ser
proveedores de servicios en nuestra aplicacion, es claro que, de este total, no todas estaran
dispuestos a utilizar la aplicacion, pero se puede estimar que habra técnicos suficientes para
cubrir la demanda generada en nuestra aplicacion, ya que la demanda mensual promedio que

tenemos s6lo abarca el 26% de la cantidad de técnicos obtenida.

El servicio va a tener un precio de S/10.00 por cada vez que una persona recibe los
servicios brindados por un técnico encontrado en la aplicacion, de esta manera se realiza la

proyeccion de ventas en soles sin IGV.
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Tabla 31

Proyeccion de la demanda en soles

Enero 16,119
Febrero 16,203
Marzo 23,542
Abril 17,915
Mayo 12,797
Junio 9,212
Julio 34,288
Agosto 9,720
Setiembre 13,814
Octubre 8,186
Noviembre 8,186
Diciembre 42,992
Afio 1 212,975
Afio 2 266,504
Afio 3 271,568
Afio 4 276,728
Afio 5 281,986

En la proyeccidn, se puede observar que, en el afio 1, se proyectan ventas de
S/212,975, en el segundo afio S/266,504, y se llega al quinto afio con S/ 281,986. Esta
proyeccion de ventas nos permite determinar que la empresa puede acogerse al régimen
especial de renta, ya que, durante los 5 afios, no se pasa los S/ 525,000.00 que es el tope de
este régimen. Ademas, como las ventas no sobrepasan las 150 UIT, equivalentes a S/

690,000.00, la empresa puede acogerse al régimen laboral de microempresa.

Determinacion de las Necesidades de Inversion y Financiamiento
La empresa necesita una inversion de S/ 96,443, de este total, S/ 19,450 corresponden
a inversion en activos fijos, S/ 56,410 se necesitan para otros activos, S/ 6,300 estan

contemplados en otras inversiones y hacen referencia a permisos e inversion inicial en
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investigacion, finalmente, S/ 14,283 corresponden a capital de trabajo para los dos primeros

meses.

Tabla 32

Total inversion

Total Activos Fijos 19,450
Total otros activos 56,410
Otras Inversiones 6,300
Capital de Trabajo 14,283
TOTAL INVERSION 96,443

A continuacion, se detallaran las inversiones.

Tabla 33
Activos fijos
Computadora i5 8gb 240 SSD 1,800 5 9,000
Impresora multifuncional EPSON L3250 800 1 800
Celular Redmi 8 800 3 2,400
Lector de asistencia biométrico 250 1 250
Escritorio de vidrio + silla ergonémica 800 5 4,000
Armario 2 puertas 600 5 3,000
Total 19,450

En la inversidn en activos fijos, se considero la inversion en los activos necesarios
para el desarrollo de las actividades de la empresa, dentro de la planilla se tienen a 5
trabajadores, por ello, a cada uno se le otorga una computadora, un escritorio, una silla
ergonodmica, y un armario, ademas, de la planilla, 2 personas seran del &rea de soporte y
atencion al cliente, por lo que se les daré un celular con plan movil a cada uno de ellos

ademaés del administrador. También se considerd una impresora para la gestién documentaria,
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y un lector de asistencia biométrico para el registro de asistencia de los colaboradores. En

total se tienen activos fijos por S/ 19,450.

Tabla 34

Otros activos

Desarrollo de la app 56,000 1 56,000
Cuenta de desarrollador Play Store 100 1 100
Tacho de basura 35 litros 50 2 100
Extintor + base 120 1 120
Equipo de limpieza 30 1 30
Botiquin 60 1 60

TOTAL 56,410

La inversién en otros activos, la mayoria de la inversion se centra en el desarrollo de
la aplicacion. Segun lo cotizado en Fiverr, con el desarrollador Usama Karim desarrollo de la
aplicacion tiene un costo de $ 14,000, para la conversion a soles hemos usado un valor de
S/4.00, debido a que en octubre el dolar alcanzd este valor. El desarrollo de la aplicacion

incluye:

e Disefio de interfaz de usuario.
e Aplicacion para Android.
e Aplicacion para iOS.

e Panel de administracion.

1 afio de soporte y mantenimiento gratis.

Ademas, el desarrollador menciond que luego del primer afio el mantenimiento tenia

un valor de $300 equivalente a S/1,200 mensual.
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Del mismo modo se consideran otros activos como tacho de basura, extintor, equipos
de limpieza, botiquin y el pago para obtener la cuenta de desarrollador para poder publicar la

aplicacion en la Play Store que es de $25.00, dando un total de S/ 56,410.

Tabla 35

Inversion fija intangible

Formalizacion 800 1 800
Acondicionamiento del local 200 1 200
Movilidad y otros 100 1 100
Estudios pre inversion 200 1 200
Total 1,300

Los permisos e inversion fija intangible suman S/1,300, dentro del cual se consideran
los gastos de formalizacién por S/ 800, S/200 de acondicionamiento del local, S/100 de

movilidad y S/200 de estudios pre-inversion.

La aplicacidn requiere de proveedores calificados dentro para cumplir con la
propuesta de valor, sin embargo, al inicio no se tendra proveedores registrados, y se tendria
que esperar a que estos se registren, pero el tener pocos proveedores podria hacer que los
clientes desistan de usar la aplicacion. Por ello se realizara una inversion inicial de S/5,000
que se destinaran a investigacion para poder crear una base de datos con proveedores de
servicios generales y de mantenimiento, para ello, se buscara a estos de manera fisica, en
obras, y se pedira la puntuacion de los clientes que se encuentran recibiendo los servicios en

ese instante.

El capital de trabajo se considerd para un mes, ya que es el periodo en el que la
empresa logra numeros positivos, entonces quitando estos costos y gastos, la empresa puede
realizar sus operaciones de manera continua. Para esto se tiene un capital de trabajo de S/

14,283.



Tabla 36

Capital de trabajo

COSTOS OPERATIVOS INDIRECTOS 5,042
Personal en planilla 4,414

Servicios 628

Servidor 192

Mantenimiento de software -

Apple Developer Program 396

API Google Maps 40
GASTOS ADMINISTRATIVOS 6,742
Personal en planilla 4,979
Total bienes y servicios 1,762

Bienes 422

Utiles de escritorio 368

Limpieza y mantenimiento 54
Servicios 1,340

Luz 150

Agua 20

Alquiler local 500

Plan mévil 150

Internet 100

Contador 200

Abogado 100

Limpieza 120
GASTOS DE VENTAS 2,500
Total bienes y servicios 2,500
Servicios 2,500
Marketing 1,500
Publicidad 1,000
CAPITAL DE TRABAJO 14,283

Del total de inversion que se realizara de S/ 96,443, el 60% equivalente a S/ 57,866
sera financiado con aporte de socios, y para el 40% restante, equivalente a S/ 38,577, se

solicitard a un financiamiento externo.



Tabla 37

Distribucién de la inversion

Capital Accionistas 57,866 60%
Socio 1 28,933 30%
Socio 2 28,933 30%

Préstamo 38,577 40%
Total 96,443 100%

Para el financiamiento de terceros, se realizard un préstamo con el banco BBVA, ya
que segun la SBS (2022), este banco tiene una tasa de costo efectiva anual del 25.78%,
siendo la de menor tasa. Este financiamiento sera a un plazo de dos afios, para ello, se realizo

el siguiente cronograma de pagos con el método francés, donde las cuotas son constantes.

Tabla 38

Cronograma de pagos

1 38,577 1,279 744 37,298 2,023
2 37,298 1,304 720 35,995 2,023
3 35,995 1,329 695 34,666 2,023
4 34,666 1,354 669 33,311 2,023
5 33,311 1,381 643 31,931 2,023
6 31,931 1,407 616 30,523 2,023
7 30,523 1,434 589 29,089 2,023
8 29,089 1,462 561 27,627 2,023
9 217,627 1,490 533 26,137 2,023
10 26,137 1,519 504 24,618 2,023
11 24,618 1,548 475 23,069 2,023
12 23,069 1,578 445 21,491 2,023
13 21,491 1,609 415 19,882 2,023
14 19,882 1,640 384 18,243 2,023
15 18,243 1,671 352 16,571 2,023
16 16,571 1,704 320 14,868 2,023




17 14,868 1,737 287 13,131 2,023
18 13,131 1,770 253 11,361 2,023
19 11,361 1,804 219 9,557 2,023
20 9,557 1,839 184 7,718 2,023
21 7,718 1,874 149 5,843 2,023
22 5,843 1,911 113 3,933 2,023
23 3,933 1,948 76 1,985 2,023
24 1,985 1,985 38 0 2,023

Estimacion de Costos, Clasificacion de Costos en Fijos y Variables. Determinacion del

Punto de Equilibrio
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Debido a la naturaleza del negocio, la aplicacidn no tiene costos variables. Dentro de

los costos fijos, se encuentran los costos operativos y ademas los gastos administrativos y de

ventas.

Figura 28

Organigrama

La empresa contara con 5 colaboradores en planilla, cuyas labores se centraran en

Administrador

- ---Abogado

---- Limpieza

- ---|Contador

[

|

Jefe de
operaciones

Asistente de
atraccion

\— Soporte (2)

brindar soporte a los clientes, atraer y filtrar a los expertos. Los servicios que corresponden al

mantenimiento de la aplicacion, marketing, contabilidad, asesoria legal y limpieza seran

tercerizados.
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Tabla 39
Planilla

Supervisor de operaciones 1,500 135 63 1,698 20,370
Soporte 1 1,200 108 50 1,358 16,296
Soporte 2 1,200 108 50 1,358 16,296
Gasto Administrativo 4,400 396 183 4,979 59,752
Administrador 3,000 270 125 3,395 40,740
Asistente de atraccion 1,400 126 58 1,584 19,012
Total 9,393 112,714

En la planilla se observan los 5 puestos mencionados anteriormente, de los cuales, los
salarios del jefe de operaciones y los encargados de soporte corresponden a costos operativos,
el salario del administrador y del asistente de atraccion son gastos administrativos. Cabe
recalcar que no se esta considerando CTS y gratificaciones, debido a que como se menciond
anteriormente, la empresa se encuentra en el régimen laboral de microempresa, por lo que
solo corresponde el pago de beneficios laborales de Essalud y vacaciones, con esto se tiene

un total de planilla mensual de S/ 9,393, y al afio S/ 112,714.

Tabla 40

Otro personal

Contador 200
Abogado 100
Marketing 1,500
Limpieza 120

Total 1,920

En otro personal, se identificaron los gastos correspondientes al pago de contador,

asesoria legal, marketing, y limpieza, todo ello genera un gasto de S/ 1,920.
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Esta estructura indica que un elemento importante para la empresa, que es el

marketing, sera tercerizado, esto quiere decir que la empresa de marketing entregara a la

empresa un plan de acciones tacticas, que tendra que desarrollar, cuyo responsable sera el

administrador y para ello se asigna un presupuesto de S/1,000 mensuales.

Si bien Fixit se acogera al plan de la empresa tercera, es necesario conocer la

estrategia comercial en base al cual se realizara el plan tactico. Por ello, las estrategias se

centraran en el uso del growth hacking, ya que este permite el crecimiento de una empresa de

manera econdmica, las estrategias se detallan a continuacion:

Link baiting: Generar contenido interesante a través de anuncios pagados por medios
digitales que busquen la atencidn del cliente para generar el lead hacia un lading page,
donde se puede registrar y descargar la aplicacion, y esto puede estar ligado a un plan
de emailing. Por ejemplo, a través de redes se puede generar el anuncio “Conoce la
aplicacion que te permite contratar a albafiiles a bajo costo”, al hacer click en el
anuncio, al cliente se le dirige hacia una lading page donde se detalla la informacion,
genera un registro de datos y se muestra la aplicacion con el enlace a la tienda de
aplicaciones.

Analiticas: Dentro de la aplicacion se van a generar multiples registros de datos,
recomendaciones, comentarios, y esto debera ser analizado por medio del panel de
administracion para entender el comportamiento del cliente.

Referencias: Por cada 3 amigos referidos que se registren dentro de la aplicacién se
otorgaré al cliente un servicio gratis.

Descuentos y venta cruzada: Como se observo en el PMV, existen algunas
alternativas a las que los clientes pueden recurrir en vez de usar la aplicacion. Segun

la investigacion de mercados, los meses de enero, febrero, julio y diciembre
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representan un mayor consumo, y segun la ley de la oferta y la demanda, ante un
aumento en la cantidad demandada, los precios de los productos bajan, esto indica que
los profesionales podrian manejar precios mas bajos, y considerando que las
alternativas a la aplicacion son gratuitas, la aplicacion debe generar mayores
beneficios a los clientes, por ello, se crearan lazos con empresas que vendan
materiales de construccion y otros suministros, generando asi una venta cruzada, ya
que al momento que un cliente adquiere un servicio, necesitara de materiales, y dentro
de la aplicacion se le recomendaran los proveedores de materiales con los cuales la
empresa genero una alianza, otorgandole asi un descuento al cliente por cada vez que

contratan un servicio dentro de la aplicacion.

Tabla 41

Costos operativos indirectos

Costos Operativos indirectos 3,180 18,178 18,796 19,435 20,096

Servicios 3,180 18,178 18,796 19,435 20,096

Servidor Digital Ocean 2,304 2,382 2,463 2,547 2,634

Mantenimiento de software - 14,890 15,396 15,919 16,461
Apple Developer Program 396 409 423 438 453
APl Google Maps 480 496 513 531 549

En los costos operativos indirectos, se considera el pago anual por el servidor, el
mantenimiento de software, la Apple Developer Program para publicar la aplicacién en la
App Store por la que se paga anualmente $ 99.00, y el pago por la API de Google Maps de $

10.00 mensuales.

Para el servidor se utilizaran los servicios de la empresa Digital Ocean, y segun
recomendacion de un Mobile Developer se obtendra un plan 4 CPU’s que podria tener una

capacidad en promedio de 80 usuarios en simultaneo. Segun las proyecciones, en el mes con
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mas ventas del quinto afio es febrero con 6187 usuarios, este tipo de negocio requiere de un
proveedor por cada cliente, por lo que al duplicar esta cantidad se tendria 12374 usuarios al
mes, es decir, por dia 412, y suponiendo que sélo una quinta parte se conecta de manera
simultanea, se llegaria a tener 82 usuarios. El plan seleccionado tiene las siguientes

caracteristicas.

Tabla 42

Plan de servidor

CPU 4
Transferencia 5000 GB
SSD 160 GB
$/Mes 48.00

En total, se tienen costos operativos indirectos en el primer afio por S/ 3,180. Ademas,
para los otros afios, se considerd un aumento provocado por la inflacion, que segun las

proyecciones del BCRP, en el 2022 se alcanzaria una inflacion de 3.4%.

En los gastos administrativos se tienen dos grupos, bienes y servicios, en bienes se

consideraron los Utiles de escritorio y los materiales de limpieza

Tabla 43

Utiles de escritorio

Papel fotocopia Millenium 75GR A-4 6 16 96
Lapicero FaberCastell Trilux 035 Caja x50 4 25 100
Pack de tinta para impresora EPSON L3250 1 172 172

Total 368

En los dtiles de escritorio se considerd la compra de papel fotocopia, lapiceros y tinta

para la impresora, por un total de S/ 368 que sera de manera anual.



78

Tabla 44

Limpieza y mantenimiento

Limpiatodo Botella 900ml 1 3.3 3.30

Pafios multiusos 1 10 10.00

Lejia 1L 1 4.4 4.40

Papel higiénico paquete de 4 rollos 2 4.5 9.00
jabon liquido 1 7.5 7.50

Alcohol 70° 1 9.5 9.50

Bolsas de basura 35 litros x 10 unidades 3 3.5 10.50
Total 54.20

Se tiene un total de S/ 54.20 correspondiente a los materiales de limpieza y

mantenimiento de los equipos de oficina, este gasto sera de manera bimestral.

Tabla 45
Servicios
Luz 1 150 150
Agua 1 20 20
Alquiler local 25 m? 1 500 500
Plan movil 3 50 150
Internet 1 100 100
Total 920

En servicios se tiene un total de S/ 920 mensual, donde se comprende el pago de luz,

agua, alquiler, internet y el plan mavil de los 3 teléfonos.

Tabla 46

Gastos administrativos

TOTAL BIENES Y SERVICIOS 16,773 17,343 17,933 18,543 19,173
Bienes 693 717 741 766 792
Utiles de escritorio 368 381 393 407 421




79

Limpieza y mantenimiento 325 336 348 360 372
Servicios 16,080 16,627 17,192 17,777 18,381

Luz 1,800 1,861 1,924 1,990 2,058

Agua 240 248 257 265 274

Alquiler local 6,000 6,204 6,415 6,633 6,859

Plan movil 1,800 1,861 1,924 1,990 2,058
Internet 1,200 1,241 1,283 1,327 1,372
Contador 2,400 2,482 2,566 2,653 2,743
Abogado 1,200 1,241 1,283 1,327 1,372
Limpieza 1,440 1,489 1,540 1,592 1,646

Con los datos obtenidos anteriormente se proyectaron los gastos administrativos. En

el primer afo se tiene un total de S/ 16,773, y para los siguientes afios se asignd un aumento

del 3.4% atribuible a la inflacion llegando al quinto afio con S/ 19,173.

Tabla 47

Gastos de venta

TOTAL BIENES Y SERVICIOS 30,000 31,020 32,075 33,165 34,293
Servicios 30,000 31,020 32,075 33,165 34,293
Marketing 18,000 18,612 19,245 19,899 20,576
Publicidad 12,000 12,408 12,830 13,266 13,717

De igual manera, se identificaron los gastos de venta, de donde se considero el pago

por la asesoria en marketing de S/ 1,500, y S/ 1000 por gastos en marketing, dando un total

de S/2,500 al mes.

En resumen, se elaboro la siguiente tabla de costos y gastos que han sido

mencionados.

Tabla 48

Estructura de costos y gastos

RUBROS
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COSTOS OPERATIVOS 56,142 71,140 71,758 72,397 73,058
Personal en planilla 52,962 52,962 52,962 52,962 52,962
Servicios 3,180 18,178 18,796 19,435 20,096
GASTOS ADMINISTRATIVOS 76,525 77,095 77,685 78,295 78,925
Personal en planilla 59,752 59,752 59,752 59,752 59,752
Bienes 693 717 741 766 792

Servicios 16,080 16,627 17,192 17,777 18,381
Depreciacion y Amortizacién 4,773 4,773 4,773 4773 1,660
GASTOS DE VENTAS 30,000 31,020 32,075 33,165 34,293
Servicios 30,000 31,020 32,075 33,165 34,293

GASTOS FINANCIEROS 7,195 2,790 - - -

Intereses de préstamo 7,195 2,790

TOTAL COSTOS MAS GASTOS 174,635 186,818 186,290 188,629 187,936

Para hallar el punto de equilibrio se sumaran los costos y gastos en los que incurre la

empresa para realizar su actividad comercial y estos seran divididos entre el valor de venta.

Tabla 49

Punto de equilibrio

Costos fijos + Gastos fijos 167,440 184,028 186,290 188,629 187,936
Valor de venta 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47

Punto de equilibrio en unidades 19,758 21,715 21,982 22,258 22,176

Punto de equilibrio en soles 167,440 184,028 186,290 188,629 187,936

Ventas 212,975 266,504 271,568 276,728 281,986

Luego del calculo del punto de equilibrio, se puede observar que la empresa desde el
primer afo logra superar el punto de equilibrio con las ventas. También se identifica que en el
primer afio se debe tener como minimo 19,758 operaciones realizadas en la aplicacion, el cual
indica un promedio de 55 servicios contratados al dia. Esta cantidad podria sonar un poco
ambiciosa, pero se debe entender que estamos contabilizando sélo el 37% del mercado
disponible, esto indica que actualmente en el mercado se realizan un promedio de 150

contrataciones para este tipo de servicios, y si consideramos que sélo buscamos un cambio de
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canal, es decir, que esas contrataciones no se realicen de manera clasica, sino que pasen por

la app, entonces se podria superar ese punto de equilibrio con las estrategias que se utilizaran.

Flujo de caja proyectado
Se realiz6 un flujo de caja proyectado a 5 afios, pero para el calculo del capital de

trabajo, se realizo el flujo de caja de cada mes en el primer afio.

Tabla 50

Flujo de caja meses enero - junio

Ingresos 16,119 16,203 23,542 17,915 12,797 9,212
(-) Costos totales -5,042 -4,646 -4,646 -4,646 -4,646 -4,646
Utilidad Bruta 11,077 11,558 18,897 13,270 8,151 4,566
(-) Gastos administrativos -6,742 -6,319 -6,374 -6,319 -6,374 -6,319
(-) Gastos de ventas -2,500 -2,500 -2,500 -2,500 -2,500 -2,500
Utilidad Operativa (EBITDA) 1,836 2,739 10,023 4,450 =122 -4,253
(-) Impuesto a la Renta -242 -243 -353 -269 -192 -138
Flujo de Caja Econémico -96,443 1,594 2,496 9,670 4,182 -914 -4,391
Préstamo 38,577
Amortizacion 1,279 1,304 1,329 1,354 1,381 1,407
Intereses 744 720 695 669 643 616
Flujo de Caja Financiero -57,866 -430 472 7,647 2,158 -2,938 -6,415
Capital de trabajo 14,283
Flujo Neto 13,853 472 7,647 2,158 -2,938 -6,415
Flujo Acumulado 13,853 14,326 21,972 24,131 21,193 14,778

En el flujo de caja financiero podemos observar que la empresa tiene flujos negativos
en algunos meses, ya que como se observo en la proyeccion de la demanda, estos servicios
son estacionarios, y por ello la empresa tiene mas ganancias a inicios de afio, a mitad de afio,
y a finales de afio. Por ello se agregaron las tres ultimas filas, donde agregamos el capital de
trabajo para el primer mes, con el aporte del capital de trabajo, la empresa tiene un flujo

acumulado positivo todos los meses.
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Tabla 51

Flujo de caja meses julio - diciembre

Ingresos 34,288 9,720 13,814 8,186 8,186 42,992
() Costos totales -4,646 -4,646 -4,646 -4,646 -4,646 -4,646
Utilidad Bruta 29,643 5,075 9,168 3,541 3,541 38,346
(-) Gastos administrativos -6,374 -6,319 -6,374 -6,319 -6,374 -6,319
(-) Gastos de ventas -2,500  -2,500 -2,500 -2,500 -2,500 -2,500
Utilidad Operativa (EBITDA) 20,769  -3,744 295 -5,278 -5,333 29,527
(-) Impuesto a la Renta -514 -146 -207 -123 -123 -645
Flujo de Caja Econdémico 20,255 -3,890 87 -5,401 -5,455 28,882
Préstamo
Amortizacion 1,434 1,462 1,490 1,519 1,548 1,578
Intereses 589 561 533 504 475 445
Flujo de Caja Financiero 18,231 -5,914 -1,936 -7,425 7,479 26,858
Capital de trabajo
Flujo Neto 18,231  -5,914 -1,936 -7,425 -7,479 26,858
Flujo Acumulado 33,010 27,096 25,160 17,735 10,256 37,115

De la misma manera, se observa que en los siguientes 12 meses se tiene un flujo

acumulado positivo, por este motivo, se considero el capital de trabajo para el primer mes.

Tabla 52

Flujo de caja

Ingresos totales 212,975 266,504 271,568 276,728 281,986 1,309,760
(-) Inversién total -96,443
(-) Costos totales -56,142 -71,140 -71,758 -72,397 -73,058 -344,494
(-) Gastos administrativos -76,525 -77,095 -77,685  -78,295 -78,925 -388,526
(-) Gastos de Ventas -30,000 -31,020 -32,075  -33,165  -34,293 -160,553
(-) Impuesto a la Renta -3,195 -3,998 -4,074 -4,151 -4,230 -19,646
FLUJO NETO -96,443 47,113 83,252 85,977 88,720 91,480 396,541
ECONOMICO
(+) Préstamo 38,577
(-) Intereses de préstamo -7,195 -2,790 -9,985
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(-) Amortizacion del -17,086 -21,491 -38,577
préstamo
FLUJO NETO -57,866 22,832 58,970 85,977 88,720 91,480 347,979
FINANCIERO
(+) Aporte propio 57,866 -
FLUJO NETO - 22,832 58,970 85,977 88,720 91,480 347,979

En el flujo de caja, para el primer afio se observa un flujo econémico de S/47,113, y
un flujo de caja financiero de S/22,832, estos montos van creciendo en los demas afios, como
consecuencia del incremento de ventas. En el segundo afio se termina el préstamo, por lo que

a partir del tercer afo el flujo econémico es igual al financiero.

Evaluacion Economica y Financiera: Calculo de VAN y TIR

VAN
Como se sabe, el VAN es el valor actual de los beneficios netos generados por un
proyecto a lo largo de su vida til. Para ello primero hallamos el costo de oportunidad de

capital.

Tabla 53

Costo de oportunidad de capital

TEA PASIVA MAS ALTA 6.99%
PRIMA DE RIESGO 10.00%
INFLACION 3.40%
DATOS DEL RIESGO PAIS 1.84%

COK 22.23%

Para calcular el costo de oportunidad de capital se sumaron la TEA pasiva mas alta
que corresponde a la Caja Rural de los Andes y es de 6.99%, la prima de riesgo de 10%, la
inflacion, que segun el BCRP (2021) es del 3.40%, y el riesgo pais que segun el diario

Gestion (2022) es de 1.84%, esto genera 22.23%.
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Tabla 54

Costo promedio ponderado de capital

Capital Accionistas 57,866 60% 22.23% 13%
Préstamo 38,577 40% 25.78% 10%
WAAC 23.65%

Para el céalculo del WAAC, se hallé la ponderacion de los aportes propios y de
terceros, para ello, al capital de accionistas se multiplicé por el resultado hallado del COK, y
para el aporte de terceros se multiplicd la TCEA del banco, en este caso no se descuentan los
impuestos, ya que, en el régimen especial de renta, los impuestos gravan sobre la venta mas
no sobre la utilidad, esto quiere decir que los intereses no van a generar un escudo fiscal. La

suma de ambos valores nos genera un WAAC de 23.65%.

Tabla 55

Valor Actual Neto

111,188.67
114,247.84

En este proyecto se obtiene un VANE de S/ 111,188.67 y un VANF de S/ 114,247.84,

ambos son mayores a 0, esto significa que la inversion generara rendimiento, por ello, se debe

aceptar el proyecto, ya que la inversion crea valor para sus accionistas.

TIR
La tasa interna de retorno es la rentabilidad promedio anual que va a generar la

inversion, por formula, es la tasa de descuento que hace que el VAN sea 0.
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Tabla 56

Tasa interna de retorno

66%
81%

Segun los resultados, se obtiene una TIRE de 66%, y una TIRF de 81%, las cuales son

mayores al WACC de 23.65%, eso quiere decir que la rentabilidad el proyecto es superior a
la minima rentabilidad exigida, rinde méas de los esperado, por ello, se debe aceptar invertir

en el proyecto.

De igual modo, es posible calcular el beneficio costo de este proyecto, donde el

beneficio representa el valor obtenido del VAN y el costo es la inversion que se va a realizar.

Tabla 57

Beneficio Costo

_ mEcle |

BENEFICIO 111,189 114,248
COSTO 96,443 57,866
B/C 1.15 1.97

Este proyecto obtiene un beneficio costo economico de 1.15 y financiero de 1.97, esto
quiere decir que, por cada sol invertido, la empresa a ganado 0.15y 0.97 soles

respectivamente.



Conclusiones

Conclusién 1

Fixit sera una empresa rentable y sostenible en el tiempo, ya que soluciona una
problematica validada en el mercado, y es la necesidad de un medio por el cual las personas
puedan encontrar a profesionales técnicos de calidad ya que, al contratar a personas para
proyectos en su hogar, no saben cémo identificar a los buenos profesionales, por lo que

suelen recurrir a recomendaciones.

Conclusién 2

Las personas que recurren a recomendaciones los hacen porgue es mas rapido y facil
filtrar a buenos profesionales, y al mostrarles un primer prototipo de una aplicacion que

permita realizar esta actividad coincidieron en que este aplicativo solucionaria este problema.

Conclusién 3

Fixit sera una aplicacién que por medio de una calificacion en estrellas del 1 a 5,
permitird a los usuarios identificar y contratar a buenos profesionales técnicos que ofrezcan
servicios generales. Los clientes pagaran S/10.00 por cada vez que encuentran y contratan a

un experto para algin proyecto.

Conclusién 4

La aplicacion de la metodologia Lean Startup permitio validar la propuesta de
negocio, se definieron los servicios que podran ser encontrado en la aplicacion, el proceso de
pago, la necesidad de desarrollo mavil, y la eliminacion de algunos modos de ingresos

planteados inicialmente.

Conclusién 5
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Este proyecto abarcara una demanda de 18,000 personas, para el cual se requiere una
inversion de S/ 96,443 obteniendo un VAN de S/ 111,188, TIR de 66%, y B/C de 1.15, los

cuales aseguran la viabilidad de este proyecto.



Recomendaciones
Recomendacion 1
Se recomienda la aplicacidn de este proyecto ya que como se puedo validar, existe la

necesidad en el mercado, y los clientes potenciales estan dispuestos a pagar por esta

propuesta, lo cual genera una empresa rentable y sostenible.

Recomendacion 2

Es necesario prestar atencion en los primeros meses referente a la cantidad de técnicos
que ingresan a la aplicacion y cdémo se garantiza la propuesta de valor sin una base de datos
ni informacion sobre los anteriores proyectos del técnico, para ello se deben asegurar buenos

resultados en la investigacion inicial.

Recomendacion 3

Se debe prestar atencion a los mecanismos de filtro de los técnicos, ya que este
proceso debe garantizar de que quien ingresa a la aplicacidn es una persona confiable y que

ademas garantiza servicios de calidad.

Recomendacion 4

Se recomienda la aplicacién de descuentos y promociones, ya que, en el desarrollo de
este proyecto, se pudo observar que aplicaciones similares, en otros rubros como comercio,

delivery y movilidad, utilizan estos mecanismos para mantener una comunidad activa.

Recomendacién 5

Se recomienda la supervision constante de las operaciones para asegurar que los

servicios se estan brindando de manera Optima y que la empresa esta ganando a partir de
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estos, ademas se debe estar atento ante los cambios de las preferencias de los clientes a fin de

agregar mas servicios disponibles en la aplicacion
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