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RESUMEN

En la actualidad, en Lima Metropolitana, especificamente en los distritos en los sectores de NSE
Ay B, existen 188,233 hogares que, por diversas razones, no suelen realizar labores de limpieza
del hogar. El 30.45% de personas que no hacen la limpieza es por cansancio o flojera, mientras
que un 21.5% no realizan estas tareas por temas de alergia a las sustancias quimicas de los
productos de limpieza que se utilizan. Es por ello, que las personas suelen buscar a través de
recomendaciones de familiares 0 amigos, a personas que realicen los servicios de limpieza para el
hogar; pero el gran inconveniente es la falta de confianza en que una persona entre a su domicilio.
Con esto en mente, nace “Homefix”, donde se ofrecen los servicios de limpieza para el hogar y
oficinas a través de una pagina web y aplicativo mévil que seran difundidos y promocionados por
las redes sociales como Facebook e Instagram, teniendo como valor agregado la posibilidad de
que el usuario pueda elegir a la persona a través de resefias y puntuaciones de sus labores para que

vaya a realizar los servicios que solicita.

Para la elaboracion de este proyecto se utilizaron diversas herramientas y estrategias para validar
las hipdtesis y, por medio del concierge, lograr determinar la intencion de compra del servicio que
se ofrece. Asimismo, para poder evaluar la sostenibilidad econdmica del proyecto, se realizaron
los planes financieros proyectados a tres afios de vida; logrando evaluar la rentabilidad y viabilidad

del proyecto elaborado.

Palabras clave: Aplicativo movil; Servicios del hogar; Limpieza del hogar.



ABSTRACT

Currently, in the Lima Metropolitan Area, specifically in the districts in the SES A and B sectors,
there are 188,233 households that, for various reasons, do not usually perform household cleaning
tasks. 30.45% of people who do not do the cleaning are due to fatigue or laziness, while 21.5% do
not perform these tasks due to allergies to the chemicals in the cleaning products that are used.
That is why people usually search through recommendations from family or friends, to people who
perform cleaning services for the home; but the big drawback is the lack of confidence in a person
entering home. With this in mind, “Homefix”” was born, where cleaning services for the home and
offices are offered through a website and mobile application that will be promoted by social media
such as Facebook and Instagram, having as an added value the possibility that the user can choose

the person through reviews and scores of their work to perform the services requested.

For the development of this project, various tools and strategies were used to validate the
hypotheses and, through the concierge, to determine the purchase intent of the service offered.
Also, in order to evaluate the economic sustainability of the project, the financial plans projected
for three years of life were carried out; managing to evaluate the profitability and viability of the

elaborated project.

Keyword: Application; Home services; Mobile App; Housekeeping.



TABLA DE CONTENIDOS

1. FUNDAMENTOS INICIALES. ... 1
IO o 0T oo I (- (= - [ USSR 1
1.1.1. Descripcion de las funciones y roles a asumir por cada integrante .............ccoovervrnnnne 1

1.2. Proceso de IAEACION ..........eeiiiiiiiiiiieic e 3
O O =11V (O (=T I o] £ )Y/ =od (o PSSR 3
1.2.2. Explicacion del Modelo de NEQOCIO........ccciveieiieiicie e 3
1.2.3. Justificacion de escalabilidad del modelo de negocio elegido..........coocvvrviiiiicieenns 7

2. VALIDACION DEL MODELQ DE NEGOCIO ........covuiiuieeeeeeeeresesiesieeesssisseesssessesses s 8
2.1. Descripcion del problema que se asume tiene el cliente 0 USUATIO.......c.cevveiiveeiiiriiieninennn 8
2.1.1. Disefo y desarrollo de experimentos que validen la existencia del problema ............ 9
2.1.2. Andlisis e interpretacion de resultados .........cooveiiiierinicnice 29

2.2. Descripcion del segmento de cliente(s) o usuario(s) identificado(s) .......oooverevvriverivrninnns 33
2.2.1. Value PropoSItION CANVAS .........ceieieieieriesiesiesiesee ettt be e b 33
2.2.2. Determinacion del tamafio de mercado...........ocoveiiiiiiiiiiiiciie 40

2.3. Descripcion de 1a SOluCIiON ProPUESLA ........c.ccveiriieeiieiiiiieiieie e 41
2.3.1. Planteamiento de las hipdtesis del modelo de negocio (BMC) ........cccevvviiieiinninnnne 41
2.3.2. IMIVP L.t bbbt 44

2.3.2.1 Disefio y Desarrollo del EXperimento L.........cccccovvieiieiiiieiic e 44



2.3 3 MVP 2. 65

2.3.3.1 Disefio y desarrollo del eXperimento 1 ..........ccccovvevveieiiieieerie e 65
2.3.3.2 Disefio y desarrollo del eXperimento 2 ...........cooveieieieniienenieeeee e 68
2.3.3.3 Disefio y desarrollo del experimento 3 - PIVOL..........cccoiiiiiiiiiiiieienc e 72
2.3.3.4 Disefio y desarrollo del experimento 4 - PiVOL..........ccccocevveiiiiececne e 75

2.4. Plan de €jecucion del CONCIETEE .......uiiuiiiiiiiieiiieiie sttt b e 77
2.4.1. Disefo y desarrollo de 1os eXPerimentos ..........cceovrvereeriieeneesisiee e 78
2.4.2. Analisis e interpretacion de 10s resultados ........coceviieeiiiiiiiiie i 84
2.4.3. Aprendizajes del CONCIEITE .......covv it 86
3. DESARROLLQO DEL PLAN DE NEGOCIO........cciiiiiiiiieiieerie et 88
3.1, Plan ESLrat@@IC0 .....ooiviiiieiiiiiieie et 88
3.1.1. Declaraciones de MiSiON Y VISION ........cccooiiiiiiiininineseieese e 88
3.1.2. ANALISIS EXEEIMO.....ccuiitiieiieieite ettt sttt sttt sttt e 89
3.1.2.1. Analisis de la competencia directa, indirecta y potencial ..............ccccovevvevienenn. 93
3.1.3. ANALISIS INTEIMO ...ttt et bbb 97
314, ANALISIS FODA ...ttt te et e e s teenteaneenneenneenee e 97
3.1.5. Andlisis de 0bJetivos Y €Srate@IaS ......covirrreerriiieeieieiee e 98
T80 I TN @ o] 1= £ Yo 1RSSR 98
3.1.5.2. EStrategia GENEIICA ......cc.ecvveiveeieiriecie ettt ettt sreene e 99

3.1.5.3. Estrategias FO, DO, DA Y FA ...t 100



3.1.6. FOrmalizacion de 18 MPIESA ........ccceeiueiieiieieiieceese et 100

3.2. Plan de OPEIraCIONES. ......ccueitiiieitieieieesteete st e et este et e e e s e e steeseesseesteatesneesreeaesreearaeneeas 104
3.2.1. CAUENA B VAIOT ...ttt 104
3.2.2. Determinacion e PrOCESOS ........cviuirueiriirierieiestesieeeseste ettt st e sbe b e ese b e 105
3.2.2.1. Mapa general de procesos de la organizacion............cccccvevevvveveeceiieesessie s 105
3.2.2.2. Descripcion de procesos eStratégiCoS.........cvueivereiieiieerieiieseesie e sreesie e s 105
3.2.2.3. Descripcion y flujograma de procesos OPerativos ...........ccvevevereereresesesenneans 107
3.2.2.4. Descripcion de procesos de SOPOIE ........cviverierieirierieeee e 114
3.2.2.5. Capacidad produccCion Y/0 SEIVICIO ........cc.ecvveiierieieeieesie s se e 116
3.2.2.6. Planificacion de actividades operacionales............ccccoevvevieiieiiiieseese e 119
3.2.3. PTESUPUESTO ...ttt bttt n e 128
3.2.3.1. INVErSION INICIAL .....cveieiiieeeee e 128
3.2.3.2. Costos fijos, costos variables, COStOS UNITArioS .........ccvevvreereerenieseesieeeeseeeees 130

3.3. Plan de RECUISOS HUMANOS. .......ccitiiiieiiiiiieiesie ettt 133
3.3.1. Estructura organizaCional.............ccooiiiieiie it 134
3.3.2. Determinacion del personal reqUErido ...........ccoeiieieieiene e 135
3.3.3. Descripcion de los puestos de trabajo reqUueridos..........coovvvrerinesieiene e 136
BT I O o =TT 001 (o PP 144
3.4, Plan de Marketing .......ccuviiiiiiiciic et 146

3.4.1. Estrategias de Marketing ........cccooeiieeiiiiie et sre e 146



3.4.1.1. Descripcion de estrategias de producto...........c.cceeveieereiiiesiese e 146

3.4.1.2. Descripcion de estrategias de fijacion de preCio........cecvevevveveeiieieenesie e 150
3.4.1.3. Descripcion de estrategias de Plaza ........cccocooereiieneineieeesee e 152
3.4.1.4. Descripcion de estrategias de PromoCiON .........ccooeeevereiesieeieerieseseese e e 153
R o (= 0] o0 (XS] (o IO TP 155
3.5. Plan de Responsabilidad Social Empresarial.............ccccoeiiiiieiciiieieec e 157
3.5.1. Matriz de acciones alineadas de los grupos de interés vs. emprendimiento............. 160
3.5.2. Actividades a desarrollar......... ..o 161
3.5.3. PrESUPUBSLO ...eeiutvieiiiieeitte sttt sttt sttt e e sn e e s e e bt e e e nbb e e e bt e e e nn e e e e 163
3.6. PlaN FINANCIEIO ...ttt 165
3.6.1. INQIESOS Y BOIESOS .....vveuviirerieesieeiee st ete st ste ettt et nb et b e bt nbe s e nbeene s 165
318, 2. INVEISIONES ...ttt bttt bbbt bbb e ettt sttt 166
3.6.3. EStados TINANCIEIOS .......ooviiiiiiiiiieiieiee e 167
3.6.4. INdicadOres fINANCIEIOS ........couiieiiiiieieii e 170
3.6.5. Andlisis de 10s estados fINANCIEIOS ...........cooeiiiriiiiiiiee e 173
3.7. Plan de FINanCIamMIENTO ........cuiiiiiiiiieieie ettt 174
3.7.1. ldentificacion y justificacion de los modelos de financiacion propuestos............... 174
3.7.2. Calculo del valor del emprendimiento..........ccccevieieiienieieseseee e 177

4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES ... 181

21053 05 (0 1€ 2T\ 2l 1N SR 183



6. ANEXOS



INDICE DE TABLAS

Tabla 1. Hipotesis 1 del modelo de NEJOCIO .......ccveiueeieiieiiee et 41
Tabla 2. Hipotesis 2 del Modelo de NEJOCIO .......ccveiuviieiieiiee e 42
Tabla 3. Hipotesis 3 del modelo de NEJOCIO ........coueviiiiiiiiei e 42
Tabla 4. Hipotesis 4 del modelo de NEJOCIO ........ciueviiiiiiiiiiiieee e 43
Tabla 5. Hipotesis 5 del Modelo de NEJOCIO .......ccvecueiie i 44
Tabla 6. Proyeccion de ventas del primer afi0 ..........cccceiieiieieiicie e 87
Tabla 7. Proyeccion de ventas del Segundo a0 .........ccoeveiriieneiiiieee e 88
Tabla 8. Proyeccion de ventas del terCer afi0.........cooveviirerieiieieese e 88
Tabla 9. IMALNIZ EFE ..ottt 93
Tabla 10. COMPEtIdOreS QIFECLOS ......ccveiieiieeiie ettt st sre e ene e 95
Tabla 11. ComPetidores INQITECTOS .........ooiiiiieieieie et 96
Tabla 12. Competidores POLENCIAIES ..........coiiiiieiee s 96
Tabla 13. IMALIZ EFL......ooiiii bbb 97
Tabla 14, MALIZ FODA ...ttt 97
Tabla 15. ODbjetivos de 18 BMPIESa.. ..o e 98
Tabla 16. Matriz FODA CrUZAUO ......cc.oiiiiiiieiieieiesee sttt bbb 100
Tabla 17. Matriz de costos de tramites para la formalizacion de la empresa ..........c.cccccveeveenee 102
Tabla 18. Cantidad de insumos requeridos para € Primer af0.........ccccvveiieeieevie e 117



Tabla 19.

Tabla 20.

Tabla 21.

Tabla 22.

Tabla 23.

Tabla 24.

Tabla 25.

Tabla 26.

Tabla 27.

Tabla 28.

Tabla 29.

Tabla 30.

Tabla 31.

Tabla 32.

Tabla 33.

Tabla 34.

Tabla 35.

Tabla 36.

Tabla 37.

Tabla 38.

Capacidad del ESTANTE...........ccueiieiieie e re e 118
Gastos de constitucion de 12 eMPreSa ........cccvcveieerieiiie i 124
Costos de la infraestructura tecnologica reqUerida............cooeeerereieneneiesicneseesens 127
ACTIVOS THJOS ..ttt bbb 128
Depreciacion de activos tangibles...........cooviieiieiiic e 129
GaStOS PrEOPEIALIVOS ... ..vveveeeiecieeiteeie st e sttt et et te e s e e e e s re e s e e te e e e s reesteennesraesreeneeas 130
Costos unitarios de Cada SEIVICIO ........cuiiiireiieieieie e 131
Costos variables del primer @fi0..........ocooiiiriiiiieee s 131
Costos variables del Segundo af0 ..........ccceeviiieieeiiie e 132
Costos variables del terCer @0 ..o s 132
COSEOS TIJOS ..ttt bbbttt bbb 133
Presupuesto de Recursos Humanos del primer afo ..o 144
Presupuesto de Recursos Humanos del segundo afo ............ccceeeeieieeieiieseccie e, 144
Presupuesto de Recursos Humanos del tercer afio..........cccovevveveiieieeie e, 145
Comparacion de precios con la COMPELENCIA........ccueiveriverieeiieiieere e see e 151
Presupuesto de Marketing del primer @fio .........cccoereririiineiieeeee e 156
Presupuesto de Marketing del segundo afio..........cccvveiiiiiie i 157
Presupuesto de Marketing del tercer afo........ccccvevvveiie i 157
Matriz de StAKENOIUEIS .......c.veiieeiiee e e 160
Presupuesto de RSE del primer af0..........ccviieiieriiieieeie e 163



Tabla 39.

Tabla 40.

Tabla 41.

Tabla 42.

Tabla 43.

Tabla 44.

Tabla 45.

Tabla 46.

Tabla 47.

Tabla 48.

Tabla 49.

Tabla 50.

Tabla 51.

Tabla 52.

Tabla 53.

Tabla 54.

Tabla 55.

Tabla 56.

Tabla 57.

Tabla 58.

Presupuesto de RSE del Segundo @fi0 ........c.ccveviveiiiieiecie e 164
Presupuesto de RSE del terCer af0 .........cccviieiieiiiieieeie e 164
Resumen anual & INGIESOS..........ocueiiiiiiiiiieie et 165
RESUMEN ANUAL A8 BOIESOS .......euveviieitiiiieieeii ettt 166
INVErSiON N ACHIVO FIJO ....oiieiic e e 166
GaStOS PrEOPEIALIVOS ... ..vveveeeiecieeiteeie st e sttt et et te e s e e e e s re e s e e te e e e s reesteennesraesreeneeas 166
Flujo de caja mensual del Primer @fio ..........ccooveieriiriieniiie e 167
Flujo de caja mensual del SeguNdO @f0 .......ccceerveiriieiieie e 168
Flujo de caja mensual del terCer af0..........cccoveivciiiicieeie e 168
Estado de Ganancias y Pérdidas del primer al tercer afio...........cccccevveveevieieesecnnenn, 169
Balance General de l0s tres afios del proyecto ..........ccccovvvreiiiinieieic s 169
VAN, TIR Y PRIl PrOYECTO ...t 170
RALIOS FINANCIEIOS ...ttt et 171
PUNLO d€ eQUITIDIIO ..o e e 172
APOITE 08 10S SOCIOS ...ttt bbb 174
Cron0grama A8 PAGOS ......uerueeurreeeertestestestesiessesseeseeeesbestesbesbesbesseese e e e s sbe st sbe b b anes 176
Flujo de €aja deSCONTAU0..........ciuieiieiie e 178
CAICUIO el COK ...ttt 178
CAICUIO TEI WACKC ...t bbb 179
VAN Y TIR del PrOYECIO .....eeveeiece ettt 179



Tabla 59. Método Berkus



INDICE DE FIGURAS

Figura 1. BuSiness MOdel CanNVAS..........cceiieiuiiieiieii ettt te e nnae e 3
Figura 2. Perfil del CHIENTE........c.oiiiieece e ae e 34
FIgura 3. Mapa d€ VAIOK .........oiiiiiiii e 36
FIQUIA 4. ENCAJE ...ttt b bbbttt e bbb 38
Figura 5. Tamano de MEICAUO ........ccueivveiiieieie et se e te et e e ta e te e e e sraesteenesreesneeeeas 40
Figura 6. Primer prototipo de baja fidelidad.............cc.covoeiieiiiicc e 45
Figura 7. Primer prototipo de alta fidelidad...............cocooiiiiiiiii 46
Figura 8. Segundo prototipo de alta fidelidad.............c.cooiiiiiiiii 47
Figura 9. Porcentaje de personas interesadas en descargar el aplicativo mévil............................ 63
Figura 10. Aceptacidn sobre la publicacion de contenido en la red social Facebook .................. 63
Figura 11. Porcentaje de personas dispuestas a pagar al menos S/.40.00 por el servicio de limpieza.
....................................................................................................................................................... 64
Figura 12. Publicaciones realizadas en redes SOCIAIES ............ccvivieiieiicic i 66
Figura 13. Grafica de las métricas obtenidas en INStagram. ............cccccveveiieieeiesiee s 67
Figura 14. Grafica de las métricas obtenidas en FacebooK. ... 68
Figura 15. Anuncio en 1a PAgING WED. .........coviiiiiiiiee e 69
Figura 16. Pagina principal del Sitio WED...........cooviiiiiiic e 69
Figura 17. Porcentaje de sesiones y visitas a la pAgina Web. ............ccccooceiiiiiiiiiiic e 70
Figura 18. Engagement de la pagina web por medio de los canales (Facebook e Instagram)...... 71



Figura 19. Contactos registrados en la pagina Web.............ccoevvviieiiiiiccc s 72

Figura 20. Primera publicidad pagada en INStagram ............ccccceevieiiieiieie e 73
Figura 21. Gréfico de las métricas de primera promocion en Instagram...........ccoceeevererereneneenn 74
Figura 22. Segunda publicidad pagada en INSTagram ..........ccceoeereneneneniseeeee e 75
Figura 23. Grafico de las métricas de la segunda publicidad en Instagram.............ccccoccvviveinennnns 76
Figura 24. Primera y segunda publicidad pagada para el experimento 1 del concierge................ 78
Figura 25. Mensajes directos y comentarios recibidos del experimento 1 del concierge............ 79

Figura 26. Publicidad pagada en Instagram del experimento 2 y formulario completado del

(010 Lo =T (o TSRS 82

Figura 27. Video interactivo del aplicativo publicado en Facebook para el experimento 3 del

(o1 g (o] T o[- TR U RSSO P P TOR PP PRPRORON 83
Figura 28. ANALISIS PESTEL ......ccoiiiiiiiiieee e 89
Figura 29. Grafica de COMPELENCIA ........ccuviiiieeie ettt e e 94
Figura 30. Cadena de VAIOT ...........oouiiiiiiicceece ettt anas 104
Figura 31. Mapa de procesos de 12 EMPIESA .......c.couiiiriririiieiee et 105
Figura 32. Flujograma de atencion al CHENTE...........ccooiiiiiiiie s 108
Figura 33. Flujograma de venta del SErVICIO..........ccceiiiiiiieiie it 110
Figura 34. Flujograma de control interno - evaluacion de desempefio. .........ccccoveveeeeieciiecvnenne. 112
Figura 35. Flujograma de promociones Y deSCUENTOS. ..........cueurierierierieniesiiseeieie e 113

o 0T e T =S =V (= =T [T Lo o PSS 118



Figura 37.
Figura 38.
Figura 39.
Figura 40.
Figura 41.
Figura 42.
Figura 43.
Figura 44.
Figura 45.
Figura 46.
Figura 47.
Figura 48.
Figura 49.
Figura 50.
Figura 51.
Figura 52.

Figura 53.

Layout de 18 BMPIESA. .....ccveiviiieiieeie ettt sraesteeeesreesreenee s 119
Logo de la empresa proveedora de productos de limpieza............cccccoevveveiieieennns 120
COSEO e APLTOP HP ... 121
CoSto de 1a IMPreSOra HP .........ooviiiiiieee e 121
Of0 1 (oo ] =t ol (o] [o F USSP PRI 122
COSEO B 18S STHAS ...t e 122
Costo de la cdmara de SEQUIIAAd ...........coveeriiieireieie e 123
COSEO B ANAGUENL. ... 123
Publicaciones pagadas de Facebook e Instagram ............ccccccvevveieeiiiiiesecse e 125
Costo de anuncio de reclutamiento €N BUMEraN .........ccccoceveierinieiieienese e 126
Péagina web de "Desarrollo de aplicaciones™ .............coereereneieienie e 127
Organigrama en el Primer a0 .........cccooiiiiiiiiieee e 134
Organigrama en el SegundO @fI0 .........ccveeeiieiieie e s 134
Organigrama €N el terCer af0 .........cccueiiiiiiiicie e 135
Primer 1090 de HOMETIX .....c.ooiiiiiiiee e 147
Segundo 1090 d& HOMETIX ....oiuiiieieeiec e 147

Mapa de StaKeNOIAEIS.........ccoviiie e 158



1. FUNDAMENTOS INICIALES

1.1. Equipo de trabajo

1.1.1. Descripcion de las funciones y roles a asumir por cada integrante

Sammy Acosta - Area de Servicio al Cliente:

e Brindar apoyo al area de Marketing y Ventas.

e Analizar los resultados de los experimentos con posibles usuarios.

Camila Alvarez - Gerente General:

Supervisar el cumplimiento de las actividades de las demas areas.

Definir las metas a corto, mediano y largo plazo a cumplir.

Administrar de manera dptima los recursos de la organizacion

Liderar las areas de la empresa

Karl Chung- Area de Contabilidad:

e Brindar apoyo al area de finanzas con la elaboracion de los estados
financieros.
e Manejar la relacion con los proveedores

e Gestion de inventarios

Miguel Rodriguez - Area de Marketing y Ventas

e Planificar estrategias y realizar campafias de promocion para Homefix en

diversos canales.



e Elaborar estudios de mercado que permitan conocer el entorno interno y
externo de la empresa.
e Realizar informes pertinentes que permitan conocer el alcance de la empresa

en los canales seleccionados.

Gabriela Rojas - Area de Finanzas

e Realizar los estados financieros de la empresa, incluidas las proyecciones.
e Realizar los pagos a colaboradores, tributos y otros gastos asociados a las
funciones de la empresa.

e Registrar y analizar las cuentas por cobrar y pagar.



1.2. Proceso de Ideacion

1.2.1. BMC del proyecto

Figura 1. Business Model Canvas
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Suscripciones de los usuarios

Comisiones a través del servicio

1.2.2. Explicacion del Modelo de Negocio

Fuente: Elaboracion propia

La idea de negocio tiene como prop6sito implementar una aplicacion que brinde servicios

domésticos segun la necesidad del usuario. Esta consta de 3 tipos, servicio basico, servicio




ejecutivo y servicio premium. Asimismo la empresa proveedora de la app, mantiene un
seguimiento del servicio prestado y los profesionales a cargo, con el fin de proporcionar la
completa seguridad y confianza en el paquete contratado. Estos servicios incluyen todo tipo de
limpieza dentro del hogar, ya que en muchos casos no cuentan con un contacto o recomendado
que lleve a cabo estas actividades de manera segura y personalizada. El aplicativo permite buscar
la necesidad de tu conveniencia y revisar resefias y puntajes del personal experto en el rubro, para
verificar puntuaciones en trabajos anteriores y datos en tiempo real. También, se recomendara las
opciones mas acordes al tipo de especializacion que requiera el usuario. Sin embargo, la decisién
de el servicio a contratar sera exclusivamente del cliente. Ademas de cotizar los diferentes costos
de cada uno, visualizar todas las caracteristicas sobre especializacién que posea el profesional, en
caso que desee afiadir algun servicio adicional. Muy importante sefialar la duracién del servicio,
precios, especialidades y proporcionar el contacto ya sea por mensaje 0 numero. Los datos del
personal ingresado al hogar como nombre completo y teléfono de contacto, asi como la opcion de
indicar a la empresa algiin comportamiento no adecuado por parte del personal en el hogar. Por
otra parte, implementar comentarios y resefias para que los usuarios puedan calificar el servicio

que les fue brindado.

e Segmento de clientes: El publico objetivo que se maneja para Homefix son los hogares de
los distrito Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina, que pertenecen al NSE A
y By que realizan un mantenimiento mensual del hogar .Grupo seleccionado debido a que
hoy en dia muchas familias utilizan aplicaciones para contratar servicios que faciliten
actividades cotidianas. Asimismo, la segmentacion estara dirigida a personas que necesiten

servicios de limpieza; ya que esta necesidad latente es la que nuestra propuesta atendera.



e Propuesta de valor: Homefix es un sistema de interfaz amigable, sencillo de usar que
ayudard a los usuarios a contactar con personas y empresas que ofrezcan servicios de
limpieza. El valor de este proyecto se genera en que ayudard a que las personas puedan
ahorrar tiempo en la blsqueda de estos servicios esenciales para el cuidado y

mantenimiento del hogar.

e Canales: Los medios con los que llegaremos a los usuarios seran la pagina web, donde se
encontrara toda la informacion respecto a los servicios que se brindan y se contara con un
chatbot que ayudara a absolver las dudas de las personas que quieran hacer uso del
aplicativo, las redes sociales como Facebook, Instagram y WhatsApp que son las mas
usadas por el publico en general y nos ayudaran a mantener una comunicacion constante

con ellos, y la propia aplicacion.

e Relacion con el cliente: Nuestra relacion con el publico se basara en la confianza y
seguridad, brindandoles tarjetas con promociones para los clientes frecuentes como una
forma de premiar su preferencia por el uso de nuestro aplicativo. Asimismo, se contara con
un servicio de asistencia via zoom o celular, como una forma de estar mas cerca de ellos y
poder absolver cualquier duda que tengan. Igualmente, se realizaran llamadas y se enviaran
mensajes a los clientes, como una forma de monitorear el servicio que han recibido y

verificar que todo esté bien como parte de nuestro servicio post-venta.

e Fuentes de ingreso: Homefix generara ingresos con las comisiones que se cobren por el
servicio solicitado. Asimismo, dentro del aplicativo se contard con un espacio para

publicidad, en la que otras empresas interesadas puedan promocionar sus marcas pagando



un monto definido. Adicionalmente, se ofrecera el servicio a base de suscripciones para los

usuarios que hagan uso mas frecuente de los servicios ofrecidos.

Actividades clave: Para que Homefix cumpla con la propuesta de valor planteada sera
necesario realizar una actualizacién constante del aplicativo con mejoras en el disefio e
innovacion digital, de manera que la aplicacion funcione correctamente y sea atractiva para
los usuarios. También serd clave recoger los testimonios y las calificaciones de la
experiencia de los usuarios con los servicios brindados, ya que asi podremos comunicar a
los potenciales usuarios sobre el desempefio del personal, de manera que estan mas
convencidos de hacer uso del aplicativo. Ademas, sera necesario realizar publicidad a

través de redes sociales, ya que asi podremos dar a conocer Homefix a méas personas.

Recursos clave: Es de suma importancia para este proyecto contar con un programador
web, un desarrollador de aplicativos, asi como una base de datos de empresas y el personal,
ya que estos son la esencia del aplicativo. Asimismo, sera necesario contar con personal
administrativo que se encargue de gestionar todo lo relacionado a la empresa y el personal
de servicio domeéstico, que son quienes llevaran a cabo los servicios solicitados por los

usuarios.

Socios clave: Para poder llegar exitosamente al cliente sera necesario contar con diversos
socios como las empresas proveedoras de los servicios basicos para el mantenimiento del
hogar, proveedores de utensilios de limpieza, personajes publicos que nos ayudaran a tener
un mayor alcance con el segmento elegido y tiendas de aplicativos donde se ofrecera

Homefix.



e Estructura de costos: Los costos en los que incurrira nuestro proyecto se basa en los
sueldos del personal, los pagos a los personajes publico que se contraten para la promocion
del aplicativo, la publicidad y marketing digital que se realizar4 de manera constante a
través de las redes sociales, el pago a desarrolladores y mantenimiento del aplicativo que
permitird su optimo funcionamiento y otros servicios que se puedan solicitar durante las

operaciones.

1.2.3. Justificacion de escalabilidad del modelo de negocio elegido

Entre los factores que justifican la escalabilidad del modelo de negocio, es el incremento del uso
de aplicaciones para facilitar tareas dificultosas del dia a dia y el grado de descargas de este tipo
de aplicaciones que llegan a generar millones de descargas en los mercados. Esto representa un
mercado muy rentable, debido al ingreso percibido por las plataformas Play Store (Google) y
Apple Store. Estas compafiias pagan $0.018 por descarga y $0.10 respectivamente. Segun la casa

de analisis App Annie en su estudio “State of Mobile”, en el 2019 en todo el mundo, se
descargaron alrededor de 194,000 millones de aplicaciones. Asimismo, el ingreso percibido por

servicio brindado esta conformado por tres paquetes (Bésico, Ejecutivo, Premium) adecuado a
todo tipo de necesidad requerida. La caracteristica fundamental de nuestro proyecto radica en
posicionar a HomeFix como una alternativa viable en las plataformas digitales para millones de
usuarios. La industria de las aplicaciones mdviles sigue en aumento y el sector de servicios
domésticos en el pais no posee a una empresa correctamente posicionada en el mercado. Por ende,
proporcionar en el sector una aplicacion que brinde profesionalismo, calidad de servicio, seguridad
y confianza, por lo que se genera una importante oportunidad de negocio en un mercado de

constante desarrollo. Impulsar y posicionar a una marca que brinde servicios domeésticos en el pais,



Por otro lado, la informalidad en el sector y las diferentes barreras para contratar a un servicio
domeéstico son otro factor a considerar, puesto que es un servicio con un alto nivel de desconfianza.
Esto se genera debido a malas experiencias que se conocen sobre esta industria , debido a que con
frecuencia se contratan a empleados/as domeésticos que son recomendados de familiares o personas
cercanas. Sin embargo, se sabe que también se han generado situaciones de hurtos en la casa, o
servicios deficientes con los empleados. Todas estos aspectos representan para Homefix una
oportunidad para implementar una empresa sélida y bien posicionada en el mercado. Por Gltimo,
la empresa brindara todo tipo de servicios por los canales on line y plataformas. Pagina web,
Aplicacion Movil y redes sociales como Facebook e Instagram. Por estos medios se brindara el
asesoramiento para contratar un servicio,informacién sobre los tipos de servicio, contactar al

personal que monitorea dicho servicio y el servicio post venta.

2. VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO

2.1. Descripcion del problema que se asume tiene el cliente o usuario

Problema

La existencia de una deficiente y compleja forma de contactar a personas de confianza que brindan

servicios integrales para el hogar de forma personalizada y segura.

Definicion

Existen empresas de estos rubros relacionados al mantenimiento del hogar que no tienen una alta
presencia en el mercado, es decir, son desconocidas para gran parte del publico. Debido a esto, las
personas tienden a desconfiar del personal que ingresara a su vivienda para el servicio requerido,
y muchas veces prefieren realizar estas tareas por ellos mismos. Ademas, la busqueda para
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contactar a un especialista para atender cada situacion que se dé en el hogar suele tomar bastante
tiempo, ya que, como se menciond anteriormente, no hay plataformas, lugares o empresas
conocidas en el mercado. Esto, a su vez, implica que los usuarios tienen que recurrir a
recomendaciones de familiares y amigos, o incluso anuncios en las calles, mercados o redes
sociales para poder acceder a estos servicios, lo que genera inseguridad. Por otro lado, dentro del
mercado existente de servicios generales, se encuentran diversas carencias y obstaculos para los
usuarios, entre las cuales se pueden mencionar el costo, puesto que este es elevado ya que no s6lo
involucra el costo por limpieza o por el servicio a realizar, sino también se aumenta el costo por el
traslado, lo cual eleva el costo final, por lo que no es rentable para un cliente. Otra variable que
considerar es el tiempo en que se realiza una limpieza o cualquier servicio del hogar, ya que estos
suelen ser altos, por lo que el cliente opta por realizar su propia limpieza, descartando el contratar

un servicio de terceros.

2.1.1. Diseio y desarrollo de experimentos que validen la existencia del problema

Para validar el problema descrito anteriormente, se llevaran a cabo experimentos a modo de
entrevistas y encuestas, las cuales se realizaran a través de medios digitales, como las plataformas
de videollamadas Zoom y Google Meet. Cabe sefialar que estas entrevistas se realizaran tanto a

usuarios como a expertos, de manera que podamos obtener un mayor conocimiento del problema.

Entrevistas a usuarios:

1. ¢Qué actividades dentro del hogar te resultan complejas?
2. ¢De que manera resuelves la limpieza, mudanzas, entre otros?

3. ¢Cuénto tiempo te toma la limpieza del hogar o realizar una mudanza por cuenta propia?



¢Qué tan seguido recurres a un servicio como limpieza, mudanzas, cerrajero, entre otros
Servicios?

¢De qué manera contactas a empresas que te proveen este servicio?

¢Qué problemas has encontrado en las empresas que brindan este tipo de servicios?

¢ Qué dificultades tienes al intentar contactar a alguien que te brinde ese servicio?

¢Qué mejoras aplicarias a las empresas que actualmente ofrecen este servicio?

¢ Utilizas servicios por aplicaciones para resolver tus necesidades?

Entrevistas a expertos:

=

¢Considera que el negocio de servicios domésticos es rentable en el Peri? ;Por qué?
¢Las empresas de servicio doméstico a domicilio se consideran para un sector acomodado
del pais?

¢Bajo su experiencia considera que el peruano de ingresos promedio optaria por utilizar
estos servicios?

¢ Cree que este tipo de servicio se encuentra posicionado fuertemente en el pais?

¢Los servicios que se realizan en los hogares presentan un procedimiento documentado
para el cliente? ;Datos del personal, equipamiento, procedimientos del servicio?

¢Cuales son los servicios para el hogar que mas solicitan los usuarios?

¢ Qué zonas de Lima son las mas demandadas por este tipo de servicios?

¢La tecnologia en este tipo de negocio es importante? ¢ Qué estrategia de negocio utilizan
estas empresas para conseguir clientes?

¢Existe gran demanda por este tipo de servicios en este Gltimo tiempo?
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10. ¢ El personal contratado para ingresar a la empresa y brindar los servicios a domicilio pasa

por un filtro previo? ; Antecedentes, experiencia, recomendacion?

Entrevistas expertos y usuarios

1. Bruno del Castillo (23)

Link:https://soundcloud.com/sebastian-mansilla-ramirez/entrevistabrunodelcastillo/s-

hnZpVs6kmuR

Se entrevistd al alumno Bruno Del Castillo de la facultad de Comunicaciones, el cual
coment6 que usualmente utiliza aplicativos en su vida diaria tanto para entretenimiento,
consumo Y servicios. La manera en que hace uso de estas plataformas es a través de
membresia y contacto via aplicativo. Mencioné que actualmente no es complicado
encontrar empresas 0 personas que realicen algun tipo de servicio, ya que por Paginas web
0 aplicativos se puede conseguir facilmente. Por otra parte, con respecto a las preguntas de
servicios de hogar, empez6 mencionando cuéles eran las actividades mas complejas dentro
de su hogar eran las reparaciones ya sea de tuberias y electricidad donde requerian personas
con experiencia. Asi mismo, mencion6 que la limpieza de su hogar lleva mucho tiempo,
ya que cuenta con un amplio espacio y tres pisos y necesitan una persona que esté
limpiando constantemente. Al mes necesita una persona que le dé una limpieza a su casa
tres veces por semana. La manera en que se contactd con esta persona fue por
recomendacion de un familiar, esta persona de limpieza trabaja para una empresa asi que
es un contacto fiable. Lo mas importante para Bruno es que el trabajador sea confiable,

leal, honesta y cumpla con su labor correctamente. Con respecto a nuestra idea de negocio
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menciond que le parece una excelente idea, ya que muchas veces se necesita una persona
que haga algunos servicios en el hogar y la aplicacion sacaria de apuros pudiendo encontrar
al contacto necesario, asi mismo sugirié que se tome en cuenta la seguridad, es decir si

ocurre algiin malentendido o infraccion la empresa debe hacerse cargo.

Diego Machuca (23)

Link:https://soundcloud.com/sebastian-mansilla-ramirez/entrevista-app-de-servicios-

generales-a-diego-machuca/s-vJAr406L6L4

Se entrevisto al alumno Diego Machuca de la facultad de Negocios de la UPC, a su vez se
encuentra trabajando en su empresa familiar como asistente administrativo. Diego es una
persona mas tradicional, no utiliza aplicativos tan seguido para resolver sus necesidades,
mayormente trata de resolverlos presencialmente o mediante un contacto. Asi mismo los
servicios que mas se le dificultan encontrar estan relacionados a las reparaciones dentro del
hogar como averias y eléctricos, también de equipos electrénicos, como televisores, laptops
y demas. También nos dice que el internet es sustancial y nos ayuda a encontrar servicios.
Por otro lado, las actividades que se le complican en su hogar son todas aquellas en las
cuales requiera de habilidades técnicas como electricistas, carpinteria, armado de muebles
y técnicos de redes. Ya que se necesitan conocimientos, herramientas, piezas, implementos,
accesorios y le es imposible realizarlas. Con respecto a la limpieza del hogar menciona que
no le dedican mucho tiempo, ya que cada integrante de la familia se encuentra trabajando
y tienen muchas cosas que hacer, es por ello que buscaron una empleada domestica que
pueda realizar la actividad. La manera en que contactd a esta persona fue por

recomendacion de la empleada del hogar de sus abuelos. Por lo cual con el paso de los afios
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generaron una relacion de confianza, cercania y lealtad. Siendo este un método mas
tradicional. Aparte cuando necesitan otros servicios siempre recurren a conocidos 0 amigos
para que les pueda recomendar a alguien, ya que el factor confianza es muy importante
para este tipo de servicios. Las veces al mes que recurre a los servicios de limpieza son
aproximadamente 5 veces como mé&ximo. Asi mismo nos menciond que para €l lo mas
critico en estos servicios es la informalidad, ya que se pone en juego la confianza y
transparencia, ademas se necesita mas profesionalismo por parte de las personas. Con
respecto a nuestra idea de negocio menciond que le parece una idea Util y servicial ya todas
facilita el contacto entre cliente y personas que ofrezcan el servicio, permitiendo a mas

hogares contar con servicios confiables.

Marcela Espinoza (23)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=8tUQ8qw5gho&feature=youtu.be

La entrevistada actualmente estudia administracion y negocios internacionales en la UPC.
A través de la informacion brindada, se puede concluir que es una persona moderna, ya
que utiliza mayormente aplicativos, redes sociales o paginas web para satisfacer sus
necesidades. Nos comentd que actualmente tiene una ama de llaves y que adquirio este
servicio a través de una empresa, la cual contactd por su pagina web. Por otro lado, nos
comenta que usualmente tiene problemas para contratar a la persona indicada, ya que la
empresa no cuenta con perfil detallado de sus colaboradores. Lo anterior genera que existan
diferencias por ambas partes, ya que en ocasiones contratan a la persona y luego se
retractan, ya que algunos colaboradores no estan dispuestos a realizar cierto tipo de

trabajos. Asimismo, nos comenta que si estaria interesada en contar con una aplicacién de
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servicios generales que presente un perfil detallado del personal, ya que le resultaria mas

facil encontrar a la persona que se adecue a sus necesidades.

Milagros Perez (24)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=tFzH8COnMIw&feature=youtu.be

Milagros Perez es estudiante de la UPC y se encuentra actualmente en el noveno ciclo de
su carrera. En la entrevista nos comenta que la encargada de la limpieza de su hogar es su
madre, sin embargo, contrata a una persona 3 veces por semana para que realice una
limpieza profunda a su hogar. Asimismo, nos menciona que las veces que ha realizado un
servicio de mudanza ha tenido problemas, uno de ellos es la falta de coordinacion de la
empresa que provee el servicio, ya que se demoran en realizar el mismo. Por otro lado, se
encuentra interesada en una app que proporcione este tipo de servicios y piensa que es una
excelente idea, ya que en ciertas ocasiones tiene problemas en contactar a las empresas que
le proveen este servicio por diversos motivos. Ademas, considera que es importante que

las personas que realicen estos servicios sean honestos y profesionales.

Nicolle Zavala (24)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=1YY2sYcoMIE&feature=youtu.be

La entrevistada estudia en la UPC y se encuentra cursando el octavo ciclo. Menciona que
su familia se rota los deberes del hogar, por lo cual no necesitan un servicio de limpieza.
Sin embargo, si necesita en algunas ocasiones cerrajeros, gasfiteros y electricistas. Para
ello, recurre a ir al mercado y encontrar a la persona adecuada para que realice el trabajo.
Asimismo, comenta que pocas veces ha necesitado el servicio de mudanza y que no ha
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tenido ningun problema con respecto a ello. No obstante, no se siente plenamente confiada
al momento de adquirirlo, ya que algunos familiares han tenido problemas con este
servicio. Considera que seria una muy buena idea contar con un aplicativo que le brinde
los servicios mencionados anteriormente, debido a que le facilita el proceso de adquisicion

de los mismos y no tendria el mismo nivel de desconfianza.

Karlos Montero (23)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=-ZIEghY lg4U

Se entrevistd a Karlos Moreno alumno de la UPC de la facultad de Comunicaciones, se
encuentra trabajando en el &rea de ventas de su empresa familiar. Es una persona que utiliza
aplicaciones en su vida diaria y realiza frecuentemente pedidos en linea. Si necesita de un
servicio en especifico recurre a Google y hace su blasqueda, opina que el contacto via web
es mucho mas rapido y factible. Por otro lado, dentro de su hogar una actividad compleja
para €l es el cuidado y mantenimiento del jardin ya que se requiere de mucho trabajo. Con
respecto a la limpieza de su hogar se le dificulta el aseo de la terraza, bafios y alfombra la
cual requiere un tratamiento especial. Al mes su familia contraté varios servicios como
electricista, personal de limpieza y jardinero. Con relacion a la idea del aplicativo, le
parecio interesante pues es un medio de rapido contacto y facilita la busqueda de los mismo,
menciono que para él es importante conocer qué producto o implementos utilizan aquellas

personas que realizan el servicio.

Camila Espinoza (23)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=HA3-gbeoMfs&feature=youtu.be
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Camila menciona que resulta complicado realizar las actividades del hogar y que
aproximadamente se demora una hora en realizarlas. Solicita el servicio de una persona
dedicada a la limpieza dos veces al mes. Asimismo, comenta que cuando necesita algun
tipo de servicio como gasfiteria, electricista, entre otros, recurre a la pagina web de Helpers.
Sin embargo, su experiencia con la misma no es tan buena, ya que nunca especifican el
precio que le cobraran por dicho servicio, por lo cual termina pagando méas. Ademas, le
resulta complicado buscar a la persona indicada para el servicio, ya que la pagina web no
esta completamente desarrollada. Es por ello que recomienda que la empresa aplique una
ruta especificando como se realizara el servicio, de esta manera el usuario planificara las
acciones necesarias si llega a optar por contratar el servicio. Por otro lado, nos comenta

que se ha mudado 4 veces y que en una ocasion tuvo que recurrir a dos empresas.

Patricia Gotuzzo (35)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=2px0aWzqOa4

Se entrevistd a Patricia Gotuzzo quien actualmente es abogada de la empresa We Work,
por otro lado, tiene dos nifias en su casa a quienes hay que atender y mantener un orden y
limpieza en sus habitaciones como areas comunes de la casa. A continuacion nos cuenta
un poco acerca de como se desenvuelve con este tipo de aplicaciones y servicios para su
hogar. Nos cuenta que una de las actividades del hogar que le resultan complejas es cocinar,
debido a que esta requiere de mucho tiempo del dia el cual ella tiene que dedicarlo a trabajar
y atender a sus hijas. En caso ella tuviera que realizar estas tareas debido a la coyuntura
actual se demora alrededor de 3 horas en hacer una limpieza profunda a su hogar. La

manera que ella resuelve este tipo de actividades es con una personal que se encarga de la
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limpieza de la casa como de preparar las comidas de la casa. Por lo que ella nos comenta
suele usar este tipo de servicios ya sea, carpintero, electricista, limpieza de alfombras, entre
otras 5 veces al afio. Nos cuenta que normalmente suele contactarse con estas personas
mediante recomendaciones de familiares, amigos, es decir, por el boca a boca. Los
problemas frecuentes que ella encuentra con este tipo de personal es que no cumplen con
los tiempos acordados y a veces con el disefio o trato que se hizo de acuerdo al trabajo a
realizar. Es un factor que Patricia le pone mucho énfasis al tema del cumplimientos con los
tiempos acordados, te dicen para el Lunes y muchas veces por no decir todas no se entrega
ese dia o la hora en la que quedaron en llegar a tu hogar no se cumple. Sin embargo, nos
cuenta que no tiene ningun problema para contactar a estas personas siempre que las llama
0 les escribe estas contestan de inmediato por ese lado no encuentra obstaculos. Como ya
se menciono anteriormente el problema del incumplimiento de tiempos es un factor que le
pondria mayor fuerza y atencion. Patricia si suele usar aplicaciones para resolver sus
necesidades un ejemplo es los delivery de los supermercados porque no cuenta con tiempo
disponible entre trabajar, llevar a sus hijos al nido. Por Gltimo, nos comenta que pasa ella
seria super Util el desarrollo de esta aplicacion , ya que, la plataforma le garantiza a ella
seguridad, cumplimiento de los acordado, cumplimiento de tiempos ademas de que podria
encontrar el directorio de todos los servicios y ahorrar el tiempo de busqueda con sus

contactos.

Jennifer Lopez (24)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=rZ4a2 AS8RBs
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Jeniffer Lopez actualmente es estudiante de la carrera de Administracion y Marketing. Ella
nos comenta que en estos dias de cuarentena tuvo un problema con su lavadora , la cual
requeria el servicio de una persona especializada debido a la coyuntura actual no ha podido
hacer nada por el momento. Sin embargo, nos comenta que el tema de limpieza de su hogar
la cual es dividida por los miembros de su familia. Antes solian contratar a una persona
una vez al mes para que se hiciera cargo de estas tareas de limpieza del hogar, hoy por hoy
se dividen ellos las tareas. Con respecto al tema de las mudanzas no cuenta con un contacto
que se encargue de empacar las cosas y poder llevarlo a la direccion indicada. Para llegar
a estas personas Jeniffer suele preguntarle a las personas que la rodean como familiares,
amigos por algan dato o por medio de internet, de esa manera conoci6 al empresa Hadas,
quienes se encargan de la limpieza de hogares. Por otro lado, nos menciona que uno de los
obstaculos que ella encuentra es que el costo del servicio a veces suele ser muy elevado y
la impuntualidad de estas personas perjudica tu horario. Uno de los problemas que ella
menciona es la disponibilidad de tiempos que tiene ella y que tiene la persona encargada
de realizar el trabajo, es decir, que encajen los horarios para ambas partes. Una de las
mejoras que ella nos menciona es establecer parametros de horarios para los trabajadores ,
de tal manera, que se cumpla el horario con el que se pacté la visita al cliente. Y ademas
que cuenten con una variedad de horarios para ofrecerle a sus clientes. Por ultimo, nos
comenta que para ella seria super Gtil contar con una aplicacion de servicios,ya que , en el
momento que lo necesitara ingresa a la aplicacion y encontrara los datos que necesita sin

tener que estar buscando el contacto y consultando.

10. Gabriela Bellido (24)
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11.

Link: https://www.youtube.com/watch?v=8tFj4Vi73jA

En esta oportunidad se entrevisto a Gabriela Bellido, estudiante de la carrera de Gestion en
la Universidad Catdlica. Ella nos cuenta que las tareas que mas le resultan méas tediosas en
su hogar es la limpieza de los pisos, es decir, trapear y por otro lado, lavar su ropa, ya que,
como menciona en la entrevista cuenta con una lavadora pero esta no plancha, por lo tanto,
ella tiene que realizar esa tarea. Dichas tareas requieren 5 horas de su dia, lo cual resulta
pesado y requiere de mucho tiempo de sus dias , el cual, podria dedicar a estudiar, hacer
deporte, dictar clases a nifios, entre otras actividades que suele desarrollar en su dia a dia.
Ella nos comenta que normalmente para adquirir algin tipo de servicio como electricista,
cerrajero, pintor entre otros servicio lo hace a través de algin contacto ya sea amigo,
familiar, eso quiere decir de boca a boca por lo tanto son personas informales. Gabriela no
suele requerir estos servicios con frecuencia , ya que nos comenta que ella busca estos
servicios una mes al mes o quizas mas tiempo. Por Gltimo, nos comenta que para ella es
importante que este personal brinde algun tipo de fractura, boleta y clave de sol porque
muchas veces es necesario dar una constancia a la empresa o llevar un registro de gastos.
Es por ello, que considera interesante el desarrollo de dicha aplicacion debido a que estas
personas que ella suele contratarse podrian convertirse en personas formales y brindar este
tipo de documentos legales. Ademas de brindarles la garantia de que son personas de

confianza y con todas las normas.

Denisse Ezcurra (24)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=uDInpmEp1kc
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Se entrevisto a la joven Dennisse Ezcurra quien actualmente es estudiante de la carrera de
Comunicaciones en la Universidad de Lima. Entrevistandola ella nos cuenta que las
actividades que se le dificultan son la limpieza de la casa como la terraza, cocina y cocinar,
ya que , requieren mucho tiempo. Nos coment6 que desde que se levanta hasta la 1 de la
tarde realiza estas actividades ahora que no hay quien la ayuda y a veces no termina todo.
Por otro lado, nos coment6 que en su casa cuentan con una persona que se hace cargo de
estas tareas pero debido a la coyuntura actual ella tiene que realizar estas tareas. Ademas
nos menciond que no utiliza este tipo de servicios con frecuencia, ya que solo suele llamar
a un cerrajero una vez al afio, sin embargo, un trabajo que si utilizan es un carpintero quien
se hace cargo de la elaboracién de los muebles en su casa , ya sean para los cuartos,
comedor, sala de television, sala principal y la cocina. Uno de los grandes problemas que
ella nos menciona con respecto a estas personas que brindan estos servicios es el
imcumplimiento, ya que, muchas veces quedan en llegar a determinada hora o entregar el
servicio a una hora y muchas veces no cumplen con la hora y con el trabajo que se quedo.
La puntualidad y acuerdo son dos factores que Dennisse considera de suma importancia

para satisfacer una necesidad que muchas veces no es facil quedar contento al 100%.

Eduardo Rangel (24)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=azwN38H33w8&feature=youtu.be

Eduardo es egresado de la UPC de la carrera de Administracion y Marketing, es una
persona que usa muchos aplicativos y le gusta mantenerse informado constantemente con
respecto a productos de limpieza. Con respecto a la entrevista, considera que la limpieza

del hogar es la tarea mas complicada. Para resolver la situacion de limpieza en su casa
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contratan a una persona especialista en limpieza para que desarrolle dicha tarea, lo cual
implica un costo mensual para elaborarlo. Previamente se comunica con esa persona para
anticipar que va a limpiar el hogar, lo que podemos observar es que el tiempo que toma
una limpieza en su casa tarda como promedio 3 horas por lo que es bastante tiempo, como
se puede apreciar la limpieza tarda y es caro. Eduardo requiere a la persona de limpieza
por lo menos una vez a la semana, la cual es una persona de confianza de la familia, ya
que, corres el riesgo de algin robo. Considera que optar por un aplicativo de limpieza o
mudanza genera cierto riesgo. Dentro de las variables que considera para la limpieza del
hogar considera la calidad del servicio y la rapidez. Ademas, considera de gran ayuda el
aplicativo que proponemos porque le ahorra tiempo y eficacia en cuanto a la labor. Como
recomendacion es importante considerar al personal responsable y honesto, ademés del

excelente servicio a brindar.

Francisco Pimentel (27)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=s4TIHu5 VKQ&feature=youtu.bhe

Francisco Pimentel es egresado de la carrera de Publicidad en la Universidad San Ignacio
de Loyola. Las actividades que le dificulta es el tema de limpieza , en especial la aspiracion
en la casa. Las tareas en el hogar se dividen entre los integrantes de la familia y es sencillo
porque el departamento es pequefio por lo que la tarea entre los tres integrantes acelera el
proceso. El tiempo que demora la limpieza es de una hora, ya que, el lugar es pequefio.
Realiza todo tipo de labores entre ellos. Para acudir a personal de reparacion o limpieza se
acude de manera poco frecuente. Las redes sociales o plataforma virtuales o

recomendaciones de otras personas son las maneras para llegar a personas que desempefien
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esas labores. La confianza tal y como mencionan las otras personas es un factor
determinante, ya que, el ingreso al hogar de personas desconocidas es un riesgo latente.
Considera que muchas personas desempefian sus labores de manera personal porque no
encuentran trabajadores y aparte por el costo elevado de la labor. Por Gltimo, considera que
es importante tener un aplicativo de servicios generales pero con el perfil del trabajador y

antecedentes con la finalidad de darle confianza al cliente.

Braulio Torres (26)

Link: https://youtu.be/\VG2-brA7SF8

Braulio es egresado de la Universidad de Lima de la carrera de Ingenieria Industrial.
Considera que las actividades de aseo son las que mas le agradan. Los servicios de limpieza
los divide en su casa con su familia, se reparten las labores. Se encuentra en servicio de
mudanza actualmente y contrata a una persona encargada para el traslado. La limpieza no
le tarda mas de un dia debido a que vive en un departamento pequefio. Braulio contrataba
a una persona especialista en la limpieza tres veces por semana, la cual tenia un costo alto.
Es una familia adicta a la limpieza , por lo que se puede observar que se realiza de manera
constante. Braulio y su familia en cuanto reparaciones contrata a personas por
recomendacion, ya que, tiene desconfianza por las personas que ingresan a tu hogar. El
tema de seguridad es importante para contratar a una persona que ingresara al hogar.
Considera que es facil encontrar a personas de limpieza y reparaciones pero no son
confiables, pero no aplicativos de servicios generales. Para personas que desarrollan las
labores basicas acude a una agencia. Braulio considera como recomendacion que se debe

afiadir un segmento de recomendaciones por el trabajo hecho con la finalidad de brindar
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16.

facilidad al cliente a la hora de seleccionar el servicio. Ademas, ahorra el proceso de
contactar a una persona que trabaja de manera independiente y no asegura confianza. Como
complemento es importante considerar los antecedentes penales y costos de transporte del

personal para que de esta manera la persona se sienta confiada.

Angelo Scarpati (27)

Link: https://youtu.be/4co2iY KSwWPA

Angelo es un egresado de la UPC de la carrera de Administracion y Marketing. La
problemaética que considera considerada es la reparacion, ya que los precios son altos y las
personas que realizan la labor no son eficientes, ademas, de que no hay disponibilidad o se
carece de personas que realicen ese tipo de labores. El resuelve los problemas de limpieza
de manera personal, no contrata a personas que realicen esa tarea. Angelo no recurre a
personal de mudanza o limpieza, ya que, todo lo desempefian en su casa. Considera que las
redes sociales o medios de comunicacién son vitales para recomendarle a las personas de
limpieza o reparacion . Dentro de los problemas que lo aquejan se encuentra la ineficiencia
del desempefio realizado por el trabajador que contrat6 y el tiempo que demor6. Como
recomendacion considera que la confianza es importante a la hora de contratar este tipo de
servicios porque expones tu casa, por lo que es considerable tener personas con un buen
historial. Para el aplicativo es importante tener un catalogo para poder observar las labores
que se ofrecen y las caracteristicas de cada uno. De hecho afadir un segmento de

comentarios ayudaria a que el aplicativo sea recomendado y confiable a las personas.

Nicolle Rodriguez (24)
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Link: https://www.youtube.com/watch?v=UY UW5RtW84w&t=15s

Nicolle es estudiante de la universidad de Lima de la carrera de Ingenieria Industrial. Ella
recurre frecuentemente a utilizar aplicaciones para resolver sus necesidades, debido a que
le parece una solucion préctica poder utilizar su moévil como una herramienta de trabajo o
para satisfacer alguna necesidad. Para ella, la limpieza es un tema complicado sobre todo
por el tiempo que le demanda realizar dicha tarea en el hogar, y considera que para recurrir
a alguien que pueda cumplir con esta tarea debe ser personas de mucha confianza debido a
lo delicado de ingresar a personas desconocidas a tu hogar por diversos temores del
personal contratado. No conoce de alguna aplicacion que brinde estos tipos de servicios
pero si le resultaria muy til encontrar alguno en el mercado, ya que el servicio doméstico
a cual ella recurre por otros medios lo hace con una frecuencia moderada debido a las
diversas situaciones que se pueden presentar en el hogar. Por ende a Nicolle se le haria de
mucha ayuda poder encontrar especialistas en el tema y poder elegir alguna empresa con
buena resefia filtrada por sus servicios de confianza y de manera rapida y asi satisfacer una

necesidad demandada en estos tiempos.

Camila Alvarez (22)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=QfkRNcNRfEM

Camila es estudiante de la carrera Administracion y Negocios en la UPC. Ella nos explico
que el tema de limpieza es uno de los servicios que recurre con mas frecuencia pues en su
casa todos trabajan y el tiempo es el tema principal por la que requieren los servicios de

limpieza. Explico que una conocida de la familia muy querida realiza estos servicios de
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limpieza en su hogar y asimismo en las casas de la mayoria de su familia pues recalca que
se le tiene mucha confianza ya que muchos de sus primos la conocen desde recién nacidos.
Se refiri6 a que la confianza es lo primordial pues considera que el circulo familiar se debe
cuidar y que no cualquiera puede ingresar a casa sin saber sus antecedentes, experiencia en
este tipos de servicios y/o las recomendaciones del personal a trabajar en el hogar.
También, explico que los servicios domésticos en casa es un tema frecuente ya que suelen
suceder imprevistos con regularidad, por ejemplo se dafie la therma, algin problema con
los tomacorrientes o instalaciones de electricidad que necesariamente se requiere a un
especialista en el campo. Utiliza con frecuencia las aplicaciones para cumplir con sus
necesidades como por ejemplo delivery de comida, o algun producto de su interés, el pago
de su celular , entre otros. Por ende a ella le resultaria muy atil encontrar una aplicacion
que brinde servicios domésticos y poder elegir el que se acomode a la necesidad del
momento con la seguridad de que realizara sus labores con total transparencia y que sean

expertos en el servicio a requerir.

18. Alessia Drago (21)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=kfXdfDDYJZo&feature=youtu.be

La entrevistada menciona que no cuenta con una empresa que le provea servicios de
limpieza, que usualmente todos colaboran con la limpieza de su hogar y que cuentan con
una persona que se dedica a las actividades del hogar. Asimismo, comenta que cuando tiene
problemas con respecto a algunas reparaciones suele contactar a empresas por las redes
sociales Instagram y Facebook. Ademas, ha escuchado que en ciertas ocasiones las

personas gque proveen el servicio no cuentan con una buena actitud al momento de realizar
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20.

las actividades y que cuando existe algin inconveniente con las mismas, la empresa no se
hace responsable de sus actos. Por otro lado, recomienda que las empresas asesoren
correctamente a sus colaboradores antes de enviarlos a realizar un trabajo y manejen un

historial del mismo.

Paola Carrizales (43)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=1jgSA7FcEos

La entrevistada se refiri6 a la limpieza del hogar como una de las tareas que mas se le
complica, debido a que trabaja en el aeropuerto y la falta de tiempo es uno de sus
principales problemas. Ella explicd que utiliza mucho las aplicaciones mas que nada para
el tema bancario y pago de servicios como teléfono, luz y wifi. Por lo tanto si le resultaria
atil encontrar servicios domésticos desde la comodidad de su mavil, ya que por el momento
ella no conoce de alguno que brinde estos servicios. Asimismo especificé que contrataba a
una persona que venga a casa una vez por semana a dar una limpieza profunda a su hogar
pero de que no era suficiente ya que muchas veces se necesitaba ese servicio mas de una
vez a la semana.Los servicios domésticos son de mucha necesidad debido a que por la
explicacion de la entrevistada muchas veces ocurren infortunios en casa debido a alguna
puerta cerrada, un cortocircuito o algin problema de gasfiteria por lo que le seria de mucha
utilidad encontrar a personal de confianza y especialista que puedan reparar o atender dicha

problematica.

Francisco Taranco (25)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=MI8StUZKhVw
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Francisco se refirié a que los temas del hogar lo discute con su familia y que es un tema
complicado debido a que debe ser una persona recomendada o de confianza para poder
realizar alguna tarea en el hogar ya sea limpieza, reparacion o la misma mudanza. En su
hogar trabaja una sefiora de limpieza recomendada por la misma familia durante ya un
tiempo y la cual también realiza el mismo servicio en casa de sus familiares. El indica que
utiliza mucho las aplicaciones para resolver necesidades de delivery de comidas,
movimientos bancarios, entre otros. Por lo que le resultard muy Gtil poder contar con una
aplicacion que brinde servicios domésticos, ya que si bien es cierto existen empresas 0
personas que brindan estos servicios, ellos no pasan por un filtro de la calidad de su
servicio, por lo que resulta dudosa su contratacion. Otro tema que indico es el tema de los
horarios en los que se puede acercar el personal de limpieza, reparacién o otro servicio del
hogar , ya que indica que en el momento que el personal se acerca siempre debe estar
presente algun familiar para cerciorarse que todo ande en orden y que no pretendan llevarse
nada del hogar, es claro que existe una desconfianza por parte del usuario de este tipo de
servicios .Por ende estos tipos de servicio son solicitados frecuentemente por Francisco
pero existen diversas brechas que no permiten acercar al personal que brinda este tipo de

servicios con el cliente que los requiere por un principal factor, la desconfianza.

Experta Patricia Barco (60)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=2VZIurWBhlc

Se entrevistd a Patricia Barco Carbajal, quien actualmente se desenvuelve en el rubro de
decoracion, lo cual quiere decir que se encuentra en contacto constante y directo con el

personal quienes se encargan de brindar estos servicios. Patricia nos cuenta que el negocio

27


https://www.youtube.com/watch?v=ZVZIurWBhIc

de servicios domeésticos si es rentable, debido a que en algin momento todos necesitaran
de estos servicio, ya sea electricista, gasfitero , etc. Ella nos comenta que no considera que
los servicios domésticos a domicilio se consideran para un sector acomodado del pais, ya
que como se menciond todos en algun momento necesitaremos de estos servicios el
problema est4 en agrupar a estos colaboradores en una plataforma par tener todos los
servicios y encontrarlos de una manera mas efectiva evitando ahorrar tiempo de la
busqueda de datos o recomendaciones. Por otro lado, nos comenta que si considera que los
peruanos de ingreso promedio si optaria por utilizar este tipo de servicios. De tal manera,
que tal manera se puede ir ganando la confianza de los clientes para que hagan uso de esta
plataforma teniendo la garantia de recibir un buen servicio. Un punto sumamente
importante que nos menciona Patricia es la garantia de que el personal tenga el perfil
adecuado para trabajar bajo su recomendacion. Ademas de ser personal que trabaja con ella
hace muchos afios fueron evaluados y pasaron por algunos filtros necesarios. Nos comenta
que ella acomparia a estos colaboradores en algunas visitas de campo a las casas de sus
clientes unas tres veces para evaluar como se desenvuelven dentro de los hogares donde
van a realizar el trabajo. Por otro lado, Patricia les pide a sus colaboradores que tomen una
foto del antes y después del arreglo o trabajo que van a realizar, de tal manera, que ella
pueda tener un portafolio con sus trabajos. Ella nos cuenta que por el momento trabaja con
algunos distritos como San Isidro, Miraflores, Surco, Barranco y Magdalena y solo nos
podria brindar informacion acerca de la demanda de estos distritos. Considera que San
Isidro y Miraflores son los distritos que demandan mas el servicio de decoracion que
conlleva a la contratacion de un carpintero, electricista, etc. Nos cuenta que antes de

empezar con la coyuntura actual de la pandemia si contaba con una demanda significativa,
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sin embargo, ahora se ha visto parada hasta nuevo aviso. Por Gltimo, como nos menciono
Patricia anteriormente el personal con el que ella trabaja si pasa por diferentes filtros , de
tal manera, que se le brinda seguridad y calidad a sus clientes para que estos recomienden

el servicio y queden contentos.

2.1.2. Andlisis e interpretacion de resultados

Resultados

La informacién que se pudo obtener de las entrevistas realizadas a los diferentes usuarios y
expertos en el tema de servicios bésicos para los domicilios nos permitié agrandar el panorama
con respecto a nuestra aplicacion Homefix. A continuacion, presentamos los resultados de estas

entrevistas:

e El factor puntualidad e incumplimiento se menciona muchas veces por los 8 entrevistados.
Factores que no se cumplen repentinamente cuando se contrata este tipo de servicios. Tanto
los tiempos como los plazos de entrega casi nunca se cumplen, lo cual, trae consecuencias
en los clientes de atraso de una actividad o quizas incumplimiento con otras personas.

e El factor seguridad, es un tema importante para muchos les preocupa al contratar este tipo
de servicios, ya que, muchas veces al contratar estos servicios estas personas tienen que
ingresar a tu hogar. Lo cual, genera inseguridad ya que no se conoce a esta persona. Debido
a esto los entrevistados consideran interesante el desarrollo de esta aplicacion, ya que, la
plataforma entrevistara al personal y garantizara seguridad a sus clientes de las personas

que ingresar hacer dicho trabajo.
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e El trabajo de la plataforma es asegurarse que este personal tenga los valores correctos para
brindar el servicio que un cliente espera y quede contento, asi que recomienda la pagina y
dicha comunidad crece a través de la fidelidad de sus clientes y los buenos comentarios.

e Un problema frecuente en los entrevistados es que al momento de contratar los servicios
ocurren distinto inconvenientes como, por ejemplo, pactan una hora de llegada y no se
cumple, presenta ineficiencia en su desempefio, existe discordancias entre el personal,
empresas no se hacen responsables y no se genera un ambiente de confianza. Por lo cual,
estas opiniones deben ser tomadas en consideracion, si deseamos brindar contactos
honestos y confiables.

e Gran parte de los entrevistados opina que los servicios que se realizan dentro del hogar
debe estar conformados por personas honestas, transparentes y comprometidas con el
trabajo, ya que muchos usuarios desconfian de algunos servicios debido a la informalidad,
por lo cual los contactos que estén a disposicion de los clientes, deberan ser empresas que
hayan formalizado a sus trabajadores y hayan capacitados a sus empleados todo esto con
el objetivo de brindar un servicio confiable y seguro.

e La mayoria de entrevistados sefiala que las personas que les brindan los servicios dentro
del hogar son recomendados por otros familiares 0 amigos, pero en muchos casos cuando
se necesita otro tipo de servicio, ya sea de reparacion, mudanza o gasfiteria deben recurrir
a empresas 0 personas que no son de su confianza, es decir realizan la busqueda ellos
mismos, por lo cual en estos momentos seria de utilidad que cuenten con un medio
apropiado que les brinde un contacto seguro y confiable, ademas que ellos puedan

comparar entre distintas empresas, asi tener una decision correcta.
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e Laideadel aplicativo es bien recibida por los entrevistados pues estos opinan que seria una
herramienta que otorgue un medio rapido de contacto, facilita la busqueda de servicios,
permitird sacar de apuros en algunas situaciones. Asi mismo indican que es importante
mostrar los siguientes aspectos de cada empresa que proporciona los servicios, tales como
tipos de servicios, breve descripcion, tipo de contacto, costos del servicio, cotizaciones y
medios de pago. Todos estos puntos deben ser considerados para que el usuario pueda tener

una informacion acorde a sus necesidades, permitiendole asi tomar una mejor decision.

Interpretacion de los resultados

Segun los resultados se determind que los servicios domésticos es un rubro que tiene una alta
demanda y que muchas personas optan por realizar estas labores por su cuenta o a través de
personas que le generen confianza. Este personal muchas veces es contactado por
recomendaciones de familiares o amistades que les ha brindado este tipo de servicio y que no han
tenido ningun problema de hurto en el hogar o comportamientos indebidos en el transcurso de sus
quehaceres. Otra problemética que se pudo recalcar son los horarios disponibles que estan
dispuestos el personal doméstico pues para que ingrese al hogar necesariamente los residentes
explican que deben estar presentes por diversos motivos y algunas veces ellos no estan disponibles
en los horarios que uno se encuentra en el hogar. Por lo que se comento que si requieren de estos
servicios han tenido que dejar de lado alguna otra tarea pendiente en su labor diaria. Asimismo,
los entrevistados utilizan una aplicacion para satisfacer distintas necesidades, como app de delivery
de comida, compra de productos o accesorios, pago de servicios como telefonia mavil, wifi, luz,
entre otros. Por lo tanto, acceder a una aplicacion que brinde los servicios domésticos les facilita

el trabajo de contactar a personal calificado y asi como optar dependiendo de su resefia o
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experiencia del usuario. Las actividades de mayor dificultad para los residentes de hogar es el tema
eléctrico pues muchas veces estos no son especialistas y al ocurrir algin imperfecto con la terma
segun indica o cortocircuito por una carga en el voltaje, necesariamente tienen que acudir a un
experto en la rama y asi solucionar estos imprevistos. Otro de los servicios de alta demanda es la
limpieza del hogar que como ya mencionamos las personas buscan personal de mucha confianza
y que se adecue a los horarios y estandares que dispone el hogar. Por todo lo mencionado se
concluye que el ingreso de una aplicacion con servicios domeésticos seria muy conveniente para
los usuarios que disponen de poco tiempo o0 que no son especialistas en los campos que existen en
el hogar, y una aplicacion que reina 10 todos estos servicios, lograra una mejor calidad de vida en

los residentes y simplificara las diversas complicaciones que se presentan en el hogar.

Aprendizajes

En un principio, nos enfocamos en la creacion de una aplicacion que abarcara los servicios que se
pueden brindar para el hogar. Sin embargo, al desarrollar el informe con més datos, nos dimos
cuenta de que no se podia abarcar todos los servicios. Ya que, no podiamos diversificar mucho
nuestro modelo de negocio, es por eso por lo que decidimos enfocarnos en los mas necesarios para,
de esa manera, dar el servicio que nuestros clientes esperan. Dentro de esto no solo esté la calidad
si no el compromiso por brindar y garantizar la seguridad necesaria a través del personal
previamente capacitado y entrevistado. Por otro lado, las entrevistas nos dieron una idea méas
amplia acerca de lo que estd buscando nuestro publico objetivo, a través de sus respuestas y
comportamientos. Hemos podido recolectar algunas recomendaciones e inquietudes gracias a las
entrevistas y en base a ello se aplicaran mejoras en el plan de accion. En primer lugar, esta la

mejora de la plataforma con respecto a los perfiles de las personas que brindaran el servicio, el
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cual contendra la hoja de vida de este y la calificacion de usuarios que previamente han tenido
contacto con él. En segundo lugar, se realizara una ruta detallada en el cual se explicaran los pasos
que el colaborador realizara, de esta manera los clientes podran decidir si tomaran el servicio y
planificar con tiempo las medidas necesarias que tomaran al adquirirlo. En tercer lugar, se
capacitara constantemente a los trabajadores para evitar que ocurra algun incidente cuando se
encuentre realizando el servicio, esto permitira fidelizar a los clientes ya que se sentirdn conformes

con la experiencia que les otorgamos.

2.2. Descripcion del segmento de cliente(s) o usuario(s) identificado(s)

Para efectuar una adecuada propuesta de valor debemos definir las caracteristicas del cliente, que
es al que nos vamos a dirigir, para que podamos cubrir todas sus necesidades, deseos y las
expectativas que tienen en referencia al servicio que le estamos ofreciendo. Para ello, se

desarrollara el lienzo de la propuesta de valor en el siguiente punto.

2.2.1. Value proposition canvas

Esta herramienta ayudara a identificar visualmente el perfil del cliente para componer todas sus

necesidades en un servicio, el cual les solucionaré los problemas y les aportara beneficios.

Perfil del cliente

El publico objetivo de esta propuesta de negocio son hogares de Lima Metropolitana, que
pertenece a un nivel socioeconémico A y B y que residen en los distritos constituidos por Lima
Moderna estos son: Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina. Requieren la necesidad
de contratar servicios para el hogar, ya sea por falta de tiempo o experiencia para realizar dichas
actividades y que tengan conocimientos sobre el uso de aplicativos maviles.
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Figura 2. Perfil del cliente
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Fuente: Elaboracion propia

Tareas del cliente

e Problemas: Nuestro publico objetivo suele tener la incertidumbre y desconfianza al
realizar los pagos de manera virtual o transferencia por primera vez al adquirir un servicio.

e Tareas: Nuestro publico objetivo tiene como tarea encontrar todo lo necesario para los
servicios generales del hogar como la limpieza, esto con el objetivo de disminuir la carga
de dichas actividades..

e Necesidad: Nuestro publico objetivo al tener un personal que realice las actividades que
estd buscando logra tener una satisfaccion personal de que una persona experta haya

realizado aquellas tareas necesitadas.
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Alegrias

e Necesarias: Nuestro publico busca satisfacer la necesidad en disminuir la carga de tareas
del hogar, ya sea por falta de tiempo o conocimientos para hacerlo de manera efectiva.

e Esperadas: Nuestro publico busca un servicio rapido y confiable, en el cual al momento
de buscar los servicios lo haga de manera interactiva y dindmica teniendo en consideracién
la en acceder a los servicios a un precio comodo.

e Deseadas: Nuestro publico desea que el servicio cumpla con sus expectativas para
disminuir la carga de las actividades y poder tener mayor tiempo en pasar con la familia.

e Inesperadas: El servicio ofrecido supero las expectativas del consumidor, por diferentes

razones, tales como el trato, la personalizacion, entre otros.

Frustraciones

e Caracteristicas: Las caracteristicas brindadas por Homefix no son las que el cliente esta
buscando.

e Obstaculos: Falta de horarios o fechas disponibles para realizar el servicio. Algunas
empresas ofrecen servicios para el hogar a precios elevados. En algunas ocasiones,
encontrar a alguien que pueda realizar el trabajo deseado toma demasiado tiempo.

e Riesgos: El consumidor no se siente satisfecho con el servicio por diferentes motivos, tales
como la forma de pago, el tiempo total que durd el servicio, haber sido victima de algun

hurto o dafios materiales, entre otros.
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Mapa de Valor

Figura 3. Mapa de valor
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Productos y Servicios

v

e Servicio a través de pagina web y aplicativo mdvil que cuenta con trabajadores con amplia

experiencia y conocimiento en el rubro.

e Ofrecer confianza al cliente garantizando un excelente servicio al cliente.
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e Dentro del aplicativo movil y pagina web el cliente podrd encontrar de manera répida y
concreta con los servicios esenciales de limpieza de acuerdo a tres categorias: basico,
ejecutivo y premium.

e Realizar seguimiento de servicio de post-venta para verificar que se cumplié con los
indicadores para un buen desempefio.

e El cliente puede calificar la calidad del servicio que se le ha brindado.

Creadores de alegrias

e Ofrecemos una herramienta de uso rapido, facil, dindmico y seguro.

e Variedad de servicios de limpieza logrando que el usuario encuentre lo que esta buscando.

e Buscamos brindar una experiencia de servicio basada en la confianza, seguridad y
honestidad en el servicio que se ofrece.

e Facilidades de pagos online de manera segura.

e El usuario puede observar la calificacion, resefia e historial de los trabajadores.

Aliviadores de frustraciones

e Los colaboradores estdn en constante capacitacion en el rubro con el fin de generar un
mejor servicio y confianza en las tareas a realizar.

e Ofrecer informacion transparente en relacion a los precios y servicios a ofrecer.

e Atencion personalizada.

e (Garantia y confianza en el servicio brindado.

e Ser una alternativa que permita que el usuario pueda tener mayor tiempo para otras

actividades y estar en familia.
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e Alivia la carga en las tareas para el hogar.

e Respuestas rapidas a las consultas y solicitudes por la pagina web y el aplicativo movil.

Explicacion del encaje

Figura 4. Encaje
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El encaje se refiere si es que el proyecto logra encontrar una solucion a los problemas y necesidades
de nuestros clientes. Nuestro publico objetivo lo que busca es encontrar un personal de confianza
y con los conocimientos Optimos en realizar las tareas del hogar a un precio comodo y rapido para
disminuir y aliviar la carga en las tareas del hogar y asi poder tener mayor tiempo ocio o pasarlo
en familia y que supere sus expectativas. En la cual, toda esta informacion sera encontrada en la
pagina web y aplicativo mdvil, de manera transparente y precisa; respondiendo de manera rapida

todas las solicitudes y consultas de los usuarios y clientes. Sin embargo, se concluyd que existen
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diversas frustraciones y problemas que ocurren a partir de la basqueda de adquirir estos servicios.
El principal inconveniente es la desconfianza que tienen para poder adquirir el servicio por primera
vez 0 que alguien vaya a realizar sus labores no logren cumplir con las expectativas del servicio
de limpieza que esperaba el cliente; también, pueda sufrir algin hurto o dafios materiales; y que
no existen plataformas virtuales reconocidas y de confianza que pueda ofrecer servicios de
limpieza de calidad; por lo que normalmente las personas deben acudir a sus conocidos para que
estos puedan recomendarles una empresa o una persona que pueda realizar el trabajo que necesita,
lo que finalmente ocasiona que uno invierta méas tiempo del deseado en esta busqueda, ademas que
no garantiza seguridad; y sobre todo, no encuentren el servicio en la disposicion de horarios que

necesitan.

Con el perfil de nuestro cliente logramos identificar que muchos de ellos buscan tercerizar las
tareas del hogar ya sea por falta de tiempo o por poca experiencia para realizarlos, siendo el
principal obstaculo la deficiente y compleja forma de contactar con el proveedor de servicio para
el hogar, por lo cual nuestra propuesta de valor encaja en esta problematica por ser una solucién
que brinde una forma de contacto rapida y segura con las empresas de servicio para el hogar, y que
ademas cuenta con trabajadores propios, mediante una plataforma moderna, dinamica e interactiva
que simplifique la busqueda del usuario. Asimismo, nuestra idea de negocio busca reducir los
tiempos de basqueda del servicio requerido, mostrando informacion detallada y los diferentes
beneficios, en el cual, el cliente pueda encontrar las actividades necesarias de las tareas del hogar.
Por otro lado, Homefix mantendra esfuerzos en brindar una experiencia de servicio de calidad
enfocada en la confianza y transparencia de manera que el cliente se sienta comodo con el servicio
ofrecido. También, mencionar que Homefix no solo ofrece el servicio de limpieza del hogar con

todos los estandares de calidad.
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2.2.2. Determinacion del tamano de mercado

El tamafio de mercado en el que nos enfocamos es la distribucion total de hogares en el Per(, que
demograficamente pertenecen a Lima Provincia y se encuentren en el grupo conformado por Lima
Metropolitana. Asimismo, estas viviendas deben residir en Lima Moderna (Zona 7 Miraflores, San
Isidro, San Borja, Surco, La Molina). Por ultimo, distribuido por hogares que pertenecen a los
niveles socioecondmicos (NSE) A y B. Se desee contratar a servicios domeésticos y que mantengan
un gasto promedio mensual del mantenimiento de su vivienda de aprox S/.584.5. Este tipo de
servicios se dirigen a las familias que por sus trabajos o escasos tiempos no pueden realizar
limpiezas profundas en el hogar, oficina u otro espacio privado, utilizan con regularidad los
aplicativos maviles que les facilite las tareas cotidianas. Como resultado tienen la posibilidad de

enfocar sus tiempos en otras actividades y no preocuparse por la seguridad y calidad del servicio.

Figura 5. Tamafio de mercado
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Fuente: Elaboracién propia
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2.3. Descripcion de la solucion propuesta

Nuestra solucion propuesta sera una aplicacion de servicios domesticos, la cual incluird servicios

de limpieza distribuidos en tres categorias como bésico, ejecutivo y premium. Estos servicios se

daran para aquellas personas que se encuentran en la necesidad de requerir un servicio seguro y de

calidad en el rubro doméstico, asimismo estos servicios brindardn soluciones rapidas a las

necesidad de los usuarios. Actualmente, las personas se demoran demasiado en conseguir una

empresa formal que brinde estos tipos de servicios. Ademas, no todas esas empresas aseguran un

servicio de calidad, seguridad y confianza.

2.3.1. Planteamiento de las hipdtesis del modelo de negocio (BMC)

Tabla 1. Hipotesis 1 del modelo de negocio

HIPOTESIS 1

Nuestros usuarios estan interesados en los servicios

propuestos dentro del aplicativo movil.

CUADRANTES QUE VALIDA

Segmento de clientes y Relacion con el cliente

METRICAS N° de personas interesadas en los servicios del aplicativo vs
N° de personas alcanzadas
METODO Anuncio Falso

CRITERIO DE EXITO

Al menos 50% de las personas alcanzadas estan interesadas
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en el servicio que brinda el aplicativo

Tabla 2.

Fuente: Elaboracion propia

Hipotesis 2 del modelo de negocio

HIPOTESIS 2

La pagina web es un complemento conveniente para el

servicio que buscamos ofrecer

CUADRANTES QUE VALIDA

Canales y Recursos clave

METRICAS

Suscripciones realizadas en la pagina web (%)

METODO

Suscriptores en la pagina web

CRITERIO DE EXITO

Al menos 100 personas se suscriben a través de la pagina

web para obtener mas informacidn sobre el servicio

Tabla 3.

Fuente: Elaboracién propia

Hipatesis 3 del modelo de negocio

HIPOTESIS 3

Los clientes potenciales estan interesados en seguir una
pagina de facebook a través de la publicidad para informes

acerca del servicio que ofrecemos
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CUADRANTES QUE VALIDA

Canales, Recursos Clave

METRICAS

Publicidad en facebook para reconocer el alcance

METODO

Anuncios en redes sociales y publicidad pagada

CRITERIO DE EXITO

Al menos 80% de las personas estdn conformes con el

contenido digital en facebook

Un alcance en las publicaciones de facebook superior a 1000

y un minimo de 300 interacciones

Tabla 4.

Fuente: Elaboracion propia

Hipdtesis 4 del modelo de negocio

HIPOTESIS 4

Las personas estan dispuestas a descargar un aplicativo para
encontrar servicios generales dentro del hogar

CUADRANTES QUE VALIDA

Propuesta de valor, Segmento de clientes

METRICAS N° de personas dispuestas descargar el aplicativo moévil de
servicios generales vs N° de personas entrevistadas
METODO Entrevistas
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CRITERIO DE EXITO Al menos 70% de las personas estan dispuestas a descargar

el aplicativo de servicios generales

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 5. Hipdtesis 5 del modelo de negocio

HIPOTESIS 5 Nuestro publico objetivo esta dispuesto a pagar al menos

40 soles por los servicios de limpieza.

CUADRANTES QUE VALIDA | Estructura de costos, Recursos clave.

METRICAS Entrevistas

METODO N° de personas que estan dispuestas a pagar el precio

estimado vs N° de personas entrevistadas.

CRITERIO DE EXITO Al menos el 50% de las personas entrevistadas esta
dispuesta a pagar el precio estimado

Fuente: Elaboracién propia

2.3.2. MVP 1

2.3.2.1 Disefio y Desarrollo del Experimento 1

MVP1: Aplicativo Movil

Determinar los objetivos: Este primer experimento se realizé con el fin de conocer las opiniones
y sugerencias que nuestros posibles usuarios de nuestro proyecto. Lo cual, nos ayudara a validar

las hipdtesis planteadas.
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Disefio del experimento 1: En primer lugar, realizamos un prototipo de baja fidelidad, para el
cual utilizamos la herramienta MarvelApp, en la cual colocamos los servicios que ofrecemos y
también la opcién de basqueda de algunas empresas que realizan este servicio. Esto nos brindo

una vision méas amplia de nuestro proyecto para poder realizar mejoras en el mismo.

Link: https://marvelapp.com/prototype/1203aj69/screen/70220679

Figura 6. Primer prototipo de baja fidelidad

LIMPIEZA

ELECTRICISTA

e

. . . ofwle =] 1]
= 16E0EE00
ST
- Limpiatods ] ‘/‘?i -
impiatodo - Carlos Secada
' @ A L=
et
Carlos Secada wu

@ Burbujas - \' Lorena Dioses
@ Mr. Limpio A  samSoto

{
O OO EOECE

Sobre el servicio

Fuente: Elaboracion propia

45


https://marvelapp.com/prototype/1203aj69/screen/70220679

Para desarrollar el prototipo de alta fidelidad, se cambi6 de aplicacion y utilizamos “’Just in mind’’,
en el cual hicimos varias modificaciones, por lo que hemos optado por ofrecer tres servicios dentro

de la categoria de limpieza: Bésico, Ejecutivo y Premium.

Link:
https://www.justinmind.com/usernote/tests/50788729/50793174/50849735/index.html#/screens/
d12245cc-1680-458d-89dd-4f0d7fb22724

Figura 7. Primer prototipo de alta fidelidad
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Fuente: Elaboracion propia
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Después de realizar los dos prototipos anteriores por la aplicaciéon “Just in Mind”, decidimos

realizar una ultima version alineada con el Unico servicio que seguird en marcha en nuestro

proyecto, el cual es el servicio de limpieza dividiéndolo en tres: basico, ejecutivo y premium. Esta

decision sera explicada a mayor detalle en el concierge de nuestro proyecto.

Link:

https://www.justinmind.com/usernote/tests/51061338/51062328/51062330/index.html#/scr

eens/d12245cc-1680-458d-89dd-4f0d7fb22724

Figura 8. Segundo prototipo de alta fidelidad
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Meétodo a utilizar: Para este experimento se han realizado 24 entrevistas a posibles usuarios que

estan dentro de nuestro publico objetivo.

1. Camila Parada (22)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=a0MFPsnHnwE

La entrevistada nos comenta que le parece muy interesante la aplicacion, ya que le ha
Ilamado la atencion los iconos, los colores porque van muy bien con la aplicacién y son
Ilamativos. Asimismo, menciono que le gustan los tres tipos de servicios que ofrecemos y
que esta alineado a los diferentes tipos de personas y diferentes tipos de necesidades que
tiene cada usuario porgue una persona que solo desea limpiar su casa no necesitara lo
mismo que otra persona que desea limpiar una area mucho mas grande y trabajosa. Por
otro lado, nos comenta que poder apreciar a las personas que trabajan en la empresa genera
confianza. Camila si estaria dispuesta a descargar el aplicativo de homefix, porque
considera que las aplicaciones actualmente se han vuelto un “’boom’’, ya que son mucho
mas faciles de entrar a la aplicacion que incluso llamar a una empresa, ya que en esta
aplicativo encontraras toda la informacion de manera mas practica. También, le parece
importante realizar publicaciones en nuestras redes sociales como facebook, ya que le
Ilamard mucho mas la atencion a nuestro publico objetivo y a fidelizar a los usuarios.
Finalmente, Camila si pagaria desde s/.40.00 soles el servicio de limpieza porque este

servicio conlleva tiempo y mucho esfuerzo.

2. Ximena Beraudn (22)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=AHxC9yhb Mc
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La primera impresion que Ximena tuvo al visualizar el prototipo fue que le parece un
aplicativo muy ordenado para adquirir servicios generales dentro del hogar, ya que los
servicios estan distribuidos de manera especifica, lo cual ayuda a facilitar la interaccion del
usuario con el mismo. Respecto a las resefias, le parece de suma importancia porque nos
ayudara a verificar qué personas entran a tu hogar y como ha sido su trabajo con otros
usuarios. Ximena si estaria dispuesta a descargar el aplicativo movil porque actualmente
es dificil poder encontrar a un gasfitero o una persona que realice los servicios de limpieza,
facilita mucho esos tipos de blsquedas que uno siempre necesita. Sobre el uso de la
aplicacion de facebook para poder realizar publicaciones informativas para nuestros
usuarios, Ximena nos menciona que es importante realizar estas publicaciones para poder
brindar mas informacién a las personas que realmente lo necesitan. Por otro lado, Ximena
estaria dispuesta a pagar desde S/40.00 los servicios de limpieza, ya que le parece factible

el precio y también va de acuerdo al tiempo.

Paola Grippa (21)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=eJ7NOZiaGuU

Paola comenta que la idea de negocio es interesante, al igual que nuestro prototipo porque
le gusto que nuestros servicios estan divididos en basicos, ejecutivo y premium porque le
parece algo bastante ordenado y entendible al usuario. Asimismo, le da un plus la parte de
resefias porque vas a conocer a la persona que entre a tu hogar el cual es algo muy intimo
y privado, con respecto a los servicios es lo mas importante porque actualmente son muy
dificil de encontrar al igual que las personas que los brindan asegurarse de que sean de

confianza. Paola menciona que si estaria dispuesta a descargar el aplicativo, ya que es un
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app que te ayuda a sacar de apuros y es fécil de utilizar. Con respecto al uso de facebook
comenta que esta red social es muy didactica y servird para llevar mas rapido a nuestro
publico objetivo, ademés nos indico que si pagaria desde S/40.00 el servicio de limpieza
del hogar porque estos tipos de servicios deben ser correctamente remunerados, ya que

brindan tiempo y es un trabajo agotador.

Andrea Satornicio (22)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=xFnG3W8vBw8

Andrea nos comenta que le parecid una muy buena aplicacion porque estos tipos de
servicios no los encontramos facilmente mediante una aplicacion movil o una pagina web
y actualmente esto estd muy demandado por las personas, ya que pueden interactuar,
preguntar y tener mas seguridad al momento de contratar a alguien a mediante una empresa,
es por ello que andrea utilizara este aplicativo. Para Andrea es necesario potencializar
nuestros servicios a través de una red social como facebook para poder tenerlos méas
actualizados de las ultimas novedades de la aplicacién y algunas ofertas que puedan
ofrecer. Por ultimo, Andrea si estaria dispuesta a pagar el precio base que es desde S/40.00
un servicio de limpieza porque le parece un precio accesible y que puede convenir mucho

ahora se necesita a alguien que apoye la limpieza del hogar u otros servicios.

Adriana Alejandra (26)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=uwo 927KAPA&feature=youtu.be

La entrevistada nos comenta que el aplicativo le parece muy moderno y facil de utilizar,
ya que se puede apreciar de manera rapida lo que el usuario busca que son los servicios
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generales que ofrece. Adriana nos comenta que este aplicativo tiene una interfaz muy
amigable que lo podria utilizar cualquier persona ya sean jovenes o adultos porque es muy
directo, a parte también se encuentran imégenes referentes si es que no estan familiarizados
con el uso de estos aplicativos. Sin embargo, Adriana no estaria dispuesta a descargar este
aplicativo porque ella cuenta con varios conocidos dentro de su familia que realizan este
tipo de actividades y son personas de confianza desde hace varios afos. Con respecto al
uso didactico de facebook, menciona que es una herramienta bastante interactiva para
nuestro publico objetivo y que podran averiguar e indagar y asi encontrar de manera méas
rapida nuestra pagina. Por Gltimo, Adriana no pagaria el precio base desde S/40.00 porque
ya cuenta con conocidos que le realizaron estos servicios durante afios y ellos les brindan

un precio especial.

Carmen Chavarria (23)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=Rw abluW ew&feature=youtu.be

Carmen indica que la idea de negocio es muy interesante, sobre todo porque cuando ha
necesitado este tipo de servicios no sabia a quién recurrir y especialmente que sea alguien
que le genere confianza. En cuanto a la aplicacion, indica que es muy interesante y
dinamica, que es entendible desde el inicio y que la division de los servicios de limpieza
es muy atractiva y ordenada. Con respecto a las resefias en el cual el cliente puede ver la
validacion del trabajo del personal le da un valor agregado, ya que eso le genera de una u
otra manera confianza con la persona que le va a brindar el servicio. Carmen comenta que
si estaria dispuesta a descargarse la aplicacion y adquirir los servicios que se ofrecen ya

que es muy interesante, dinamico y funcional. También nos comenta, que de acuerdo a los
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servicios que ofrecemos que pagaria entre S/.50.00 a S/.60.00 por el trabajo de una mafiana

completa.

Claudia Tellez (24)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=bES9-wZbxC8&feature=youtu.be

Claudia nos comenta que la aplicacion le parece muy amigable, facil de entender y sobre
todo con colores que llaman bastante la atencion para poder captar y enganchar al usuario,
nos comenta que la aplicacion le parece muy sencillo de utilizar para poder buscar y elegir
los servicios y nos comenta que lo que podria afiadir son los comentarios del servicio al
momento de hacer la calificacion siendo esto un plus para poder verificar si el servicio
brindado a otra personas fue buena y asi el usuario pueda tener mayor confianza para
solicitar el servicio. Asimismo, nos comenta que seria muy bueno si se pudiera incorporar
descuentos o promociones a los usuarios que utilicen con mayor frecuencia el servicio para
que asi poder fidelizarlos mucho mas rapido. También, nos indica que si estaria dispuesta
a descargar la aplicacion porque le genera mucha confianza y que el precio de al menos

S/.40.00 le parece un precio justo a pagar.

Claudia Rengifo (25)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=C0V2AKO0Onynk&feature=youtu.be

Claudia comenta que desde el principio la aplicacion le parece muy interesante y facil de
entender a simple vista, en especial por lo ordenada que esté la aplicacion y el tema de los
servicios de limpieza para que el cliente pueda captar de una manera muy rapida. Con
respecto a las resefias esta muy interesante y de mucha importancia ya que eso puede
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ayudar a evidenciar si la persona a contratar sea la méas confiable; también, indica que seria
un plus agregar un chat entre el cliente y la persona que le brindara el servicio para asi
poder coordinar y verificar que la persona de preferencia se encuentra cerca a su domicilio.
Asimismo, Claudia afiade que agregaria el servicio de lavanderia para que sea un tema
mucho mas completo; pero indica de que si estaria dispuesta a descargarse la aplicacion y
solicitar los servicios que se ofrecen. En cuanto al precio de S/.40.00 si estd dispuesta a
pagar, nos comenta que de acuerdo con los servicios que antes le ofrecian le parece muy

caro ya que ella estaria dispuesta a pagar S/.60.00 la jornada de una mafiana o una tarde.

Dara Pisculich (22)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=TYQuJ1-Ip24&feature=youtu.be

Dara nos menciona que la aplicacion le parecié completa, facil de usar , entretenida y que
esta bien enfocada a lo que refleja el negocio. Con respecto a la descarga del aplicativo, la
entrevistada si estaria dispuesta a descargarse el aplicativo porque son servicio necesarios
en la cotidianidad y también es mejor usar una aplicacion porque actualmente utilizamos
nuestros teléfonos maviles para todos y es mucho mas facil contar con una app que un
contacto o tener que perder tiempo buscando en otros lados. Asimismo, a dara le parece
importante mantener a los posibles usuarios y usuarios informados a traves de nuestra red
social facebook porque es una aplicacion que lo utilizan desde jovenes a personas adultas
y asi promoveran sus servicios y las ofertas que ofrecen. Finalmente, dara si estaria de
acuerdo con pagar al menos s/40.00 soles el servicio de limpieza porque es un trabajo duro

y es un buen precio base.
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11.

Luzmila Aguirre (40)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=vKuRnXCw tw

Luzmila nos comenta que el aplicativo le parecié muy interesante porque es facil de usar,
lo cual sera de gran utilidad para las personas como ella que no estan tan familiarizadas
con el uso de estas aplicaciones. Por ello, si estaria dispuesta a descargar el aplicativo, ya
que la sacaria de apuros que le suelen ocurrir de manera frecuente, también menciona que
la pagina de facebook ser& importante para llegar méas rapido llegar al publico objetivo y
mediante las publicaciones crean una relacion méas directa con el usuario. Asimismo, el

precio desde S/40.00 le parece un precio razonable que esta dentro del mercado.

Alexis Infantes (20)

Link: https://youtu.be/pOKw1Y CkXJ8

Alexis comenta que el aplicativo le parece sencillo de usar para cualquier persona,
independientemente de la edad. Asimismo, considera que los servicios que se han escogido
como parte del proyecto son basicos y que, ademas, la opcion de poder enviar y recibir
mensajes con la persona que va a realizar el servicio demuestra cercania y confianza para
él como posible usuario. Por otro lado, una de las caracteristicas que aumentaria seria el
poder visualizar el rango de precios aproximado que se va a manejar por cada uno de los
servicios. Respecto a este mismo punto, menciona que el precio que estaria dispuesto a
pagar depende del problema que se presente en su hogar y el area que se tenga que cubrir
como parte del servicio, teniendo como maximo un presupuesto de S/.100 si se tratara de

alguna tarea grande. Finalmente, considera que Homefix posee los servicios esenciales para
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13.

solucionar los problemas que puedan presentarse en los hogares, por lo que no aumentaria

ningun servicio adicional.

Karin Llanos (21)

Link: https://youtu.be/cCQiQpcYm-c

Al mostrarle el prototipo desarrollado, Karin menciona que le parece fécil de utilizar y que
es bastante objetiva con los servicios que quiere hacer llegar al consumidor. Un punto que
ella considera se deberia afiadir dentro del aplicativo es el colocar el precio especifico de
cada uno de los servicios que se ofrecen. Aln asi, considera que si usaria el aplicativo, pues
este se le hace llamativo. Por otro lado, por un servicio de limpieza del hogar, ella considera
que estaria dispuesta a pagar aproximadamente S/.50 por el dia, independientemente del
tiempo que demore en completar la tarea. Para culminar, considera que los servicios de

Homefix son méas que suficientes, por lo que no agregaria ningln servicio adicional.

Eduardo Depaz (23)

Link: https://youtu.be/rK9axjYf8p4

Eduardo comenta que al observar el aplicativo le parece una idea interesante, puesto que
ahora més aun es dificil poder contactar con personal que pueda atender diversos servicios
necesarios para el hogar tomando en cuenta la coyuntura que se vive. Asimismo, menciona
que él ha tenido problemas con agencias que ofrecian servicios de limpieza, por lo que,
para él, la seguridad que le pueda transmitir Homefix es importante. En ese sentido,
menciona que las opciones de calificacion y resefia del aplicativo son Ilamativas para él,
ya que justamente estas caracteristicas son las que generan mas confianza para él, y es lo
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15.

que finalmente lo llevaria a utilizar este servicio. Por otro lado, considera que seria
importante aumentar la visualizacion de los precios especificos, o al menos el rango de
estos, de los servicios que se ofrecen, asi como la periodicidad de los servicios de limpieza.
Otro comentario resaltante es que Eduardo considera que el utilizar este aplicativo seria
mucho mas rapido que contactar una agencia. En cuanto al precio, comenta que estaria
dispuesto a pagar entre S/.50 a S/.60 por el trabajo diario. Finalmente, considera que un
servicio que podria afiadirse seria el de cuidado de mascotas, en el que se incluyen servicios

como el bafio y paseo de animales domésticos.

Sebastian Montenegro (23)

Link: https://youtu.be/FWYLpbhRD2NA

Al observar el prototipo, Sebastian considera que este es bastante intuitivo, facil de usar,
que los iconos utilizados son bastante Ilamativos, y que, en general, esta bien optimizado
para el usuario. Una caracteristica que aumentaria seria una opcion de agenda donde se
pueda observar y sincronizar la fecha pactada para el servicio. Respecto al precio que
estaria dispuesto a pagar, menciona que este dependera de la magnitud de la tarea que se
vaya a realizar, pero podria pagar entre S/.50 a S/.100 por el servicio. Por ultimo, un

servicio que aumentaria seria el de catering, menu o un buffet con delivery.

Leslie Vega (22)

Link: https://youtu.be/CWitXagki 8bk

Respecto al aplicativo, Leslie comenta que en primer lugar, los colores se le hacen
Ilamativos, que este estd bien estructurado, resalta la diversidad de los servicios que se
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16.

ofrecen y que le agrada la caracteristicas del chat, ya que esto hace sentir que el servicio es
maés personalizado. Un aspecto que se deberia mejorar seria el incluir el rango de precios
que manejara cada uno de los colaboradores de cada servicio. Por otro lado, ella estaria
dispuesta a utilizar Homefix si los colaboradores son sometidos a diversas evaluaciones
que puedan garantizar la seguridad del servicio. Asimismo, comenta que estaria dispuesta
a pagar un aproximado de S/.50 a S/.60 por el servicio de limpieza que tome como maximo
una mafiana, aunque también considera que el precio final que estaria dispuesta a pagar
dependeré de las tareas que se llevaran a cabo. Finalmente, un servicio adicional que podria
formar parte de Homefix para ella seria el de lavanderia, ya que considera que muchas
veces las prendas se pueden maltratar si no son lavadas de manera correcta por el material

de la tela, por lo que un servicio de lavanderia a domicilio seria muy util.

Renzo Sucaro (23)

Link:

https://drive.google.com/file/d/1T30HFpke6VItggTuugtb AOL80O38TymNu/view?usp=s

haring

Renzo Sucaro, estudiante de gastronomia de la Pontificia Universidad Catolica del Perd,
que vive en San Miguel comenta que la App, le parece agradable y dindmica, le recuerda
a Glovo. Considera que debe existir el servicio de pintura, le agrada que sea una App, pues
estd mas pendiente del celular que de una computadora y dice que por eso le resulta mas
sencillo usar una App. La pagina web la recomienda sobre todo a personas que estan mas

en la laptop Renzo, comenta que el precio que él pagaria por toda la limpieza seria de 50
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soles. Asimismo, le gustaria ver contenido de publicidad en las redes sociales, sobretodo

en Facebook.

Qantu Peralta (25)

Link: https://youtu.be/dtJnKcUjNtE

Qantu Peralta, Socidloga de profesion comenta que la App le parece amigable y completa,
que no es necesario agregar un servicio mas, le gustan los colores, le parece bueno que este
la valoracion del personal que realizara el servicio asi como los comentarios. Ella no
descargaria la App, solo lo haria sino tendria otra opcidn, porque considera que seria mejor
que una misma App existan servicios relacionados, para que pueda hacer una comparacion
y elija la mejor opcién. Asimismo, considera realizar este servicio a través de una pagina
web que le resultaria mas rapido sobre todo por el tiempo de la descarga y que el precio
desde 40 soles le parece adecuado por el servicio de limpieza, asi como tambien desea ver
publicidad en facebook, porque la ayudara a enterarse mas rapido si hay algun descuento

0 promocion.

Noelia Elguera (24)

Link: https://drive.google.com/file/d/1RXEpb5TYyUbAXIGTAz-

EEYrCn29sl1yTtA/view?usp=sharing

Noelia Elguera, estudiante de Administracion y Marketing de la Universidad Privada de
Ciencias Aplicadas, considera que la App esta adecuada, pero que se le deberia incluir los
servicios no solo en el hogar, también deberia existir una opcién para pequefios negocios
que requieran estos servicios y que en la app deberia existir un espacio corporativo.
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20.

Asimismo, menciona que si ella necesitaria el servicio el precio por el tamafio de su casa
que considera es pequefio deberia ser de 50 soles por todo el servicio de limpieza, ademas

le gustaria que el servicio incluye todo el pack de productos de limpieza.

Karem Cardenas (25)

Link: https://youtu.be/L09rAo004BBM

Karem Cérdenas, Bachiller en Administracion y Negocios Internacionales de la
Universidad Privada de Ciencias Aplicadas, le parece que los colores y las letras de la
aplicacion son adecuados, le gusta el modelo, respecto al uso menciona que utilizaria el
servicio de limpieza para su hogar pero considera que el monto de 40 soles para su hogar
seria un precio minimo, pues su casa es grande. Asimismo, considera que se deberia incluir
el servicio de limpieza de auto. Ademas, piensa que para ella seria mas fécil utilizar la App
que una pagina web, que a pesar de ser caro es mas practico utilizar una App, también que

le gustaria ver contenido de publicidad en las redes sociales.

Gianela Masgo (25)

Link: https://youtu.be/KhgJUrQa67s

Gianela Masgo, economista de profesion, considera que la Aplicacion es buena e
interesante, le parece importante que exista la resefia del personal de servicio, pues eso le
brinda confianza, ella si prefiere usar el servicio a través de la App y no de una pagina web
porque por practicidad se le hace mas facil. Por lo que, ella si descargaria esta App.
Asimismo, esta dispuesta a pagar hasta un maximo de 50 soles por la limpieza general de
su hogar, y considera necesario que los implementos de limpieza sean incluidos en la tarifa.

59


https://youtu.be/L09rAoo4BBM
https://youtu.be/KhqJUrQa67s
https://youtu.be/KhqJUrQa67s

21.

22.

También, comenta que es importante que pueda ver las publicaciones sobre Homefix en

facebook.

Jahaira Arévalo (25)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=9ZWsZhRLfzc&feature=youtu.be

Jahaira comenta que la aplicacion le parece muy interesante, entendible y facil de usar.
También nos comenta que es una idea de negocios muy innovadora e importante porque
hay muchas personas que desean tener mayor tiempo para pasarlo con la familia y que una
persona logre hacer esas labores de limpieza es muy bueno. También nos indica que es
muy importante que la persona que vaya a realizar se encuentre cerca de su hogar. Por otro
lado, nos indica que seria bueno que més adelante haya una expansion a provincias. Indica
que los colores del aplicativo son muy llamativos y rapidos de enganchar. Asimismo,
Jahaira comenta que al ser un proyecto que recién estd comenzando es muy valioso tener
una buena interaccion con los usuarios a través de las redes sociales como Instagram y
Facebook, ya que por medio de esas redes mas usadas se puede llegar a mas personas.
Finalmente, comenta que si esta dispuesta a pagar al menos S/.40.00 por los servicios de

limpieza.

Kimberly Vargas (25)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=5pX1AonaAS8&feature=youtu.be

Kimberly nos comenta que la aplicacion es muy llamativa, completa, dindmica, interesante
y sobre todo, facil de usar ya que indica de una manera precisa todos los servicios que se
ofrece. Con respecto a que si se pudiera afadir algin otro servicio es el de pasear a las
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23.

mascotas, ya que hay muchas familias que también por falta de tiempo a veces no pueden
sacar a pasear a sus mascotas y esto seria un plus dentro de los servicios que se ofrece.
También, nos indica que dentro del aplicativo incorporar un espacio donde indique los
protocolos que se manejan dentro de la empresa para los servicios que se ofrece, siendo
esto algo que genere mayor confiabilidad para que el usuario pueda escoger y adquirir los
servicios. Kimberly nos indica que ahora que la tecnologia y las redes sociales estan en su
mayor apogeo es muy importante que se mantenga una buena interaccion por redes sociales
como Facebook e Instagram con los clientes y posibles nuevos clientes para poder dar a
conocer a un mayor alcance lo que es Homefix y los servicios que se ofrece. Con respecto
al precio de al menos S/.40.00 nos indica que es un precio barato ya que ahora con toda la
coyuntura el servicio de limpieza es un trabajo duro y que se puede estar expuesto, entonces

considera que el precio propuesto es bueno.

Elizabeth Risco (40)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=FNpT n5RhHc

La entrevista Elizabeth nos comunicé que al interactuar con la aplicacion le parecié muy
atil para los servicios del hogar, puesto que ella nos comento que una aplicacion con estas
funcionalidades no existen en el mercado y que le gusta la gran variedad de opciones que
tiene la app, puesto que muy frecuentemente ocurren desperfectos en el hogar y contar con
una empresa que te de la facilidad de poder recurrir a este tipo servicios, seria ideal .
Asimismo, nos dijo que era una aplicacion llamativa y le interesé en gran medida que se
puedan revisar resefias de los profesionales a cargo del servicio, asi como un puntaje en

caracteristica especificas sobre servicios domésticos. Nos comentd que de todas maneras
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descargar la app y que le gustaria poder contratar nuestros servicios. Otra acotacion que
nos expreso es que el precio le parecié muy accesible y comodo. Estaria dispuesta a pagar

por los servicios mas completos que posee la empresa.

24. Jackeline Risco (25)

Link: https://www.youtube.com/watch?v=48nzpWwbXHw

La entrevistada nos brindd su opinién sobre la interaccién con la aplicacién, en la cual nos
expresd que le parece una gran opcidn para este tipo de servicios en el hogar, puesto que
muchas veces no cuenta con el tiempo para poder realizar los deberes en el hogar como la
limpieza profunda de cocinas o ventanas. Por lo cual contar con una aplicacion con esas
funcionalidades y a la vez poder verificar datos de los empleados seria perfecto para sus
necesidades. Ademas, nos comentd que si descargaba la aplicacion de todas maneras y que
los precios son muy asequibles y estaria dispuesta contratar servicios de mayor precio y

mayor rango de funcionalidades.

Analisis e interpretacion de los resultados

Los resultados de las entrevistas nos permitiran conocer si nuestras hipdtesis eran validadas o no.

En la figura 9 mostrada a continuacion, se puede observar que el 92% de las personas interesadas
si estarian dispuestas a descargarse el aplicativo movil, ya que actualmente el uso de nuestros
teléfonos moviles es constante y que es muy mas sencillo y amerita menor tiempo poder descargar
un aplicativo movil que navegar por internet para buscar uno de estos servicios. No obstante nos
encontramos con un 8% de los entrevistados no lo descargaria, ya que cuentan con personas
conocidas desde hace mucho tiempo que les brinda estos tipos de servicio y otros prefieren si
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navegar por internet porque no se sienten familiarizados con el uso de aplicaciones moviles. Como

hemos superado el 50% damos por validada la hip6tesis numero 1.

Figura 9. Porcentaje de personas interesadas en descargar el aplicativo movil.

Porcentaje de personas interesadas en descagar
el aplicativo movil

m Interesados  m No interesados

Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente figura, puede observarse que la publicacion realizada en nuestra pagina de
Facebook ha tenido una aceptacion del 100%, por lo que el contenido result6 atractivo para los

posibles usuarios.

Figura 10. Aceptacion sobre la publicacion de contenido en la red social Facebook

Aceptacion sobre la publicacion de contendio en
la red social Facebook

m De acuerdo  mDesacuerdo

Fuente: Elaboracion propia
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Por otro lado, el 72% de entrevistados estarian dispuestos a pagar al menos S/40.00 por los
servicios de limpieza, ya que nosotros le ofrecemos a parte de calidad en el servicio también
confianza a través de nuestros colaboradores. Sin embargo, un 28% de los entrevistados no estarian
dispuestos a pagar esta cantidad porque tienen conocidos que le realizan este servicio por un precio

menor. De esta manera, damos por validada la hipo6tesis nimero 5.

Figura 11. Porcentaje de personas dispuestas a pagar al menos S/.40.00 por el servicio de
limpieza.

Porcentaje de personas dispuestas a pagar al menos s/40
por los servicios de limpieza

m Dispuestas  m Indispuestas

Fuente: Elaboracion propia

Aprendizajes de las validaciones

Las entrevistas nos ayudaron a poder validar nuestras hipotesis y también a obtener distintas

perspectivas acerca de nuestra aplicacion y servicios que ofrecemos.

Nuestro prototipo de la aplicacion movil Homefix tuvo una gran acogida por parte de nuestros
entrevistados, ya que muchos de ellos nos comentaron lo ordenado y facil de utilizar que es nuestro
aplicativo, también que les parece importante que exista la valoracion del colaborador que realizara

el servicio, pues eso muestra confianza y seguridad. No obstante, nos brindaron ciertas sugerencias
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de mejora para nuestro proyecto, las cuales son las siguientes: Nos comentaron que seria un
importante incorporar un chat para mantener en contacto a la persona que el usuario eligio para
que le realice el servicio de limpieza hasta llegar a su hogar. Con respecto a los servicios nos
sugirieron incorporar el servicio de lavanderia a domicilio,asi como el servicio de lavado de auto
en el hogar, ya que eso hara que la aplicacion sea mas completa y el usuario le interese méas reservar
el servicio. Asimismo, afiadir el cuidado de mascotas, en el que se incluya servicio como bafio y

paseo de animales domésticos.

2.3.3 MVP 2

2.3.3.1 Disefio y desarrollo del experimento 1

Determinar los objetivos: Se espera lograr conocer el interés de los usuarios potenciales en
nuestro servicio, lo cual se medira con los siguientes factores: intenciones de compra, alcance e

interacciones que tendran el contenido.

Disefio de experimento y método a utilizar: Se realizaron diferentes publicaciones en nuestras
redes sociales (Instagram y Facebook), las cuales tenian como finalidad familiarizar al posible
usuario brindandole informacion detallada en la descripcidn sobre nuestros servicios, esto nos

ayudard a analizar la interaccion de nuestro publico.
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Figura 12. Publicaciones realizadas en redes sociales

. AR 5N o te alcanza el tiempo?

\ HOMEFIX

. SERVICIOS INTEGRALES
PARA EL HOGAR

EDIR TU Maneja tu tiempo

Wgﬁ) EN LA y el de la limpieza
WEB DE 2 como desees.
SERVICIO EN LA " = )

;COMO PEDIR T
WEB DE ?

c

Fuente: Elaboracion propia

Analisis y Interpretacion de los resultados

Después de realizar las publicaciones correspondientes en Instagram y en Facebook para poder
reconocer la interaccion, alcance e intenciones de compra de nuestros usuarios. Analizaremos

distintas métricas:

e Numero de visitas al perfil / Alcance de las publicaciones: En Instagram hemos recibido
253 visitas a nuestro perfil sobre un alcance de 3834 personas, este nimero hace referencia
al total de personas que han visualizado nuestro contenido, lo que quiere decir que el 6,60%
del total de personas vieron las publicaciones realizadas. En Facebook hemos recibido 60
visitas a nuestro perfil sobre un alcalde de 1299 personas, lo cual en términos porcentuales
seria 4,62% del total de personas que vieron nuestras publicaciones, visitaron nuestra
cuenta de facebook.
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e Numero de seguidores / Namero de visitas al perfil: En Instagram de cada 253 visitas

al perfil 19 personas nos han seguido. Lo que quiere decir en términos porcentuales que el
7,50% del total de personas que nos visitd, decidié seguirnos. En facebook, nos han seguido
20 personas de 50 que visitan nuestro perfil. Esto indica que el 40% del total de personas
que visitan nuestro perfil nos empezé a seguir en facebook.

Numero de personas interesadas en el producto / alcance en las publicaciones: En
Instagram se pudo visualizar que 23 personas tuvieron un interés de compra por nuestros
servicios, por los comentarios 0 mensajes que recibimos sobre un alcance de 3034
personas, lo que quiere decir que el 0,76% del total de personas que vieron nuestras
publicaciones se mostré interesada en adquirir nuestros servicios. Con respecto a facebook
15 personas se vieron interesadas en nuestros servicios integrales para el hogar sobre un
alcance de 1360 personas, lo cual quiere decir que el 1,10% del total de personas que vieron

nuestras publicaciones preguntaron por nuestros servicios.

Figura 13. Grafica de las métricas obtenidas en Instagram.

Impresiones totales en publicaciones 5132
Alcance estimado en las publicaciones 3834
Interacciones recibas por publicaciones 300
Visitas al perfil desde publicaciones 253
Clics en el enlace de la biograffa 40
Total de personas con intencion de compra 23

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 14. Grafica de las métricas obtenidas en Facebook.

Alcance estimado en publicaciones

Interacciones recibidas por publicaciones

Visitas al perfil 60

Total de personas con intencién de compra

15

Fuente: Elaboracion propia

Aprendizaje de las validaciones

A través de este experimento se pudo concluir que se debe brindar en las proximas publicaciones
informacidn mas detallada de nuestro proyecto, como también ofertas y promociones para mejorar

la comunicacion con nuestros posibles usuarios y poder concretar la intenciéon de compra.

2.3.3.2 Disefio y desarrollo del experimento 2

Determinar los objetivos: El objetivo de este experimento es conocer el interés de los posibles
usuarios de nuestros servicios, el cual se medira a través las suscripciones y visitas en nuestra

pagina web.
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Disefio de experimento y método a utilizar: Se utilizé publicidad en nuestras redes sociales de
Instagram y Facebook, para que por intermedio de esos canales puedan entrar a nuestra pagina

web y dejar su correo electronico para un descuento y mas informacidn sobre nuestro lanzamiento.

Link: https://homefix20217.wixsite.com/website

Figura 15. Anuncio en la pagina web.

{UNETE
AHORA!

Y OBTEN UN 20% DE
DSCTO. EN TU PRIMER
SERVICIO

Forma parte de la comunidad
Homefix y obtendras un
descuento del 20% en el primer
servicio g ites por el

lanzamiento.

Formulario de suscripcion

Direccion de email ‘

Fuente: Pagina web Homefix

Figura 16. P4gina principal del sitio web.

¢QUE PUEDES HACER CON HOMEFIX?

Solo el desc angart ar BCoee 8105 SNVOES QU nECUes

. <D 1orena Dincec

Fuente: Pagina web Homefix
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Sesiones y Visitas a la pagina

Obtuvimos 63 sesiones totales a nuestra pagina web, quiere decir que es todo los movimientos que
realiza el usuario al ingresar a la pagina web, lo que sucede en esta métrica es que el usuario realice
varias interacciones en la plataforma en una misma sesién, como por ejemplo: visitas a varios
items del servicio y clics en algunos enlaces dentro de la plataforma. Con respecto a las visitas a

nuestra pagina web, obtuvimos 220 personas que entraron a observar nuestros servicios a la

plataforma.
Figura 17. Porcentaje de sesiones y visitas a la pagina web.
Porcentaje de sesiones y visitas a la pagina
web
m Visitantes totales  m Sesiones totales
Fuente: Elaboracion propia
Engagement

Utilizamos nuestras redes sociales (Facebook e Instagram) para colocar en cada publicacion
nuestro link de la pagina web donde los potenciales usuarios podran visualizar mas informacion

sobre los servicios que ofrecemos. Con las herramientas de e-commerce que ofrece Wix, podemos
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observar de donde proviene el tréfico de personas que ingresan a nuestro sitio web.

Figura 18. Engagement de la pagina web por medio de los canales (Facebook e Instagram).

Engagement de la pagina web por medio de los
canales (facebook y instagram)

mInstagram  m Facebook mWix

Fuente: Elaboracién propia

Contactos totales

De las 220 personas que entraron a nuestra pagina web, 34 personas dejaron sus emails para
obtener el 20% de descuento que ofreceriamos por el lanzamiento de nuestra aplicaciéon y para
mantenerlos informados de todo el proceso y de los servicios que ofrecemos, es decir que en

términos porcentuales el 15% esta interesado en recibir informacion de nuestros servicios.
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Figura 19. Contactos registrados en la pagina web.

Filtrar por:

++ Lista de contactos

Contactos

Nombre

camilavivanco_02@hotm...

miguel.delsolarvera.99@...

fran.pierrend@gmail.com

alejaguirre5@hotmail.com

veroalvarezn@hotmail.com __ veroalvarezo@hotmai

Email

camilavivanco_02@h...

miguel.delsolarvera.9...

fran.pierrend@gmail.c...

alejaguirre5@hotmail....

A Hazupgrade

Ultima actividad +

1 16 feb 2021

X 16 feb 2021

£ 16 feb 2021

£ 16 feb 2021

[ 16 feb 2021

Mas acciones

Fecha de creacién

16 feb 2021

16 feb 2021

16 feb 2021

16 feb 2021

16 feb 2021

Fuente: Wix

2.3.3.3 Disefio y desarrollo del experimento 3 - Pivot

Determinar los objetivos: Este experimento tiene como finalidad conocer el interés de los

posibles usuarios de nuestro servicio, medir sus intenciones de compra y poder concretar una

reserva en nuestros servicios.

Disefio de experimento y método a utilizar: Utilizamos dos tipos de publicidad pagada en

Instagram, la primera fue una explicacion interactiva de como utilizar nuestra pagina web y la

segunda fue sobre las ofertas que tenemos por lanzamiento. En total invertimos 20 soles con una

duracién de 3 dias.
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Figura 20. Primera publicidad pagada en Instagram

Fuente: Instagram

Analisis e Interpretacion de los resultados

e Numero de visitas del perfil/ Alcance de las publicaciones: Al realizar nuestra promocion
en instagram, obtuvimos 118 visitas al perfil, las cuales forman parte del 66% a partir de
realizada la promocidn, sobre un alcance de 2723 personas. Esto nos indica que el 4,33%
del total de personas que vieron nuestra promocion, visitaron nuestra cuenta de instagram.

e Numero de seguimientos / Numero de visitas al perfil: Nos siguieron en instagram 9
personas de las 118 que visitan nuestro perfil. Lo que nos indica que el 7,62% del total de
personas que Vvisitd nuestro perfil en instagram despues de visualizar la promocién, nos

comenzo a seguir.
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e Numero de personas interesadas en el producto / alcance de las publicaciones: Después de
la publicidad, en los comentarios y mensajes directos se evidencio el interés que tuvieron
los usuarios. Las personas interesadas por nuestros servicios fueron 14 sobre un alcance de
2723 personas. Nos indica que el 0,5% del total de personas vieron nuestra promocion

pidieron informacidon sobre el servicio que ofrecemos y preguntaron el precio.

Figura 21. Grafico de las métricas de primera promocién en Instagram

Visitas al sitio web por la promoci6}4

14

Interés de compra por los usuarios

Fuente: Elaboracion propia
Aprendizajes de las validaciones

Las primera promocion de instagram estuvo bien, no obstante debemos de emplear estrategias de
promocion para poder llegar mas a nuestro publico objetivo y de esta manera incrementar en
nuestros seguidores y visitas al perfil. Se recomienda realizar promociones, sorteos y regalos

mediante influencers para que nos ayuden a incrementar estas métricas obtenidas.
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2.3.3.4 Disefio y desarrollo del experimento 4 - Pivot

Determinar los objetivos: Se busca obtener mejores resultados en las métricas, con el fin de

optimizar el alcance en nuestra plataforma digital.

Disefio del experimento y método a utilizar: Se realizo el pago para una publicidad pagada en

instagram, la cual tiene una duracion de 3 dias y su costo es de 20 soles.

Figura 22. Segunda publicidad pagada en Instagram

Fuente: Instagram

Analisis e Interpretacion de los resultados

e NuUmero de visitas del perfil/ Alcance de las publicaciones: Al realizar nuestra promocion

en instagram, obtuvimos 60 visitas al perfil las cuales el 91% pertenece a partir de la
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promocion sobre un alcance de 1432 personas. Esto nos indica que 4,19% del total de
personas que visualizaron nuestra promocion, visitaron nuestra cuenta de instagram.
NUmero de seguimientos / Numero de visitas al perfil: No siguio 1 persona en instagram
de las 60 que visitan nuestro perfil. Lo que nos indica que el 1.67% del total de personas
que visitd nuestro perfil en instagram después de visualizar la promocién, nos comenzo a
sequir.

NUmero de personas interesadas en el producto / alcance de las publicaciones: Después de
la publicidad, en los comentarios y mensajes directos se evidencio el interés que tuvieron
los usuarios. Las personas interesadas por nuestros servicios fueron 9 sobre un alcance de
1432 personas. Nos indica que el 0,63% del total de personas vieron nuestra promocion

pidieron informacidn sobre el servicio que ofrecemos y preguntaron el precio.

Figura 23. Grafico de las métricas de la segunda publicidad en Instagram.

Impresiones totales de la promocién 1816

Alcance de la promocion 1432
Interacciones de la promocion 55
Visitas al perfil 60

Nuevos seguimientos ]

Visitas al sitio web por la promocién

9

Interés de compra por los usuarios

Fuente: Elaboracion propia
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Aprendizaje de las validaciones

Se recomienda, realizar una publicacion en la cual se aprecie los servicios que ofrecemos (bésico,
ejecutivo y premium) para mostrar a nuestro publico objetivo que brinda cada uno de ellos y poder

visualizar mayor interés de compra.

2.4. Plan de ejecucion del concierge

HomeFix es un proyecto que esté orientado a potencializar el comercio online (e-commerce) B2C,
ya que ofrecemos nuestros servicios a través de nuestra pagina web y redes sociales. Para la
realizacion del concierge se realizaron tres experimentos, el primero para visualizar el interés que
tienen los usuarios en adquirir nuestros servicios y captar su interés de compra, el segundo fue
realizar una publicacion de promocion para obtener un descuento y visualizar el numero de
personas interesadas por el descuento de lanzamiento, a través de un formulario y en el tercer
experimento se realizé un video interactivo de como utilizar nuestro aplicativo movil, con el fin

de familiarizar a los posibles usuarios y percibir por cual de nuestros servicios estaria interesado.

Experimento 1: Publicaciones pagadas en Instagram para captar el interés de compra del usuario

por adquirir nuestros servicios a través del mensaje directo.

Experimento 2: Realizar una publicacion de oferta para obtener un descuento en la primera

compra y visualizar la cantidad de personas interesadas a traves de un formulario.

Experimento 3: Realizar una publicacion con un video interactivo del aplicativo, con el fin de
familiarizar a los posibles usuarios y percibir por cual de nuestros servicios se encuentran

interesados.
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2.4.1. Diseio y desarrollo de los experimentos
Experimento 1
Disefio y Desarrollo:

Fecha / Duracion: La primera publicidad pagada se realiz6 el dia 8 de febrero hasta el dia 11 de
febrero tuvo una duracidn de tres dias. La segunda publicidad pagada se realizé el dia 9 de febrero

hasta el dia 12 de febrero, también tuvo una duracién de tres dias.

Elaboracion: Se realizaron dos publicidades pagadas, la primera fue para explicarles a nuestros
usuarios como podrian reservar nuestros servicios a través de nuestra pagina web y la segunda fue

una publicacion de oferta, en la cual ofrecemos rebajas de lanzamiento hasta un 20% de descuento.

Figura 24. Primera y segunda publicidad pagada para el experimento 1 del concierge

HOMEFIXPERU
< Publicaciones
< Promocién ) “= homefixperu

i homefixperu
Publicidad

> ° == homefixperu
:COMO PEDIR TU

SERVICIO EN LA 'wﬁ%rézm
WEB DE A3

=

Ver estadisticas Volver a promocionar
x @ Les gusta a amorevino.pe y 18 mas

homefixperu - Homefix, llega para hacer tu vida menos
complicada. &
- Aprovecha hasta un 20% de descuento...
walteralvarezmanri Hola! Info ?

Ver traduccién

“== homefixoeru

© a ® © ©

Fuente: Instagram
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Monto Invertido: ElI monto invertido por ambas publicaciones fue de 36 soles, ya que cada

publicacion tuvo un costo de 18 soles por los tres dias. (ver Anexo 2y 3)

Métricas a analizar: comentarios en la publicidad y nimero de mensajes directos

Por intermedio de estas promociones se logré comunicar y mantener informados a nuestros
posibles usuarios acerca de nuestros servicios, lo cual nos ayudd a tener una interaccion mas
cercana con nuestros usuarios y poder medir su interés de compra en los servicios. Al recibir un
mensaje directo lo primero se le brinda al usuario es la informacion sobre como se llevan a cabo
nuestros procesos y en algunos casos se le recomienda cuéles de nuestros servicios le convendria
utilizar, también se le informa a los distritos a los que nos dirigimos. En caso que el cliente pregunte
por el método de pago y como lo debe de realizar, también por la disponibilidad inmediata se le
indica que nuestro aplicativo esta en proceso de prueba y que en poco tiempo se lanzara en App
Store y Google Play, también se le envia el link de la pagina web para que sea una de las primeras

personas que adquiera nuestros servicios con un 20% de descuento.

Figura 25. Mensajes directos y comentarios recibidos del experimento 1 del concierge

< '._Kmmnﬂo}askuyns oOR O® ¢ (D) origenestentacion 3 |1 @
>
origenestentacion
Instagram

. (]
¢COMO PEDIR TU
SERVICIO EN LA

WEB DE ?

Ver perfil

Buenas noches queria saber cuanto
cobran por la limpieza de hogar
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Experimento 2

Después del aprendizaje que nos dejé el experimento dos, optamos por realizar otra publicidad
pagada, pero esta vez para medir el interés que tienen los posibles usuarios por adquirir una oferta
de promocidén en su primera compra en los servicios que mostraron mayor interés en nuestros
experimento 1, para que de esta manera se pueda medir el interés mediante un formulario en el
cual el usuario que desea adquirir esta promocidn complete sus datos, como nombre, apellido y el
servicio que desea adquirir (servicio basico, ejecutivo y premium). Por este formulario y el alcance
de esta publicacion podremos medir el interés de los usuarios por adquirir esta oferta de
lanzamiento, asi como los servicios mas demandados cuando los usuarios tienen conocimiento

sobre el precio de cada uno de estos.

Disefio y Desarrollo:

Fecha / Duracion: La publicidad pagada fue realizada el dia 19 de febrero hasta el dia 21 de

febrero tuvo una duracion de dos dias.

Elaboracion: Se realizé una publicacion pagada para informar a nuestros posible usuarios de una
manera interactiva los tres servicios que ofrecemos y brindarles un descuento en el servicio que

les interesa a las personas que completen un formulario en su primera compra.
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Figura 26. Publicidad pagada en Instagram del experimento 2 y formulario completado del
concierge

p— HOMEXPER HOMEEIXPERY —
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Correc

Nomére y Apallido 23 respanses

wilderdiaz319@gmail.com
Wilder Edwin Diaz Torres

Ernesto Fabrizio Bazzett Marquez

Leavin Gamarra Mallgui

Gian Carlo Gonzalo Mamani

Erick Junior Sierra Redhead

Luis Alberto Lavada Obregan

efbm3@hatmail. com
Gamarramallquileavin@gmail com
Yanz.18.g@gmail.com
Esierraredhead@gmail.com

luis19_205@hotrmail. com

Maria Luis Flores Castillo

Mariofloca@gmail.com
Susy willew Osorie Ayquipa )
susy_wilow_73@hotmall.com
Pedro Femandez Norlega
fernandeznoriega_pedro@hotmail.com

Fuente: Instagram
Monto Invertido: Se invirtio 10 soles por los dos dias de publicacion. (Anexo 4)

Metricas: Numero de personas que completaron el formulario, nimero de personas que requieren

de nuestros tres servicios (basico, ejecutivo y premium)
Experimento 3

Disefio y Desarrollo
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Fecha / Duracion: Esta publicidad pagada se realizé el dia 25 de febrero con una duracion de dos

dias hasta el dia 27 de febrero.

Elaboracion: Se realizé una publicidad pagada en Facebook utilizando un video interactivo
explicando como utilizar nuestro aplicativo y asi empezar a familiarizar a nuestros posibles
usuarios. Asimismo, se explicd los tres servicios que ofrecemos y los precios de cada uno para

analizar a través de los comentarios cuales son del interés del posible usuario por esta red social.

Figura 27. Video interactivo del aplicativo publicado en Facebook para el experimento 3 del
concierge

12:30

Homefix - &
1dia- @

Una guia sencilla, de los pasos para solicitar el servicio

que més se adecue a tus necesidades &

Servicio basico - 40 soles.

Servicio ejecutivo - 70 soles.

Servicio premium - 110 soles.

Ta disfruta, Homefix se encarga de la limpieza de tus

espacios favoritos del hogar ¢ @&

SERVICIOS INTEGRALES
7 PARA EL HOGAR

INICIO DE SESION

INGRESAR

Bl Facebook
G Google
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< Publicacién de Homefix

Publicacién promocion... | Pu
\ 474
Importe gastsco: 5985 g

wnrsacior
B
OO0 Lucia Fenandez y 29 personas més

Mas relevantes v
m Nuria Vasquez Coral

Y Deseo el servicio premium me podrian
brindar informacion por favor.

Responder

»a

Publicacion de Homefix

Miluska Olaza
Me interesa el servicio premium!

Wilberth Nicolas Cisneros
Mas informacidn sobre el servio
premium, por favor .

" Megusta  Respondor
Enviar mensaje

Palmir Pozo

Me interesa el servicio premium,
podrian decirme como realizar el
pago?

4 Publicacién de Homefix
=¥ L BrianBA
Quiero el servicio ejecutivo, me
podrian mandar mds informacion por
favor,

Edinson E. Zanabria Gomez
Buenas noches me brinda informacion
sobre servicio basico

n Megu

Rolando Tafur
Buen dia, deseo informacion para el
servicio ejecutivo por favor. Gracias

Publicacion de Homefix

Enviar mensaje

Kimberly Vargas Quevedo
Deseo el servicio ejecutivo. Me
gustaria mas informacion, por favor!!
h Megusta Responder
Enviar mensaje

Claudia Tellez Ledn

Hola!! Quisiera el servicio premium,
podrian brindarme mas informacion.
Por favor?

" Megusts  Responder
Enviar mensaje
Saori Miyagui

Me interesa el servicio basico, me

Richard Harrison Me gusta Responder 3
7" Deseo el servicio ejecutivo, me ON Moo Reaponder brindan informacion porfa
brindan més info porfa. Rosmery NuMz. e - Enviar mensaje fe gusta Responder
Deseo el servicio ejecutivo, me ensaje
1h Megusta Responder brindan mas info 9 Jim Edward S
Enviar mansaje On: Uiadis ‘Resnondas:) Ener Siiasta QUIERO EL SERVICIO EJECUTIVO 5 Percy KuMitma
: i <€/ Deseo el servicio premum, me
A N Me g Responder  Enviar mensaje 1
" i' NookaElguora - 2 e o e copes " brindan informacién porfa!!
D_esez:.-nrormz:aon”sobre ¢l servicio @ Quiero el servicio ejecutivo, me Gianela Masgo Toscano b Megusta Responder
SIRCHIND paCTavor) podrian mandar més informacion por Buenas tardes me podrian dar més Frvisy minssje
: By TS
= — = A GR ) —~ ~
@) Comentarcomo Homefix (@) © © ComentarcomoHomefix @) @ & ) Ak (ST @ T T nefix @) ©
= A = N A =R > 3 = 0 ® 0 —
{nJ 2 (=) S — nf - S 3 — o - =

Fuente: Facebook

Monto Invertido: La inversion fue de 10 soles por los dos dias de publicidad. (ver Anexo 5)

Métricas a analizar: Comentarios de interés de compra en la publicacién y cantidad de personas

que desean alguno de nuestros tres tipos de servicios (basico, ejecutivo y premium).

2.4.2. Analisis e interpretacion de los resultados

Experimento 1

Este experimento nos ayudo a interpretar la intencion de compra de nuestro usuarios, a través de
sus preguntas, los distritos donde desean que se realice el servicio, los horarios y también sobre
los utensilios a utilizar. Asimismo, gracias a este experimento nos ayudo a reconocer que los
posibles usuarios tenian mayor interés en los servicios de todo tipo de limpieza, mas no en los
servicios de gasfiteria y electricidad. Es por ello, que hemos decidido que no sigan en marcha estos

servicios en nuestro proyecto porque no tienen una demanda favorable en nuestros posibles
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usuarios. Por otro lado, es importante mencionar que se midio la intencion de compra de nuestros
usuarios, mas no se realizaron ventas porque nuestro aplicativo estd en proceso de prueba. Sin
embargo, también se le brindé un 20% de descuento para cuando se realice el lanzamiento de

nuestros servicios.

Experimento 2

En este experimento, se pudo concluir que 23 personas se muestran interesadas en adquirir una
oferta en su primera compra de nuestras tres variedades de servicios de limpieza. De estas 23
personas, el 65.2% mostraron interés en el servicio basico, 13% en el servicio ejecutivo y 21.7%
en el servicio premium. Si bien es cierto que no contamos con un nimero alto de personas
interesadas en obtener esta promocion, este experimento nos ayudo a definir el interés del usuario,
aunque este haya sido minimo, y un factor fundamental, el cual es el tipo de servicio que mayor
demanda tiene; tomando en cuenta los precios de cada uno de ellos, ya que al marcar el servicio
también aparecia el precio, es decir, se dio a conocer el precio de una manera mas directa para el

usuario para que el usuario pueda tomar la decision de adquirir el servicio que mas le convenga.

Experimento 3

En este experimento se pudo concluir que las personas estaban mas interesadas en los servicios
Basico y Premium, no obstante 5 personas estuvieron interesadas en el servicio ejecutivo. Este
experimento nos ayudard a seguir analizando qué servicios debemos potencializar méas y que

servicios debemos de mejorarlos para que los posibles usuarios muestran un interés equitativo.
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2.4.3. Aprendizajes del concierge

Experimento 1: Este experimento resultd util para conocer qué tipos de servicios son los més
pedidos y tenerlo en cuenta para nuestro lanzamiento, asimismo nos ayudé a conocer los distritos
en que desean que se realice el servicio a nuestros posibles usuarios, entre otros factores
importantes que nos serviran para nuestro lanzamiento, también nos permitié tener una
comunicacion mas cercana con nuestros usuarios y aclararles todas sus dudas. Asimismo, con este
experimento se pudo determinar que si bien hay interés en los otros servicios ofrecidos
inicialmente, no hay verdadera intencion de compra, por lo que se decidié ofrecer Gnicamente los

servicios de limpieza.

Experimento 2: En este experimento nos ayudo a revelar las intenciones de compra de acuerdo
a su necesidad, indicando los precios de cada servicio, como también el nimero de personas
interesadas en la oferta de lanzamiento. Se pudo determinar que el servicio basico fue uno de lo
méas demandado y el servicio ejecutivo, asimismo se recomienda seguir informando y
promocionando nuestros servicios para poder tener una relacién mas directa con nuestros posibles

usuarios.

Experimento 3: Este experimento nos sirvio para familiarizar a nuestros usuarios con el aplicativo
movil, conocer sus necesidades y analizar las mismas en nuestra red social de facebook. Se
determind que los usuarios estan mas interesados en el servicio basico y premium, por ello se
recomienda potencializar el servicio premium porgue en los tres experimentos resultd el mas
demandando y seguir mejorando los servicios ejecutivo y premium para que puedan tener un

mayor alcance de compra.
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2.5. Proyeccion de ventas

Con los datos obtenidos de los experimentos de intencién de compra o concierge, hemos podido
calcular lademanda que tendriamos en el primer mes y realizar las proyecciones para los siguientes
meses del primer afio de operaciones. La tasa de crecimiento se obtuvo independientemente para
cada uno de los servicios de limpieza que ofrecemos al ver la variacion de la demanda entre cada
uno de los tres experimentos que realizamos para el concierge. En total, se obtuvo que el
crecimiento de nuestro servicio basico sera de 21.67%, mientras que el de el servicio ejecutivo
sera de 20.83% y el premium de 23.33%. Esto nos indica que el servicio premium sera el de mayor

crecimiento, lo que se vera en la proyeccion de ventas que se encuentra detallada en la siguiente

tabla.
-z - ~
Tabla 6. Proyeccidn de ventas del primer afio

Servicio Detalle Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afio 1
| Unidades 72 30 110 133 162 197 240 292 355 432 526 540 3252
s:;:;::’ Precio de venta s/ 4000]|s/ 4000 | s/ 4000 | 8/ 40.00 | 8/ 4000 | 8/ 4000 | 8/ 4000 | 8/ 4000 | 8/ 4000 | s/ 4000 | s/ 4000 | s/ 4000 | 8/ 40.00
Venta s/ 2,960.00 | s/ 3,601.33 |5/ 4,381.62 | 5/ 5,330.97 | 5/ 6,486.02 | 5/ 7,891.32 | 5/ 9,601.11 | 5/11,681.35 | 5/14,212.31 | 5/17,291.64 | 5/21,038.16 | 5/ 25,596.43 | 8/ 130,072.27
servicio | Unidades 12 15 18 21 26 31 37 a5 s5 66 20 95 500
ciccutiva |Prscodevents [5/ 7000]s/  7000]s/ 7000 [ s/ 70.00 |5/ 7000 |s/ 7000[s/ 7000[s/ 7000]s; 70.00[s/ 7000 s/  70.00 | 5/ 70.00 [ s/ 70.00
Venta S/ 840.00 | 5/ 1,015.00 |5/ 1,226.46 | 5/ 1,481.97 |/ 1,790.71 | 5/ 2,163.78 | 5/ 2,614.57 | 5/ 3,159.27 | 5/ 3,817.45 | 5/ 4,612.75 | 5/ 5,573.74 | 5/ 6,734.94 | 5/  35,030.64
servicio | Unidades 12 15 18 23 28 34 a2 52 54 79 98 121 586
premium |Preciodevents |5/ 1000]s/ 1i000[s/ 1ooos/ 1wools/ 1ioools/ uoco[s/ 1ioools/ 10cofs/ 1iwooo[s/ 11000]s/ 1i000[s/ 110.00 [ 5/ 110.00
Venta S/ 1,320.00 | 5/ 1,628.00 | 5/ 2,007.87 | S/ 2,476.37 | S/ 3,054.19 | S/ 3,766.83 | S/ 4,645.76 | S/ 5,729.77 | S/ 7,066.72 | S/ 8,715.62 | 5/10,749.26 | 5/ 13,257.42 | S/  64,417.80
N [unidades totales | o8] 119] 145 ] 177 ] 215] 262] 320] 389] a7a] 577 703] 857 3,338
|Ventas totales | 5/ 5,120.00 [ S/ 6,244.33 | 5/ 7,615.95 | 5/ 9,289.31 | 5/ 11,330.92 | 5/13,821.93 | 5/16,861.44 | 5/20,570.39 | 5/25,096.47 | 5/30,620.01 | 5/37,361.17 | 5/ 45,588.79 | 5/ 229,520.71

Fuente: Elaboracion propia

Asimismo, para los siguientes dos afios que durara el proyecto, se tiene previsto que, de acuerdo
al “Marco Macroecondémico Multianual 2021 - 2024” elaborado por el Ministerio de Economia y
Finanzas, el rubro de servicios presentard un incremento de 4.5% anual en promedio en su PBI
entre el periodo comprendido del 2022 a 2024 (ver Anexo 1). Esta proyeccion de crecimiento del
sector, ademas, toma en cuenta que para este periodo habra un mayor control sobre la pandemia y

la demanda interna general aumentara.
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Tabla 7. Proyeccion de ventas del segundo afio

Tasa Crec. Afio 2 4.5%
Servicio Detalle Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mess Mes 6 Mes7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Aiio 2
servicio | Umidades 642 645 547 650 652 654 657 659 662 664 667 669 7869
bisico |Preciodevents [s/ 4000 [s/ 40005/ 4000 |5/ 40005/ 4000 |5/ 4000[s/ 40.00[s/ 4000|s/ 40.00[s/ 4000[s/ 40005/ 40.00 | s/ 40.00
Venta 5/25,692.42 | 5/ 25,788.76 | 5/ 25,885.47 | 5/ 25,982.54 | 5/ 26,079.98 | 5/26,177.78 | 5/26,275.94 | 5/26,374.48 | 5/26,473.38 | 5/26,572.66 | 5/26,672.31 | 5/ 26,772.33 | 5/ 314,748.05
. |unidades 97 37 37 98 98 98 99 33 100 100 100 101 1183
:}:x';':n Precio de venta s/ 7000 |s/ 70.00 | 8/ 7000 | 5/ 7000 | s/ 70000 | 5/ 70000 | 5/ 7000 | s/ 70000 | 8/ 7000 | s/ 7000 | 8/ 7000 | s/ 70.00 | s/ 70.00
Venta s/ 6,760.19 | 5/ 6,785.54 | 5/ 681099 | 5/ 6,836.53 | 5/ 6,862.17 | 5/ 6,887.90 | S/ 6,913.73 | 5/ 6,939.66 | 5/ 6,965.68 | 5/ 6,991.80 | 5/ 7,018.02 | 5/ 7,044.34 | 5/ 82,816.57
servicio | Umidades 121 121 122 122 123 123 124 124 125 125 126 126 1482
premium |Pecodevents |5/ 1000]s/ 1i000]s/ 1wo0ls/ 1w00[s/ 11000[s/ itooos/ 11000[s/ 110005/ 11000]s/ uwooco[s/ 1i000]s/ 110.00 [ s/ 110.00
Venta 5/13,307.14 | 5/13,357.04 | 5/ 13,807.13 | §/ 13,457.41 | §/ 13,507.87 | §/13,558.52 | §/13,600.37 | 5/13,660.40 | 5/13,711.63 | 5/13,763.05 | 5/13814.66 | 5/ 13,866.47 | 5/ 163,020.69
— [Unidades totales | 860] 863 866] 870] 873] 876] 879] 883 886] 883] 893] 896 10,534]
| Ventas totales | 5/45,759.75 | 5/ 45,931.35 | 5/ 46,103.59 | 5/ 46,276.48 | 5/ 46,450.02 | 5/46,624.20 | 5/46,799.04 | 5/46,974.54 | 5/47,150.70 | 5/47,327.51 | 5/47,504.99 | 5/ 47,683.13 | 5/ 560,585.30 |
-, .
Fuente: Elaboracion propia
-z ~
Tabla 8. Proyeccidn de ventas del tercer afio
Tasa Crec. Afio 3 4.5%
Servicio Detalle Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afio 3
_ [unidades 672 675 578 581 684 687 690 593 695 699 702 705 8262
5:;::((:’ Preciodeventa | 5/ 4000 | s/ 4000 | 5/ 40.00 |5/ 4000 |5/ 4000 |S/ 4000 |s/ 40.00|s/ 4000 |S/ 4000 |s/ 4000|s/ 4000 s/ 40.00 | 5/ 40.00
Venta 5/26,880.00 | 5/27,000.00 | 5/ 27,120.00 | s/ 27,240.00 | s/ 27,360.00 | 5/27,480.00 | $/27,600.00 | 5/27,720.00 | s/27,840.00 | s/27,960.00 | s/28,080.00 | s/ 28,200.00 | 5/ 330,380.00
_ |unidades 102 103 104 105 106 107 108 108 110 111 112 113 1290
;ZE‘:::’U Preciodevents |5/ 7000 |S/ 7000 |5/ 7000 s/ 70005/ 7000 s/ 7000]s/ 7000[s/ 7o000|s/ 7o00|s/ 7o000|s/ 7000]s/ 70.00 | 5/ 70.00
Venta S/ 7,140.00 | 5/ 7,210.00 | 5/ 7,280.00 | 5/ 7,350.00 | 5/ 7,420.00 | 5/ 7,430.00 | S/ 7,560.00 | 5/ 7,630.00 | 5/ 7,700.00 | S/ 7,770.00 | 5/ 7,840.00 | 5/  7,910.00 | 5/  90,300.00
servicio |mdades 127 128 129 130 131 132 133 134 135 136 137 138 1590
premim |Presiedevents 5/ woo00s/ 1ic00ls/ ii000[s/ 1w00]s/ 1000[s/ iocofs/ ocofs/ iocols/ 10c0fs/ 10c0fs/ 11000 [s/ 110.00 [ s/ 110.00
Venta $/13,970.00 | 5/ 14,080.00 | 5/ 14,190.00 | s/ 14,300.00 | S/ 14,410.00 | 5/14,520.00 | $/14,630.00 | 5/14,740.00 | s/14,850.00 | s/14,960.00 | s/15,070.00 | s/ 15,180.00 | 5/ 174,900.00
| — Unidades totales | 901 | 906] 911] 916] 921] 926] 931 936] 941] 946] 951 956] 11,142
Ventas totales | 5/47,990.00 | S/ 48,230.00 | 5/ 48,550.00 | S/ 48,890.00 | 5/ 49,190.00 | 5/49,490.00 | 5/49,790.00 | 5/50,090.00 | 5/50,390.00 | 5/50,690.00 | 5/50,990.00 [ 5/ 51,290.00 | S/ 595,680.00 |

Fuente: Elaboracion propia

3. DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO

3.1. Plan Estratégico

3.1.1. Declaraciones de Mision y Vision

Mision:

Contribuir y mejorar el servicio de limpieza por horas brindando oportunidades de trabajo justas

para nuestros colaboradores, calidad y exclusividad en el servicio, apoyados en la tecnologia.
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Vision:

Ser reconocidos como la plataforma digital de limpieza de mayor fiabilidad, comprometida con el

servicio de limpieza, la profesionalidad en nuestros servicios y productos del pais.

3.1.2. Andlisis Externo

Andlisis Pestel

Politicos

Econdémico

Social

Tecnolégico

Ecoldgico .

Legal

Figura 28. Analisis PESTEL

Debido a la pandemia provocada por la aparicion del COVID-19, se generd una paralizacion de la
mayoria de negocios en el Peru, el estado decreto restricciones y medidas de bioseguridad para los

negocios.
La coyuntura actual es de incertidumbre, debido a que parte de nuestros gobernantes y altos

funcionarios han demostrado su poco compromiso con la poblacién

Segun encuestas del Banco Mundial, los hogares peruanos sufrieron una de las mayores pérdidas de

empleo e ingresos de toda Ameérica Latina.
Las empresas pymes y medianas empresas fueron las mas perjudicadas al no poder trabajar debido a

las nuevas regulaciones.

Las costumbres peruanas se han tenido que paralizar en grandes medidas por las nuevas regulaciones

sobre reuniones sociales de toda clase.
Estas nuevas tendencias han creado comunidades on-line alrededor de marcas que brindan

entretenimiento o consejos para lidiar con la pandemia.

El comercio electronico ha sido impulsado forzosamente por la coyuntura actual y muchas personas
escépticas han tenido que optar por este tipo de compra para adquirir bienes o servicios.
El comercio electronico ha tenido un aumento considerable en el mercado y la confianza en compras

en linea ha sido la principal barrera para impulsar este sector.

En el aspecto ecologico, debido a la pandemia se ha evidenciado que la contaminacion ambiental en

lima es preocupante.
Se ha generado nuevas tendencias en las empresas a utilizar material reciclado o ecolégico en

beneficio al medio ambiente y como una opcidn sastenible y menos contaminante.

El gobierno implemento medidas restrictivas para enfrentar la pandemia causada por el covid- 19
Se decreto estado de emergencia en el pais, y se determino las zonas de mayor riesgo estableciendo
nuevas normativas para la realizacion de actividades en los distintos rubros.

Fuente: Elaboracion propia
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Politico/Legal

Debido a la pandemia provocada por la aparicion del COVID-19, se gener6 una paralizacion de la
mayoria de negocios en el Per(, esta para de actividades en distintos rubros generd un
estancamiento economico y complico la situacion laboral de muchos dependientes e
independientes. Sin embargo, estas medidas fueron impuestas para salvaguardar la salud de la
poblacion y que no aumente la propagacion del virus. El gobierno decret6 el cierre temporal de
toda empresa que no esté dentro del rubro de primera necesidad. Por lo cual muchas empresas han
tenido que transformarse y buscar otro medio de contacto para la venta de sus productos sin la
necesidad que sus clientes acudan a una tienda fisica. El canal on-line ha sido el més utilizado por
estas empresas para poder seguir operando por medio de interacciones por redes sociales, paginas
web u otra plataforma de comercio electronico. Por otro lado, la situacion actual del pais en lo
politico es preocupante por las diversas noticias recientes sobre nuestro gobernantes y altos
funcionarios, en los que se ha demostrado su poco compromiso con la poblacion, debido a actos
irregulares sobre la vacunacién en épocas de crisis, dejando de lado el esfuerzo de muchos
profesionales fallecidos a causa de combatir este virus, la coyuntura actual es de incertidumbre,
puesto que, en un par de meses se elegird a un nuevo presidente y todo indica que la poblacion no

se encuentra satisfecho con la postulacion de la mayoria de los candidatos

Econdmico

La economia peruana ha experimentado mdultiples desniveles, debido a la crisis econdmica
producida por la pandemia e inestabilidad politica, y seguido de la paralizacién de muchos rubros

que aportan sustancialmente al PBI del pais. Segun encuestas del Banco Mundial, los hogares
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peruanos sufrieron una de las mayores pérdidas de empleo e ingresos de toda América Latina. Las
empresas pymes y medianas empresas fueron las més perjudicadas al no poder trabajar debido a
las nuevas regulaciones. No obstante, el canal e-commerce ha ido creciendo en estos ultimos afios,
pero de manera centralizada, puesto el volumen de compras on-line se realizan en Lima y Callao.
Es importante mencionar que segun la BBC el Per( podria experimentar este afio un aumento en
el PBI segln las ultimas proyecciones de CEPAL, condicionado a si los problemas actuales

disminuyen.

Social

Las costumbres peruanas se han tenido que paralizar en grandes medidas por las nuevas
regulaciones sobre reuniones sociales de toda clase. Por lo cual, fechas importantes o festividades
tradicionales han sido celebradas por canales on-line. Estas nuevas tendencias han creado
comunidades on-line alrededor de marcas que brindan entretenimiento o consejos para lidiar con
la pandemia. Los deliverys se han convertido en el medio mas utilizado para el intercambio de
bienes, ya sea para acceder a comidas o productos de todo tipo. Acudir a establecimientos se debe
mantener una distancia de 2 metros y del uso obligatorio de mascarillas, en cada establecimiento
se debe cumplir los protocolos pertinentes para su ingreso. En la actualidad, solo se permite
transitar una hora para la realizacion de deporte o paseo corto. Lima se encuentra en un sector de

extremo riesgo, por lo que cumple un horario de toque de queda de 6pm a 6am.

Tecnoldgico
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En este aspecto, es importante mencionar que las nuevas tecnologias se han ido desarrollando
globalmente y han contribuido positivamente en el acceso a diversos servicios y productos a través
de los canales digitales. EI comercio electronico ha sido impulsado forzosamente por la coyuntura
actual y muchas personas escépticas han tenido que optar por este tipo de compra para adquirir
bienes o servicios. Las redes sociales y las aplicaciones moviles, son las mas utilizadas para poder
interactuar con una marca y crear un vinculo entre cliente y vendedor. EI comercio electrénico ha
tenido un aumento considerable en el mercado y la confianza en compras en linea ha sido la
principal barrera para impulsar este sector. Sin embargo, este canal es el més utilizado actualmente
y fomentar transacciones transparentes sera la clave para seguir creciendo en ventas por los medios

digitales.

Ecoldgico

En el aspecto ecoldgico, debido a la pandemia se ha evidenciado que, debido a la disminucion de
automoviles por los impedimentos de transito vehicular, la contaminacion ambiental en lima es
preocupante. Asimismo, el cese temporal de actividades de ciertos rubros como la mineria ilegal
u otra empresa que no mantiene practicas responsables con el medio ambiente contribuyen a la
contaminacion ecologica. Por tal motivo, se ha ido mostrando en los medios de comunicacion,
principalmente en redes sociales, empresas que no fomentan actividades sostenibles y
responsables, a cuél el publico no deberia consumir sus productos. Este movimiento ha generado
nuevas tendencias en las empresas a utilizar material reciclado o ecoldgico en beneficio al medio
ambiente y como una opcion sostenible y menos contaminante, ya sea en el uso de empaques
biodegradables o en invitar a los nuevos emprendimientos a que mantengan practicas sostenibles,

debido a la mayor aceptacion a empresa que se preocupan por el bienestar del medio ambiente.
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Por otro lado, se elaboré la matriz EFE para identificar la capacidad de respuesta de la empresa
ante los factores externos.

Tabla 9. Matriz EFE

FACTORES EXTERNOS |  Peso | califacion | Ponderado
OPORTUNIDADES
01 Tendencia de consumidores por servicios de facil acceso 0.15 4 060
02 Creacion de nuevos servicios de limpieza 025 4 1.00
03 Tendencia del uso de las redes sociales 0.08 3 024
04 Aumento de aplicaciones en las tareas del hogar 0.12 3 036
05 Pocas aplicaciones que realicen servicios domesticos 0.08 2 0.16
AMENAZAS
A1 Empresas posicionadas en servicios domesticos 0.10 3 0.30
A2 Innovacion constante del mercado 0.06 1 0.06
A3 Alzas de precios de insumos que son necesarios para la limpieza 0.07 1 007
Ad Aumento de empresas competidoras en el rubro 0.05 1 0.05
AS Actualizaciones de software para las aplicaciones son costosas 0.04 1 0.04
TOTAL 1.00 258

Fuente: Elaboracién propia

La empresa Homefix garantiza el uso Optimo de sus oportunidades y amenazas, ya que su

ponderado esta por encima de 2.50, que es el promedio del mercado.

3.1.2.1. Analisis de la competencia directa, indirecta y potencial

e Gréfica de competencia: En la actualidad, existen empresas que ofrecen un servicio
semejante al de nuestro proyecto. Estas empresas se identificaron como competencia
directa porque la mayoria de los servicios que brindan son similares a nuestra propuesta y
,a su vez, ofrecen calidad profesional, precio pagable y superando las expectativas que el
cliente espera obtener. Asimismo, sus actividades las realizan a través de los diferentes

medios digitales como paginas web, redes sociales y una linea telefonica. No obstante, lo
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que buscamos nosotros dentro de este emprendimiento, es brindar oportunidades de trabajo

justas para nuestros colaboradores y calidad en el servicio al cliente.

En la etapa inicial de nuestro proyecto trabajamos con empresas y personas proveedoras
de los servicios basicos y mediante nuestra empresa siga creciendo y obtengamos una
buena acogida del publico objetivo brindaremos un mddulo de utensilios de limpieza en su
mayoria eco sostenibles para nuestro el uso de nuestro usuarios, también implementaremos
los servicios digitales via zoom o llamada telefénicas para cualquier eventualidad que los
usuarios puedan tener y poder solucionarlas de manera rapida y eficiente. El impacto que
buscamos es lograr aplicar los Objetivos de Desarrollos Sostenibles como la Educacién de
Calidad - ODS 4, la Igualdad de Género - ODS 5 y el Trabajo Decente y Crecimiento
Econdmico - ODS 8. En el siguiente grafico se podra apreciar la relacion tecnologia -

experiencia del usuario de los competidores de nuestra empresa.

Figura 29. Grafica de competencia

TECNOLOGIA

’-@ Casa Limpia HouseKipp o~
b % &Organizada

@d'()j//[l : ERS
& ‘
£
g EMPLEADAS
DOMESTICAS

EXPERIENCIA DE USUARIO

Fuente: Elaboracion propia
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e Competidores directos

Tabla 10. Competidores directos

Casa Limpia &
VARIABLES HouseKi Hel Movil
PP pers pack i

Precio Variedad de precios Variedad de precios Variedad de precios  |Variedad de precios

Familias, ejecutivas,

anfitriones airbnb, oficinas e 2

. . oxs . Familias, oficinas = .
Segmento prime/subprime, Familias y oficinas 2 R Familias y oficinas
inmobiliarias

coworkings, inmobiliarias,

oficinas pequefias

Servicio de limpieza a Desinfeccion

hoteles, oficinas y hogares |Instalaciones

Ventas de lf\sumos para |Gasfiteria SovviEIo 6 Wil e

limpieza y utiles para Electricidad

e esatiicee Transporte de carga  |casa y oficinas.
Productos y servicios Mudanzas Servicios del hogar

Servicios de Carpinteria . -

T 2 Rastreo de pedidos Venta de jabones

Mantenimiento General Pintura el

para Hogar y Oficinas: Albafieria 8

Pintor, Electricista, Cerrajeria

Carpintero, Gasfitero. Televisores
Calidad Clientes satisfechos Servicio efectivo Servicio 6ptimo Supera las expectativas

del cliente

Canal

Medio digitales

Medio digitales

Medio digitales

Medio digitales

Atencién al cliente

Péagina web y nimero de
contacto

Pégina web, redes sociales
y nimero de contacto

Pagina web, redes
sociales y nimero de
contacto

Péagina web, redes
sociales y nimero de
contacto

Visa, MasterCard y

Tarjeta de crédito/débito,

Visa, MasterCard y

Transferencia bancaria o

BAwRon de w0 transferencias transferencia y efectivo transferencias depdsito

Tiempo de ate ol Efectiva Répida Efectiva Répida

servicio

Experiencia Desde el 2018 - 3 aflos Desde el 2015 - 6 afios Desde el 2010 - 11 Desde el 2014 - 7 afios

Fuente: Elaboracion propia
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e Competidores indirectos

Tabla 11. Competidores indirectos

R EMPRESA PERUANA EMPRESAS EXTRANJERAS
HELPERS ALIADA HELPING CHEPE&PEPE
Precio Desde 5/.60.00 100MXN - 200MXN A partir de 10 € A partir de COLS 49600
Segmento Mujeres y hombres Mujeres y hombres Mujeres y hombres Mujeres. hombiesy

empresas

Productos y servicios

Desinfeccidn
Instalaciones
Gasfiteria
Electricidad
Linea blanca
Carpinteria
Pintura
Albafieria
Cerrajeria
Televisores

Servicio de limpieza

Servicio de limpieza

Servicio de limpieza,
reparacion y electicidad

Calidad

Alta

Alta y confiable

Alta y confiable

Alta y confiable

Canal

Pagina web y whastapp

Pagina web y aplicativo
movil

Pégina web y aplicativo
maovil

movil

Pagina web y aplicativo

Entrega a domicilio

Si

Si

Si

Si

Atencién al cliente

Pégina web y nimero de
contacto

Pdgina web, redes sociales
y numero de contacto

Péagina web, redes
sociales y nimero de

Pagina web, redes
sociales y nimero de

contacto contacto
. . Trajeta de .
Tarjeta de crédito/débito, |Trajeta de crédito/débtio Trajeta de crédito/débtio
Medios de pago ) d R Y . v v crédito/débtio y ! .
transferencia y efectivo tranferencia y tranferencia
tranferencia
Tiempo de atencién al Depende de la neceisdad |Depende de la neceisdad |Depende de la Depende de la neceisdad
servicio del cliente del cliente neceisdad del cliente  |del cliente
Experiencia Desde el 2015 - 6 afios. Desde el 2015 - 6 afios Desde el 2015 - 6 afios _|Desde el 2018 - 3 afios

Reconocimiento de la
marca

Madiana, no muchas

personas saben de qué se

Alto, cuenta con
reconocimiento por ser un

Alto, cuenta con
reconocmiento en

Alto, cuenta con
reconocimiento por ser
un emprendimiento

mejores en el rubro

trata emprendimiento mexicano |Londres, Reino Unido )
colombiano
Fuente: Elaboracién propia
e Competidores potenciales
Tabla 12. Competidores potenciales
VARIABLES Apto Profesional Liser Clean Force Bali
Precio Variedad de precios Variedad de precios Variedad de precios Variedad de precios
Segmento Familias y oficinas Familias y oficinas ::::;;;zgzmas Familias y oficinas
Empleadas del hogar Servicio de limpieza integral Sewuc:off!e. limpleza a
Limpieza de Fumigacion ]cas:y o‘|cmas.
departamentos, casas y Servicio de pintado de paredes y |Fumigacion 2 Ter:a y g
Productos y servicios edificios fachadas interiores y exteriores |Limpieza ma: S NECID e Sroes
Nifieras Servicios de jardineria Desinfeccién de ambientes \F’:rt e;
Cuidadoras del adulto Lavado y desinfectado de i
¢ Lavado de alfombras y
mayor alfombras, muebles y cortinas N
tapizones
Calidad Clientes satisfechos Clientes satisfechos S\:ipera las expectativas det Super.a tas expectativas
cliente del cliente
Canal Medio digitales Medio digitales Medio digitales Medio digitales
Atancién al clishta Pagina web, redes sociales |Pagina web y nimero de Pagina web, redes sociales |Pagina web y nimero de
y nimero de contacto contacto y nimero de contacto contacto
Madios de bako Visa, MasterCard y Tarjeta de crédito/débito, Visa, MasterCard y Transferencia bancaria o
Pag transferencias transferencia y efectivo transferencias depésito
Tiempo de atencién al Dt.apene de la necesidad del|Depene de la necesidad del Efectiva Répida
servicio cliente cliente
Experiencia Desde el 2020 Desde el 2016 Desde 1991 No se encuentra fecha
Reconocimiento de Reconocimiento alto en el |Reconocimiento alto en el Reconocimisntolaito en el Reconocimiento alto en
mercado como una de las
marca mercado mercado el mercado

Fuente: Elaboracion propia
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3.1.3. Andlisis Interno

Tabla 13. Matriz EFI

FACTORES INTERNOS Peso Califacion Ponderado
FORTALEZAS
F1 Aplicacion con una interfaz amigable y factible al usar 0.15 3 0.45
F2 Precios acorde al mercado y accesibles para nuestros consumidores 0.10 4 04
F3 Brindar asesoramiento personalizado para el hogar 0.08 3 0.24
F4 Profesionales a cargo de realizar los servicios 0.10 4 04
F5 Resefias sobre los coloboradores y los servicios realizados 015 4 06
DEBILIDADES
D1 Alta dependencia hacia los proveedores 0.06 2 012
D2 Escasa expenencia en el rubro 0.07 2 0.14
D3 Tecnologia de rendimiento medio en el mercado de aplicaciones 0.10 1 0.1
D4 Riesgo elevado por ser una empresa nueva 0.09 1 0.09
D5 Presupuesto limitado para la innovacion en la aplicacion 0.10 2 0.2
Total 1.00 274

Fuente: Elaboracion propia

3.1.4. Andlisis FODA

F1
F2

F3

F5

Tabla 14. Matriz FODA

Matriz Foda

FORTALEZAS -F
. Una interfaz rapida para facilitar el uso de la aplicacion
. Precios acorde al mercado y accesibles para nuestros consumidores

. Brindar asesoramiento personalizado para el hogar

F4. Profesionales a cargo de realizar l0s servicios

. Resefias sobre los colaboradores y servicios realizados

DEBILIDADES -D
D1. Alta dependencia hacia los proveedores.
D2. Escasa experiencia en el rubro

D3. Tecnologia de rendimiento medio en el mercado de
aplicaciones

D4. Riesgo elevado por ser una empresa nueva
D5. Presupuesto limitado para la innovacion en la aplicacion

01
02

03
04

05

OPORTUNIDADES -0
. Tendencia de consumidores por servicios de facil acceso
. Creacién de nuevo servicios de limpieza

. Tendencia del uso de las redes sociales
. Aumento de aplicaciones mdéviles en las tareas del hogar

. Pocas aplicaciones que realicen servicios domesticos

AMENAZAS - A
Empresas posicionadas en servicios domesticos
Innovacién constante del mercado

Alzas de precios de insumos gque son necesarios para la
limpieza

Aumento de empresas competidoras en el rubro

Actualizaciones de software para las aplicaciones son
costosas

Fuente: Elaboracion propia
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3.1.5. Analisis de objetivos y estrategias

3.1.5.1. Objetivos

Tabla 15. Objetivos de la empresa

OBIJETIVOS DE LA EMPRESA

Objetivos de corto plazo

Objetivo 1: Incrementar el nivel
de ventas en un 5% anualmente.

Brindar promociones, descuentos y
cupones a nuestros usuarios frecuentes.

Objetivo 2: Implementar
alianzas estratégicas con socios
estratégicos el primer afio de
lanzamiento

Establecer pactos con nuestros
socios estratégicos en un tiempo
determinado.

Objetivo 3: Expandir el proyecto
en todo Lima Metropolitana en
los dos primeros meses

Campafas digitales, publicidad pagada
online y buen manejo de redes
sociales.

Objetivos de mediano plazo

Objetivo 4: Llegar a obtener una
participacidén de mercado del 10%
para el segundo afio en el
mercado peruano

Aumentar las ofertas en los
diferentes servicios y incorporar
paguetes con algunos servicios
seleccionados.

Objetivo 5: Después del primer
afio de operaciones, realizar
actividades para fidelizar a
nuestro usuarios

Brindar un servicio de calidad,
exclusividad y factible para
nuestros usuarios.

Objetivo 6: Para el inicio del
segundo afio de nuestras
operaciones realizar lanzamiento
de nueva tecnologia para nuestros
servicios.

Innovacian en los servicios que
brindamos apoyandonos de la
tecnologia, para brindarle mas
opciones a los usuarios.

Objetivos de largo plazo

Objetivo 7: Realizar nuevas
estrategias cada 6 meses, las
cuales nos permitiran alcanzar un
mayor nivel de ventas para lograr
expandirnos por toda el Perd.

Realizar campaias televisivas y
publicidad junto a influencers para
tener una mayor interaccion con
nuestros usuarios

Objetive 8: Incremental &l
conocimiento de marca en nuestro
publico objetivo en un 50% hasta &l
segundo afio de inicio de nuestras
operaciones.

Incarporar mas
colaboradores capacitados y
seguir mejorando en brindar
un servicio de calidad.

Fuente: Elaboracién propia
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3.1.5.2. Estrategia Genérica

e Diferenciacion: Se implementara esta estrategia genérica, pues lo que se busca es que el
servicio que se va a ofrecer sea valorado por el cliente, que considere que no hay otro
servicio que le pueda ofrecer calidad, seguridad, rapidez, multiples servicios del hogar en
una misma app. Con esta estrategia se busca que la oferta de los servicios no las pueda
igualar o superar otro competidor, por lo menos no de manera rapida. También, se busca
que las personas puedan tener una variedad de servicios domésticos en una misma app, con
la finalidad de cubrir multiples necesidades que permitan la diferenciacién con los demas.

e Estrategia de segmentacion de mercado: Se busca diferenciar a nuestro mercado objetivo
de los demas, con la finalidad de saber a qué grupo de mercado brindarle todo el esfuerzo
posible para asi obtener éptimos resultados, donde los clientes valoren las cualidades del
servicio y asi también el precio sea considerable y justo para ambas partes. Para ello, se
realizard estudios de nivel socioecondémico, cultural, para delimitar el mercado objetivo.

e Alianzas estratégicas: Sera importante realizar esta estrategia, pues existen empresas que
brindan personal para el servicio de limpieza, entre ellas estan las compafiias que enviaban
personal a las universidades o instituciones, seria ideal hacer una alianza con ellos con la
finalidad de que ellos por un lado ain tengan trabajo y nosotros como empresa ahorrar

costos y tiempo.
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3.1.5.3. Estrategias FO, DO, DAy FA

Tabla 16. Matriz FODA cruzado

FORTALEZAS-F DEBILIDADES-D
1. Aplicacién con una interfaz amigable y factible al usar 1. Alta dependencia hacia los proveedores.
2. Precios acorde al mercado y accsible para nuestros consur|2. Escasa experiencia en el rubro.
3. Tecnologia de rendimiento medio en el mercado de

3. Brindar asesoramiento personalizado para el hogar

aplicaciones
4. Profesionales a cargo de realizar para el hogar 4. Riesgo elevado por ser una empresa nueva
5. Resefias sobre los colaboradores y los servicios 5. Presupuesto limitado para la innovacion en la
realizados aplicacion
ESTRATEGIAS F-O ESTRATEGIAS D-O
1. Tendencia de consumidores por Aprovechar el incremento en el uso de tecnologias ( aparatos
servicios de facil acceso. mdviles ) para poder insertar la app al mercado.
2 . Creacion de nuevos servicios de (01.F1.03.04)
limpieza. A !
) provechar el poco tiempo que algunas personas tienen para | Aprovechar el uso de tecnologia de las personas para
-0 |3. Tendencia del uso de las redes -
e <ociales realizar los quehaceres de casa.( 03,05) dar a conocer |a app mediante marketing. (D3,03)
4. Aumento de aplicaciones en las tareas
del hogar Impulsar el servicio al cliente de manera personalizada, que
5. Pocas aplicaciones que realicen cree valor. (03,08)
1. Empresas posicionadas en servicios ESTRATEGIAS AF ESTRATEGIAS A-D
domesticos.

2. Innovacion constante del mercado.

3. Alza de precios de insumos que son i i
Se debera buscar mas personal que realice labores de

AMENAZAS-A necesarios para la empresa. _ Aprovechar que la app pretende ofrecer al publico precios e S S-S Wiy Ai——
4. Aumento de empresas competidoras en compefitivos. Para que que se diferencie de sus th:lienttfre — gsi e — futurils
&l rubro. competidores. (F2, A1) quers, y

5. Actualizaciones de software para las quejas.(A4,D1)

aplicaciones que son costosas.

Fuente: Elaboracién propia

3.1.6. Formalizacion de la empresa

Para formalizar “Homefix” como una empresa en el Pert es importante seguir algunos pasos. En
primer lugar, se debe realizar el registro del nombre de la empresa. Para esto, se debe realizar la
busqueda en la SUNARP, ya que con esto podremos verificar que no existan otras empresas con

el nombre elegido para este proyecto. La reserva del nombre de la empresa tiene un costo de S/.22.

El siguiente paso a seguir para la formalizacion de la empresa es la elaboracion de la minuta, o
acto constitutivo, en el cual se registran datos importantes sobre la constitucién de la empresa,

tales como el tipo de negocio, las actividades que se realizaran, y los datos de quienes conforman
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la empresa, entre otros. Este paso se llevara a cabo en una notaria, por lo que el costo dependera
de la que sea elegida, tomando como referencia un aproximado de S/.350. Luego de esto, debe
aperturarse una cuenta bancaria donde se depositara el capital de la empresa, y se debera realizar

el inventario de los bienes de esta misma.

Posteriormente, se elaborard la Escritura Publica, para lo cual serd necesario contar con los
servicios de una notaria nuevamente, por lo que se incurrira en un costo aproximado de S/.150 por
este tramite. Una vez realizado el documento, el notario realizara la inscripcion de este en los

Registros Publicos en la SUNARP.

Finalmente, con todos los trdmites anteriores realizados, se procederd a ir a la SUNAT, donde se

podré obtener el RUC de nuestra empresa, un procedimiento sin costo.

Tipo de empresa

“Homefix” sera constituida como una Sociedad Anonima Cerrada (SAC), esto con la finalidad de
ser maximo 20 socios 0 accionistas, para poder obtener por el tipo de proyecto que es mayores
ganancias. A continuacion, se describiran las caracteristicas de este tipo de empresa:

Minimo 2 socios o0 accionistas, maximo 20 socios o0 accionistas

Se necesita una junta de accionistas.

Una gerencia.

El capital es definido por cada socio.
e Se constituye por los fundadores en el registro de SUNARP.
Régimen tributario

Régimen Mype Tributario
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Alineamos el proyecto a una Mype, esto debido a que se busca obtener ingresos mayores a lo que

se ofrece en un régimen especial. Las caracteristicas de este régimen son los siguientes:

> |ngresos netos que no superen los 1700 UIT.

> No existe un limite de compras.

> Se puede emitir los diferentes comprobantes de pago como factura, boleta, etc.

> Se realiza una declaracion anual.

> El valor de los activos fijos son ilimitados.

> ElIGV es 18%.

Tabla 17. Matriz de costos de tramites para la formalizacion de la empresa

Tramite Requisitos Costo
Busqueda y Reserva | - DNI o Pasaporte. Si el representante legal es
de nombre extranjero, debe presentar su Carné de
Extranjeria vigente.
- Formulario de solicitud de Reserva de nombre S/.22.00
de Persona Juridica
Elaboracion de la - 02 copias del DNI de cada uno de los socios y
minuta conyuges.
;]Oor;lg:gal y 02 copias de Blsqueda y reserva de ApIOX.
' S/.350.00

- Archivo (PDF, Word, Excel) en un USB con el
giro del negocio y la lista de bienes para el
capital.
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- Formato de declaracion jurada y fecha de
solicitud de constitucién de empresas

Abono de capital y
bienes

- DNI, Pasaporte o Carné de Extranjeria vigente.

- Formato de Acto Constitutivo.

Elaboracién de
Escritura Publica

- DNI, Pasaporte o Carné de Extranjeria vigentes.
- Formato de Acto Constitutivo.

- Deposito o voucher de abono en dinero.

Aprox.
S/.150.00

Inscripcion en
Registros Publicos

Inscripcion del
RUC

- DNI, Pasaporte o Carné de Extranjeria vigentes.

- Escritura Publica, Testimonio de Sociedad o
Constitucion Social Inscrita.

- Recibo de servicio (Luz o agua), no mayor a
dos meses de antigliedad.

-Formulario N° 2119: Solicitud de Inscripcion o
comunicacion de afectacién de tributos.

- Formulario 2054: Representantes Legales,
directores, Miembros Del Consejo Directivo.

Fuente: Elaboracion propia
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3.2. Plan de Operaciones

3.2.1. Cadena de valor

Figura 30. Cadena de valor

DIRECCION GENERAL Y RECURSOS HUMANOS

Planificacidn estratégica (Definicidn de objetivos de la empresa)
Capacitacion en herramientas de marketing digital v habilidades blandas
Control v evaluacidn del desempefio del personal

E ORGANIZACION INTERNA Y TECNOLOGIA
% Uso de herramientas virtuales como canal de comunicacion de nuestros servicios
o Desarrollo de software para la pagina web y aplicativo movil
=]
W
g INFRAESTRUCTURA INTERNA
<
g Alguiler de oficina y almacén
E Servidores
< Ambiente “eco friendly”
ABASTECIMIENTO

Adquisicion de insumaos y equipos

Mantenimiento de las plataformas virtuales como redes sociales, pagina web y aplicativo maovil

Desarrollo de software de almacenamiento para la base de datos

MARKETING Y PERSONAL DE SOPORTE FiSICO Y PRESTACION CLIENTES OTROS CLIENTES

VENTAS CONTACTO HABILIDADES
E Publicidad en Personal de Capacitacion y Desarrollo de una Personas que Empresas que
E redes sociales y limpieza manejo de ERPS pagina web y e[ salicitan el
E platafermas Community Conocimientos en aplicativo mavil necesidad de servicio de
E virtuales manager marketing y ventas dindmico y e T SET s limpieza y
=] Promaociones y eficiente generales para el mantenimiento
E s Intermediario hogar
= Merchandising entre el trabajador
E y el cliente

Fuente: Elaboracion propia

Ventaja competitiva

e Aplicacién virtual amigable de facil acceso.

e Personal calificado y altamente confiable.

e Rapidez
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3.2.2. Determinacion de procesos

3.2.2.1. Mapa general de procesos de la organizacion

Figura 31. Mapa de procesos de la empresa

PROCESOS ESTRATEGICOS

Planificaciéon
estratégica

Relaciones con
sS0ocios

Fuente: Elaboracion propia

3.2.2.2. Descripcidn de procesos estratégicos

Procesos estratégicos

Reduccion de
costos

L
E PROCESOS OPERATIVOS
L
—
(@) - .
i _ Atencion al cliente
w Reglstrodd? Gestién de
?) > Viztr?/iscioe promociones y
L [ Control Interno ] Le=Clehies
@)
<
Q
0
L
i
= @ - ) f ™ f ™
Mantenimiento Gestion Recursos Encuestas de
del aplicativo Humanos atencion al cliente
~ J . J x J
e R e R e R
Actualizacién de Gestion de Servicio post-
redes sociales Marketina venta
N Y N Y N Y

A1IN3ITD 13d NOIDDVASILVYS

Planificacion estratégica: En este proceso se desarrollard para organizar y planificar como se

realizaron los procesos de la empresa para lograr sus metas propuestas proyectadas anuales.
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e Objetivo: Obtener una correcta gestion estratégica de los objetivos proyectado anualmente.
e Responsables: Area de Marketing
e Frecuencia: Anual
e Indicadores de medicion:
- Cumplimiento de los objetivos con las técticas y estrategias planteadas.
- Crecimiento en ventas

- Capacitacion de nuestros colaboradores

Relaciones con socios: En este proceso seleccionaremos a los socios estratégicos que tendremos
en nuestra empresa. Los cuales son los siguientes: programador del aplicativo y proveedores de

utensilios de limpieza.

e Objetivo: Obtener un servicio innovador con productos de calidad

e Responsables: Area de Marketing

e Frecuencia: Anual

e Indicadores de medicion:
- Cumplimiento de entrega de los productos en las fechas pactadas
- Clientes satisfechos con nuestro servicio

- Aplicativo amigable y interactivo para nuestros usuarios

Reduccion de costos: En este proceso se tiene como estrategia la reduccion de costos y la
optimizacion de recursos, especialmente con los materiales necesarios, de calidad y con el personal

con la experiencia de realizar un trabajo eficaz.

e Objetivo:Optimizar recursos y reduccion de costos.
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e Responsables: Area de Ventas
e Frecuencia: Anual
e Indicadores de medicion:
- Reduccion de gastos operativos
- Disminucién de gastos innecesarios.

- Numero de personal indicado para la elaboracion de las actividades.

3.2.2.3. Descripcion y flujograma de procesos operativos

Procesos operativos

Atencion al cliente: El proceso de atencion al cliente es de suma importancia, ya que se brinda
informacion antes de la compra y durante la misma. En este caso, nos centraremos en brindarle
ayuda a nuestros usuarios para poder crear una cuenta en nuestro aplicativo moévil y en la pagina
web, en las cuales podran observar quienes somos y los servicios que ofrecemos. Una vez
culminado el proceso de creacién de cuenta, se procedera a registrar en el CRM la solicitud de

consulta en el aplicativo mévil y en el pagina web para constatar que la solicitud fue resuelta.

e Objetivo: Fidelizar a nuestros usuarios y brindarle el mejor servicio antes y durante su
compra.
e Responsables: Area de Recursos Humanos
e Frecuencia: Diario
e Indicadores de medicion:
- Nuevos usuarios en nuestras plataformas digitales

- Clientes satisfechos por nuestro servicio
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- Aplicativo movil y pagina web sencillas de utilizar

- Resefas de los usuarios

Figura 32. Flujograma de atencion al cliente

Cliente Homefix

i Inicio ’

El cliente busca

contactarse con
la empresa

Se registra en el
CRM la solicitud
de consulta en el
aplicativo mavil

LEl cliente -

S5 encuentra
registrado?

Si

Se resuelve la
consulta solciitada

LCuenta con el

No aplicativa? ‘

FIN

Se registra en el
CRM solicitud de
consulta en la
pagina web

Se redirecciona Se registra una
al usuario a la cuenta en
péagina web Homefix

Fuente: Elaboracion propia
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Venta del servicio: El proceso de ventas inicia por medio de la intercomunicacién que poseen
nuestros usuarios con nosotros, las cuales serian nuestros canales de venta directo (Instagram,
Facebook y pégina web). Posterior a ello, la persona encargada del manejo de nuestras redes
sociales le brinda al usuario toda la informacion necesaria para que pueda realizar la reserva del
servicio. Una vez el cliente realiza la reserva, se procedera a realizar el pago y pactar la fecha 'y

hora que desea adquirir nuestro servicio.

e Objetivo: Lograr un proceso de venta rapido y sencillo para nuestros usuarios.
e Responsable: Area de Marketing
e Frecuencia: Diario
e Indicadores de medicion:
- Ndmero de reservas diarias
- Tiempo de espera del cliente al pedir la informacion

- Tiempo se tarde en concretar el servicio

109



Figura 33. Flujograma de venta del servicio

Trabajadores de servicio del

Cliente Homefix hogar

INICIO

l

Descarga e
ingresa al
aplicativo

,

iSe
si

er
registrado?
|
No

: .El usuario Seleccionar
Registrarse en el ¢ -
gaplicativu —»  desea hacer uso de ——Si—»  Servicio que
un servicio? necesita

Seleccionar

trabajador o Contacta al
empresa el — e
servuclla hora del servici{)
requerido

Lleva a cabo el
servicio en la
fecha y hora

pactada

Fuente: Elaboracion propia
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Control Interno - Evaluacién de desempefio: Se establecerd una evaluacion mensual a través de
indicadores en que los trabajadores cumplan sus funciones y metas proyectadas durante el mes;

siendo el encargado de la supervisidn quien evalte y tome las decisiones correspondientes.

e Objetivo: Lograr una evaluacion optima y precisa del rendimiento eficiente y oportuno de
los trabajadores.
e Responsable: Area de Recursos Humanos
e Frecuencia: Mensual
e Indicadores de medicion:
- Cantidad porcentual de reclamos mensual
- Cantidad porcentual de usuarios encuestados satisfechos

- Cantidad de dias trabajados al mes.
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Figura 34

Se determina el servicio
en &l que se hara la
evaluacion
comespondiente

Y

Se elabora el formato v se
presenta los indicadores de la
evaluacion de desempefio

Y

Se tiene los resultado y se
compara con los indicadores
proyectados

—

Recursos Humanos

.5e logra cumplir con los

. Flujograma de control interno - evaluacion de desempefio.

indicadaores evaluado?

Se felicita y se
reconoce el buen

desempefo del
colaborador

i

l

Se hace un analisis de las
razones por el cual no se
cumplié con las puntuaciones
de los indicadores

r

Se realiza un plan y estrategia
junto con el rabajadaor

Se realiza un seguimiento y
contral mas minucioso de las
actividades

Fuente: Elaboracién propia

Gestion de promociones y descuentos: Se establecerd promociones y descuentos a través de los

canales de comunicacion con el fin de promover los servicios que ofrecemos; y asi tener un mayor

engagement y alcance de la marca .
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Objetivo: Promover los servicios que se ofrecen para obtener un mayor alcance y

engagement de usuarios para la marca.
Responsable: Area de Marketing y Ventas
Frecuencia: Trimestral - Bimensual

Indicadores de medicion:

- Cantidad de personas que acceden a las promociones y descuentos.

- Cantidad de nuevos clientes a traves de las promociones y descuentos.

Figura 35. Flujograma de promociones y descuentos.

I Inicio
Se determina las
promociones y/o
descuentos a lanzar

descuentos a través de los
canales de comunicacion de la
marca

—

¢El cliente pregunta
por las promociones yio
descuentos al solicitar lo
servicios?

Se difunde las promociones y/o | No

Marketing y Ventas

Se le comunica al

cliente de las
promocienes y/o
descuentos que se
tiene

Se le toma el pedido
del servicio solicitado

por el cliente

¢El cliente acepta la
promocian ylo descuento
offrecido?

Se le da a conocer al cliente el

Se registra el servicio

y la promocion y/o ro ¢
correspondiente servicio y promocion yfo

descuento a tomar

registro y confirmacion del }

Fuente: Elaboracién propia



3.2.2.4. Descripcion de procesos de soporte

Servicio post-venta: Este proceso se encarga de asegurar que el servicio ofrecido se haya realizado
de manera Optima para la percepcion del cliente. Por ello, se procedera a consultar al cliente
mediante llamadas telefonicas o encuestas sobre qué tan satisfecho se sintio con el servicio, sin
embargo si existiera alguna queja o inconformidad se evaluara el problema y se procedera a

brindarle una solucion.

e Objetivo: Fidelizar al usuario y asegurarnos que siga confiando en nuestros servicios
e Responsable: Area de Marketing y ventas
e Frecuencia: Diario
e Indicadores de medicion:
- Incremento en ventas
- Clientes fidelizados

- Nivel de Satisfaccion

Gestion de Recursos Humanos: Este proceso lo realizara el practicante de Recursos Humanos,
el cual estard encargado de organizar y potencializar el desempefio de nuestro colaboradores, con
el fin de incrementar su desempefio laboral. Asimismo, se encargara de definir el perfil requerido
para cada area dentro de la empresa y de la reclutacion de nuestro personal. Por otro lado, nos

ayudara para la elaboracion de planillas.

e Objetivo: Potencializar el desempefio laboral de los colaboradores
e Responsable: Recursos Humanos

e Frecuencia: Mensual
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e Indicadores:
- Capacitacion del personal
- Mejor desempefio de los trabajadores
- Relacion entre los colaboradores y Recursos Humanos

- Retencién y duracién del puesto

Gestion de Marketing: En este proceso se llevaran a cabo las estrategias que emplearemos para
los medios digitales, analizaremos el engagement que tenemos en nuestros canales de venta
(facebook, instagram y pagina web) esto se realizard mediante promociones lanzamiento,
publicaciones pagadas, sorteos, entre todos métodos para poder captar la atencién de nuestro
publico objetivo y establecer una conexion mas cercana con los mismo mediante los comentarios

y mensajes que obtendremos por estas interacciones.

e Objetivo: Lograr llegar a nuestro publico objetivo con el uso de diferentes tacticas
correctamente especificadas.
e Responsable: Area de Marketing
e Frecuencia: Se realizara todas las semanas
e Indicadores:
- Satisfaccion del cliente
- Pago de por publicidad en las redes sociales

- Numero de interacciones y alcance en cada promocion

Encuestas de atencion al cliente: La prioridad de nuestra empresa es mantener satisfechos a
nuestros usuarios, es por ello que nos encargaremos que nuestro personal esté altamente capacitado

para brindar un servicio exclusivo de calidad. Una vez culminado un servicio, los usuarios podran
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acceder via correo electronico una encuesta para verificar si el servicio fue como lo esperaba y el
nivel de satisfaccion que poseen, el cual nos ayudar a realizar un seguimiento a cada comentario
y sugerencia para que las areas correspondientes verifiquen y opten por realizar estrategias de

mejora.

e Objetivo: Lograr reducir las quejas y/o reclamos
e Responsables: Area de Marketing
e Frecuencia: Diario
e Indicadores:
- Ndmero de reclamos
- Porcentaje de reclamos y/o quejas bajo

- Tiempo estima en resolver un reclamo

3.2.2.5. Capacidad produccion y/o servicio

e Capacidad de servicio: El tiempo y la capacidad del servicio depende del tipo de servicio
que requiere el cliente, en el servicio basico el tiempo por el mismo tipo de ser basico sera
solo en un aproximado de 1 hora, en el servicio ejecutivo como es mas completo el tiempo
sera mayor aproximadamente 2 horas, el servicio premium que incluye una limpieza mas
completa, ademés abarca més areas el tiempo seré entre 2:30 a 3. Cabe mencionar que en
el servicio ejecutivo el insumo que como empresa se brinda al colaborador de servicio sera
el liquido de pulido que tiene un costo de 9.5 soles el cual se utilizara para 2 actividades de
limpieza ya sea en premium o ejecutivo, igualmente en el servicio premium a parte de de
liquido de pulido, se entrega la espuma para el lavado en seco que tendrd un precio de

12.45.
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En el siguiente cuadro se observa de acuerdo al concierge la cantidad de servicios
solicitados, que en total entre premium y ejecutivo fueron de 1086, donde en ambos se
utiliza el liquido de pulido, es por eso que 1086 entre dos sera 543, que significa la cantidad
de botellas de liquido de pulido que se utilizara por los 1086 pedidos. Asimismo en el
servicio premium de acuerdo al concierge se tuvo que existird 586 pedidos lo cual significa
que existird 586 espumas de lavado para realizar el servicio, siendo en un afio la cantidad

de insumos 1139 entre liquido para pulir y espumas.

Tabla 18. Cantidad de insumos requeridos para e primer afio

' Precio
Cantidad de servicios . Cantidad de servicio por producto | Precio Unitario | Total
1086 543 9.5 51585
| 596 | 1245 74202
Total Insumos afio 1 | 1139

Fuente: Elaboracion propia

Capacidad de almacenamiento: En el primer afio, en el almacén se requerira 2 estantes
metalicos de las siguientes medidas 50x100x192cm de 5 pisos. El cual tiene una capacidad
méaxima de 700 kilos, en el cual se podran almacenar hasta 10 insumos de limpieza (liquido
de pulido y espuma de lavado al seco) por cada espacio de distribucion, siendo 5 la cantidad
de distribuciones, contando con una capacidad total de 50 insumos en todo el estante por
dia, y como estos insumos no seran utilizados en su totalidad en un dia, estos insumos
seran solo por mes, por lo que al mes existiran 50 insumos en el almacén, teniendo en
cuenta que estos insumos al mes se terminaran se compraran otros dando como resultado

final 600 insumos al afio por estante y como son 2 estantes, seran 1200 insumos por afio.
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Figura 36. Estante requerido

Fuente: Sodimac

Tabla 19. Capacidad del estante

ESTANTE INSUMOS | DISTRIBUCION TOTAL POR MES TOTAL ARO |
10 5 50 600
10| 5 50 o))
Total 1200

Fuente: Elaboracion propia
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e Disefio de planta

Figura 37. Layout de la empresa

S — ~ I .__/’l '@. J o
S = _c}] o

3
o o ol

Fuente: Elaboracién propia

Nuestra oficina comercial estara ubicada en Jesus Maria, donde se separard por dos ambientes en
un lado estard la oficina, al interior los servicios higiénicos en la misma area en el interior estara
el pequefio almacén. En el espacio del almacén, que es la parte que indica en la flecha amarilla, en
el cual se mantendrad los insumos de limpieza para el pulido y lavado al seco, asimismo se
encontraran 2 anaqueles de 50x100x192, el que se guardaran los productos de limpieza .

Asimismo, en el mismo lugar se encontrara el lavamanos adecuado.

3.2.2.6. Planificacion de actividades operacionales

De manera inicial se buscara proveedores de todos los insumos que se necesitara, asi como se

buscard conseguir precios comodos y que sean de calidad para el resto de equipos que se
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necesitaran. Es por ello que a continuacion se observara a nuestros proveedores de los distintos

INSUMOS y equipos.

Seleccionar Proveedores: Buscamos proveedores que nos brinden confianza, eficacia y calidad
en los productos, es por ello que investigamos proveedores de productos de limpieza. Después de
realizar el anlisis correspondiente se tomd la eleccion de trabajar con la empresa Scentmatic, es
una empresa que tiene mas de 15 afios de trabajo en el sector de higiene en el Per( brindando
variedad de productos de limpieza, los cuales serdn de suma importancia para nuestro proyecto.
Asimismo, es importante mencionar que a comparacion de otras empresas los precios de los

productos de limpieza son accesibles.

Figura 38. Logo de la empresa proveedora de productos de limpieza.

Scentmatic

Fuente: Scentmatic

Actividades Pre-operacionales

En este punto se sustentara la informacién de la inversién inicial de nuestro proyecto, tales como:
laptops, impresoras, escritorio, silla giratoria, estantes de archivadores, entre otros. Asimismo,
todos estos materiales nos ayudardn a que la empresa comience sus operaciones de manera

ordenada y correcta.
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Inversion de Activo Fijo

Figura 39. Costo de laptop HP

LAPTOP HP 14-CM1107LA AMD RYZEN 3-
3200U 4GB/SSD256CB/14' W10

(Sin Calificaciones)

Ven a Ripley.comy encuentra lo mejor en Laptops - HP ideales
para el Trabajo con (Mesajil)

Normal 542260
Internet S/1,719
Descuento @

Con tarjeta Ripley acumulas 1375 RipleyPuntos GO

Despacho a Domicilio
Disponible

Ventay despacho por

U MESAJIL HNOS

@ Ver politicas de compra Mercado R

n Agregar a la bolsa

Fuente: Ripley

Figura 40. Costo de la impresora HP

HP Cédigo: 17669441
Impresora Multifuncional Ink Tank 315 3
/ Hp |n|’< Tank 31 5 5.0 (2) Escribir comentario
° S/ 599 (Oferta)
Vendido por Clic Printy enviado por Falabella S/ 749
Acumula 599 CMR Puntos
Caracteristicas destacadas Uidades disponibles: 8
© Incluye accesorios: Si
© Alto: 25
© Ancho: 19
© Capacidad en hojas: 60
© Conexién Bluetooth: No
Ver més caracteristicas rayry Compraen 12 cuotasde S/59.90
= contuCMR

Tipo de entrega
- "i =l ¢ ¢AUN NOTIENES TU CMR VISA?
= [— uss Despacho a domicilio = {Pidela ahora y obtén §/80 de descuento!

Revisar disponibilidad >

Retiro en tienda
Selecciona una tienda >

Fuente: Falabella
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Figura 41. Costo del escritorio

MICA Cédigo: 881443852
Escritorio Lindoia <3
- 1 ~ 4.3 (8) Escribir comentario 17% DCTO
¥
Falabella S/ 249.90 (Oferta)
\ $/299.90
/‘1 Color: Blanco Acumula 249 CMR Puntos
A a—
r— | . Unidades disponibles: 10+
Caracteristicas destacadas AGREGAR A LA BOLSA >
< Ancho: 120 cm
< Profundidad: 45 cm
© Alto:75,5¢cm .
© Material de la estructura: Aglomerado MDP MR EAUNNO TIENES TU CMR VISA?
o Marca: Mica e {Pidela ahora y obtén S/80 de descuento!
Ver mas caracteristicas
P - B,
/ A

Tipo de entrega

Fuente: Falabella

Figura 42. Costo de las sillas

Universal de la silla cubierta de la silla

giratoria de ordenador del juego Spandex
de la silla de oficina giratoria de
estiramiento Fundas-Black

Marca Generico - ’{f—\

$+486-60 - 50%
> S/90.00

Acumula 90 CMR Puntos (7)

Envio Gratis

Recibelo el 4 de mayo en Lima, San Isidro

Calcular envio en otra direccion
Opciones

Negro A4

1 % fiadir al carrito

Fuente: Linio
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Figura 43. Costo de la camara de seguridad

Motorola

Camara de Seguridad WiFi Fija para Interiores, Full 1080P con Zoom Digital, Color
Blanco

S/ 299.90

6 cuotas de 5/ 49.98 SIN INTERESES
APLICA CON DINERS Y BBVA (SOLO VISA)

Recibe este producto a partir del 13 de Febrero

n con inclinacion, zoom digital y vista de 90

COMPRAR

AGREGAR AL CARRITO
=

Fuente: Falabella

Figura 44. Costo de anaquel

8!

Anaqueles Metalicos
S/9322
B3 Hosta 12 cucta
visa 0 @9
&) Entroga 0 atorgar con ol ywndedor

iUltima disponible!

Fuente: Mercadolibre

Después de buscar a los proveedores necesarios para nuestros insumos y compras, realizaremos la

constitucion de la empresa, luego de ello se observara los gastos iniciales que se hizo en la
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publicidad, seguido de los gastos que se necesitara para reclutar al personal ideal, asi como el resto

de gastos tecnol6gicos como el hosting de app y web.

Gastos de constitucion de la empresa

Lo primero que se debe de hacer para la constitucion de la empresa es la busqueda y reserva del

nombre para poder registrarlo en el Registro de Personas Juridicas de la SUNARP, el segundo

paso es la elaboracién de la minuta que es un pacto social entre los miembros y por ultimo se debe

realizar la elaboracion de la escritura publica con un notorio.

Tabla 20. Gastos de constitucion de la empresa

Constitucion de la empresa Importe 5/.
Busgueda v Reserva del Nombre 18.2
Elaboracion de la minuta 296.61
Registro de marca 535
Elaboracion de la escritura 127.12 |

Fuente: Elaboracion propia

Gastos en Publicidad

Desde el inicio de nuestro proyecto realizamos publicaciones pagadas en facebook para que

nuestra propuesta de negocio llegue a nuestro publico objetivo. Por ello, se han realizado diferentes

post informativos sobre lo que brinda HomeFix y también ofertas de lanzamiento en nuestras redes

sociales facebook e instagram, las cuales han tenido una inversion de 90.6 soles en total.
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Primeras Publicaciones Pagada de Facebook

Figura 45. Publicaciones pagadas de Facebook e Instagram

ol Movistar © 01:28 R R
< Estadisticas de la promoci
Vi3IS @ Sras WD -
Descubrimiento
2.745
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Descubrimiento
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Impresiones 630
8% a partir de la promocién
Seguimientos 4
Promocion
8 dias
Tiempo transcurrido de la

Gasto S/10

il Movistar 0139 @eIBUN

< Estadisticas de la pr i6

Descubrimiento

1436
Impresiones 1836
Seguimientos 1
Promocién
18 dias
Gasto SNng
Publico

® a ® & O

il Movistar & 01:40 @ B36%E )
< Promocionar publicacién eoe
NO Sl
Detalles
@ Estado
-4 Objetivo
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Importe gastado

S/10/S/10
Duracién
2 dias

Fecha de inicio

26 de febrero de 2021 0:42

Fecha de finalizacién

27 de febrero de 2021 0:42

2 8 e ©

Creado por
Sammy Acosta

l;u‘ Ubicaciones
Facebook, Messenger

Promocionar de nuevo

Fuente: Facebook
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Reclutamiento de personal
Anuncios web Bumeran
Esto servira para poder encontrar a los colaboradores ideales para nuestro proyecto.

Figura 46. Costo de anuncio de reclutamiento en Bumeran

) PUBLICAR GRATIS ——2
L

Aviso Simple

S/.231.36

COMPRAR

Fuente: Bumeran

Implementacion de plataformas
Desarrollo de aplicaciones

Este precio se tomo de referencia de la pagina “Desarrollo de aplicaciones”, en el cual existe un
rango de precios entre 1700 dolares a 6 mil délares, nosotros decidimos por el monto de 1700

dolares.
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Figura 47. Pagina web de "Desarrollo de aplicaciones”

Desarrollo de
Aplicociones

> ¢Cuanto
cuesta crear
una aplicacion
movil en el
Peru?

2
Fuente: Desarrollo de aplicaciones

Infraestructura tecnoldgica

Se puede observar toda la infraestructura tecnolégica que se utilizara al inicio del proyecto, cabe
mencionar que hay items que tienen costos mensuales y otros costos por afio, los cuales seran

necesarios para poner en marcha el proyecto.

Tabla 21. Costos de la infraestructura tecnoldgica requerida

Infraestructura tecnoldgica Importesrensual Imp'c:l;iaﬁa !

Licencias de Software (Windows + Office +BD SQL) 5/.18.30 5/. 219.60
- Servicio de Hosting web sf. 4.99 5/.59.88

Servicio de Hosting del aplicativo 1 s/ 4?2_0@. s/, 472.00 I
l Mantenimiento de la plataforma - l s/ ?SZ.NI
[ Certificado SSL - - 5/, 3&.99l

Fuente: Elaboracion propia
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3.2.3. Presupuesto

3.2.3.1. Inversion Inicial

La inversion inicial esta compuesta por todos los gastos que se tendran que hacer antes de iniciar

operaciones.

Como parte de los activos fijos con los que contard Homefix, se necesitaran un total de 5 laptops,
con las cuales los jefes de las areas podran realizar las labores necesarias para poner en marcha las
operaciones. Asimismo, serd necesario adquirir 2 impresoras para imprimir documentos necesarios
como los recibos por honorarios o facturas que se soliciten, entre otros; asi como serd necesario
comprar una cdmara de seguridad como una forma de brindar mayor confianza a quienes laboren

dentro de la oficina que se alquilaré.

Por otro lado, con el fin de ambientar la oficina y que esta quede lista para comenzar operaciones,
sera necesario adquirir sillas y escritorios para los cincos miembros, asi como un anaquel donde
se puedan colocar diversos objetos. A continuacion se detallan los activos fijos con los que contara

el proyecto y su respectiva depreciacion.

Tabla 22. Activos fijos

ACTIVO FIIO [ [ IGV 18%
Concepto Cantidad | Marca | Valor de Venta (5/.) Total V.V PxQ (S/.) 16V Precio de Venta

Magquinaria y Equipos 5/.7,248.43| 5/.1,304.72 5/.8,553.14
Laptops 5 HP 5/.1,234.56 5/.6172.79| s/1,111.10 5/.7,283.90
Impresora 2 EPSON 5/.430.19 5/.860.38 5/.154.87 5/.1,015.25
Camara de Seguridad 1 MOTOROLA §/.215.25 5/.215.25 5/.38.74 5/.253.99
Muebles y Enseres 5/.1,378.55 5/.248.14 5/.1,626.69
Escritorio 5 TUHOME 5/.179.47 5/.897.37 5/.161.53 5/.1,058.90
silla 5 SILLA PERU 5/.64.64 5/.323.18 s/ 58.17 5/.381.36
Anaguel 2 MERCADOC LIBERE 5/.79.00 5/.158.00 5/.28.44 5/.186.44
TOTAL ACTIVO FLIO 5/.8,626.98 5/.1,552.86  5/.10,179.84

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 23. Depreciacion de activos tangibles

. Valor de Tasa de dep | Tasa de de
Concepto Cantidad V.V Total P P
Venta (5/.) anual mensual
Maguinaria y Equipos 5/.7,248.43
Laptop 5 5/.1,234.56| 5/.6,172.79 25% 2.08%
Impresora 2 5/.430.19 5/.860.38 25% 2.08%
Camara de seguridad 1 §/.215.25 5/.215.25 10% 0.83%
Muebles y Enseres 5/.1,378.55
Escritorio 5 5/.179.47| 5/.897.37 10% 0.83%
silla 5 s/.64.64| 5/.323.18 10% 0.83%
Anaquel 2 §/.75.00 5/.158.00 10% 0.83%
Afio 1 . . .
Total Afio 1| Aiio 2 Aiio 3
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Activo Bruto Fijo
Maquinarias y Equipos s/.148.32| 5/.148.32| 5/.148.32| §/148.32| S/.148.32| S/.14832| /14832 /14832 5/.148.32| s5/.148.32| s5/.148.32| S/.148.32| 5/.1,779.82| 5/.1,779.82| 5/.1,779.82
Muebles y Ensares s/11.48  s/11.49 s/11.48| s/11.49) s/1149| s/1149| 501149 5/1149| §/1149| §/1149| s/11.49| s/11.49| §/137.86| 5/.137.86| §/.137.36
DEPRECIACION TOTAL 5/.150.81 | 5/.150.81 | §/.159.81 | §/.150.81 | 5/.150.81 | §/.150.81 | 5/.150.81 | $/.159.81 | 5/.159.81 | 5/.159.81 | $/.150.81 | §/.150.81 |5/.1,917.67 |$/.1,917.67 | $/.1,917.67

Fuente: Elaboracion propia

Los gastos pre operativos lo conforman los documentos necesarios para realizar la constitucion de
la empresa de manera legal y el desarrollo de la plataforma. Asimismo, a estos gastos se le suman
el alquiler de la oficina, los Utiles de oficina que se compraran como lapiceros, papel, entre otros,
y los gastos por los servicios de luz, agua, telefonia e internet, en los que se incurriran hasta ese

momento.

Asimismo, a la inversion inicial se le sumara el aporte de capital de trabajo neto que se hara para

cubrir los primeros 6 meses del proyecto en los que podrian haber pérdidas.

En total, se obtendra un inversion inicial total de S/.35,000.00.
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Tabla 24. Gastos preoperativos

GASTOS PRE OPERATIVOS 1GV 18%
Actividades (precio de venta) Cantidad Entidad Valor de Venta (S/.) Valor de venta (5/.) 1GV (5/.) Precio de venta
Constitucion de la empresa 5/.758.75 5/.136.57 5/.895.32
Bilsqueda y Reserva del Nombre 1 SUNARP 5/.15.42 5/.15.42 5/.2.78 5/.18.20
Elaboracion de la minuta 1 NOTARIA 5/.251.36 5/.251.36 5/.45.25 5/.296.61
Registro de marca 1 NDECOPI 5/.384.23 5/.384.23 5/.69.16 5/.453.39
Elaboracion de la escritura 1 NOTARIA 5/.107.73 5/.107.73 5/158.39 §/.127.12
1 itacion de plataforma 5/.5,257.11 5/.946.28 5/.6,203.39
Desarrollo del aplicativo (incluye costos de publicacion) 1 DESARROLLO DE APLICACIONES 5/.5,257.11 5/.5,257.11 5/.946.28 5/.6,203.39
Gastos Fijos 5/.1,113.18 5/.200.37 5/.4,857.67
Alguiler de oficina [lesis Maria) URBANIA 5/.833.64 5/.933.64 5/.168.05 5/.1,101.69
Utiles de oficina 1 TAILOY 5/.35.91 5/.35.91 5/.6.45 5/.42.37
Gastos por servicios (luz, agua, telefonia e internet) 1 VARIOS 5/.143.64 5/.143.64 5/.25.85 5/.3,713.61
Reclutamiento del personal 5/.196.07 5/.35.29 5/.231.36
Anuncios en web (Bumeran) 1 BOOMERANG 5/.196.07 5/.196.07 5/.35.29 5/.231.36
Activaciones pre-lar iento 5/.46.27 5/.8.33 5/.54.60
Gastos Publicitarios en redes sociales 3 Facebook y Instagram 5/.15.42 5/.46.27 5/.8.33 5/.54.60
TOTAL GASTOS PRE OPERATIVOS s/.7,371.37| 5/.1,326.85 5/.12,242.34
5/.15,998.35 5/.22,422.18
CAPITAL DE TRABAIO
Concepto | Cantidad Marca Monto [5/.) | | Total
Pagos a corto plazo | 6 meses 5/.19,001.65 5/.19,001.65
CAPITAL DE TRABAJO NETO | | 5/.19,001.65
TOTAL INVERSION INICIAL | [ 5/.35,000.00

3.2.3.2. Costos fijos, costos variables, costos unitarios

Fuente: Elaboracion propia

Para determinar los costos variables y unitarios del proyecto en general, se han tomado en cuenta

los diversos servicios que se ofreceran al usuario, ya que por cada uno de estos, lo que se pagara a

los trabajadores por su labor variara debido a que las tareas seran mas complejas para algunos

servicios.

En el caso del costo unitario del servicio basico, este esta compuesto unicamente por el pago que

se le hara al trabajador de limpieza por su labor. Mientras que en el caso de los servicios ejecutivo

y premium, a este costo se le aumentara los insumos que la empresa le brindara a los trabajadores

para que puedan cumplir con las tareas incluidas en estos servicios como el pulido de muebles y

el lavado en seco de los sillones. En el caso del servicio ejecutivo, a este se le sumara un monto de
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S1.4.75, que corresponde al liquido que usaran los trabajadores para limpiar y abrillantar los

muebles, mientras que en el servicio premium, ademas de contar con este liquido, se le aumenta

un importe de S/.12.45 correspondiente a la espuma seca que se utilizara para el lavado en seco de

los sillones o sofas.

Tabla 25. Costos unitarios de cada servicio

Costos unitarios

Servicio

Servicio basico

Servicio ejecutivo

Servicio premium

Detalle

Jornada

$/.25.00

Jornada

$/.35.00

Jornada

$/.50.00

Insumos

S/.0.00

Insumos

S/.4.75

Insumos

S$/.17.20

Costo total

$/.25.00

$/.39.75

$/.67.20

Fuente: Elaboracion propia

Tomando en cuenta los costos unitarios, a continuacion se presenta el desglose de los costos

variables en los que se incurriran a lo largo de la duracién del proyecto. Cabe mencionar que a lo

largo de los 3 afios de la duracion del proyecto, la proporcién de los costos variables no cambiara.

Tabla 26. Costos variables del primer afio

Costos variables - Afio 1
Servicio Detalle Mes 1 Mes 2 Mes3 Mes 4 Mes 5 Mes & Mes7 Mes 8 Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afio1
Servicios solicitados 74 50 110 133 162 197 240 202 355 252 526 540 3252
Servicio basico Trabajador s/ 25.00 | 5/ 2500 |s/ 2500 |s/ 2500|s/ 2500 |s/ 2500 |s/ 35.00|s/ 2500|s/ 25.00|s/ 2500 |s/ 2500|s/ 35.00|s/ 300.00
Costo total s/ 1,850.00 [/ 225083 |5/ 2,738.51 | 5/ 3,331.86 | 5/ 4,053.76 | 5/ 4,932.08 | 5/ 6,000.69 | 5/ 7,300.84 | 5/ 8,882.65 | 5/10,807.28[ 5/13,148.85| 5/15,957.77 | 578129547
Servicios solicitados 12 15 18 2 26 31 37 as 55 56 80 5 500
. Trabajador s/ 35.00 | 5/ 3500 |s/ 3500 |s/ 3500 |s/ 3500 |s/ 3500 |s/  3s.00|s/ 35.00|s/ 35.00|s/ 3500 |s/ 35.00|s/ 35.00|s/ 42000
Insumos s/ 275 |5/ 275 |5/ 275 |s/ 4755/  475|s/ a7s|s/  475|s/ a7s|s/  47s|s/  a735|s/  a7s|s/ 475
Costo total s/ 477.00 | 5/ 576.38 | S/  696.45 |5/ 841.55 | S/ 1,016.87 | 5/ 1,228.72 | 5/ 1,84.70 | 5/ 1,794.01 | §/ 2,167.77 | §/ 2,619.38 | 5/ 3,265.09 | 5/ 3,824.38 | /19,892,490
Servicios solicitados 12 15 18 23 28 34 42 52 64 73 08 121 586
servicio N Trabajador s/ 5000 | 5/ 5000 |s/ 5000 |5/ s000|s/ 5000 |5/ 5000 |5/ s0.00|S/ 5000 |S/ 5000 |s/ 5000 |5/ 5000 |s/  s0.00|s/ s00.00
Insumos s/ 17.20 | s/ 1720 s/ 1720|s/ 1720|s/ 37a0|s/ 37a0|s/  1720|s/ 1720|s/ 1720|s/ 3720|s/ 1720 |s/ 1720
Costo total s/ 806.40 | 5/ 954.56 | 5/ 1,226.62 | 5/ 1512.84 | 5/ 1,865.83 | 5/ 2,30119 | 5/ 2,835.14 | 5/3,500.37 | 5/ 4,317.12 | 5/ 5,324.45 | 5/ 6,566.82 | 5/ 8,095.08 | 5/39,355.42
[Servicios solicitados | o8] 119] 125] 177] 215] 262] 320] 389 a74] 571] 703] 857 4,338
|costos totales [/ 3,133.40 | S/ 382177 | 5/ 64,661.59 | 5/ 5,686.24 | 5/ 6,936.46 | 5/ 5,461.93 | 5/10,323.53 | 5/12,595.22] 5/15,367.58| 5/ 18,751.11] 5/22,880.76] 5/ 27,921.33 |s/.1fm,5m.@

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 27. Costos variables del segundo afo

Costos variables - Afio 2
Producto Detalle Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes7 Mes & Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afio 2
Servicios solicitados 522 525 527 550 552 554 557 559 82 554 567 560 7859
servicio basico Jornada s/ 2500 | 5/ 2500 |5/ 2500 |s/ 2500|s/ 2500 |5/ 2500 |s/ 2500|s/ 2500[s/ 25005/ 2500|s/ 2500 S/ 2500 |s/ 30000
Costo total s/ 16,057.76 | 5/  16,117.98 | S/ 16,178.42 | 5/16,239.09 | $/ 16,299.99 | 5/16,361.11| $/16,422.46 | S/ 16,484.05| S/16,545.86 $/16,607.91 $/16,670.19| $/16,732.70 | 5/196,717.5
Servicios solicitados 97 97 97 8 28 o8 29 29 100 100 100 101 1183
T, Jornada s/ 3500 | 5/ 3500 |s/ 3500|s/ 3s00|s/ 3s00|s/ 3s5.00|s/ 3500|s/ 3s00[s/ 3so0|s/ ssoo|s/ 3500 |s/ 3500|s/ 42000
insumos s/ 475 | s/ 475 |5/ 475 s/ ars|s/ 475 |s/ a7s|s/ a7s|s/ 47s|s/ ars|s/ a7zs|s/ a7s|s/ a7s|s/ sro0
Costo total S/ 383882 s/ 385322 | s/ 3,867.67 | S/ 3,882.17 | s/ 389673 | 5/ 3,911.34 | 5/ 3,926.01 | 5/3,940.73 | 5/ 3,955.51 | 5/ 3,970.35 | 5/ 3,985.23 | 5/ ,000.18 | 5/47,027.98
Servicios solicitados 121 121 122 122 125 123 124 124 125 125 126 126 1482
St Jornada s/ 50.00 | 5/ 5000 |5/ 5000 |s/ 5000|s/ 50005/ 5000 s/ 5000/ 5000|S/ 5000[s/ 5000/ 5000|s/ 5000 s/600.00
insumos s/ 17.20 | s/ 1720(s/ w720|s/ 1720|s/ 1720|s/ 1720/ 1720|s/ 1720|s/ 1720|s/ 1730|s/ 1720|s/ 1730| s/206.40
Costo total S/ 8129.45 |5/ 815994 | s/ 8,190.54 | S/ 822125 | S/ 8,252.08 | 5/ 8,283.03 | 5/ 8,314.09 | 5/ 8,345.27 | S/ 8,376.56 | S/ 8,407.97 | 5/ 8,439.50 | 5/ 8,471.15 | 5/99,580.82
o servicios I 860] 863 866 870 873 876 879 883 | | 893 896 10,534
| costos totales [/ 28026.04 | 5/ 2813113 | 5/ 28,236.63 | 5/28,382.51 | 5/ 28,446.80 | 5/ 28,555.48| 5/28,662.56 | 5/ 28,770.05| 5/ 28,877.94| 5/ 28,986.23| 5/29,094.93] 5/ 29,204.03 |5/.343,336.33
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 28. Costos variables del tercer afio
: t bles del t
Costos variables - Afio 3
Producto Detalle Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Aiio 3
servicios salictados 672 675 578 581 582 687 690 693 595 598 702 705 8252
Servicio basico Jornada s/ 2500 | 5/ 2500 |s/ 2500 |s/ 2s00|s/ 2soo|s/ 2s00|s/ 2500|s/ 2s00|s/ 2500 |s/ 2500|s/ 2s00|s/ 2500 s/ soo000
Costo total s/ 16,800.00 | 5/  16,875.00 | S/ 16,950.00 | $/17,025.00 | S/ 17,100.00 | §/17,175.00| $/17,250.00 | 5/ 17,325.00| $/17,400.00| S/ 17,475.00| S/ 17,550.00| S/ 17,625.00 | S/ 206,550.0
Servicios solicitados 102 103 104 105 108 107 108 109 110 111 112 113 1290
Servicio ejecutivo Jornada s/ 35.00 | 5/ 3500 |s/  3so0|s/ 3soo|s/ ssoo|s/ ssoo|s/ sso0|s/ ssoo|s/ 3soo|s/ 3soo|s/ 3soo|s/ 3soo|s/ sasv00
insumas s/ 475 | 5/ 475 |5/ 275 |5/ a7s|s/ 4755/ 435|s/  a35|s/ a7s|sy 4755y e7s|s/  a3s5|s/  a7s|s/ 5700
Costo total S/ 805450 |S/  4,094.25 | 'S/ 4,34.00 | S/ 4,173.75 | 5/ 4,213.50 | 5/ 4,253.25 | 5/ 4,293.00 | 5/ 4,332.75 | 5/ ,372.50 | S/ 4,312.25 | 5/ 3,452.00 | S/ 4,491.75 | /51,277.50
Servicios solicitados 127 128 120 130 131 132 133 134 135 138 137 138 1,530
ST Jornada s/ 50.00 | 5/ 5000 |s/  sooo|s/ sooo|s/ sooo|s/ sooo|s/ sooo|s/ sooo|s/ sooo|s/ sooo|s/ sooo|s/ 0.0 5/.600.00
Insumos s/ 1720 | 5/ 1720 s/ 1720|s/ 1720|s/ 1720|sf 1720|s/ 1720|s/ 1720|s/ 1720|5/ 1720|s/ 1720|s/ 1720 5/.206.40
Costo total S/ 8534.40 |5/  8,601.60 | S/ 8,668.80 | 5/ 8,736.00 | 5/ 8,803.20 | 5/ 8,870.40 | 5/ 8,937.60 | 5/9,004.80 | S/ 9,072.00 | S/ 8,139.20 | 5/9,206.40 | 5/ 9,273.60 | 5/ 106,848.0
[servicios I 01] 906 o11] 916] 921 926] 931 93] on] 945 951] 956 11,142
[Costos totales [ s/ 29,388.90 [ s/ 29,570.85 | 5/ 29,752.80 | 5/29,934.75 | 5/ 30,116.70 | 5/30,298.65] 5/30,480.60 | §/30,662.55| 5/30,844.50 S/ 31,026.45] 5/31,208.40[ 5/ 31,390.35 [5/.364,675.50

Fuente: Elaboracién propia

Por otro lado, también se determinaron los costos fijos que se deberan tener en cuenta a lo largo

de los 3 afios que durara el proyecto Homefix. Estos estdn compuestos por el alquiler de la oficina
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y los gastos administrativos que incluyen los gastos por servicios de luz, agua, teléfono e internet,

y los (tiles de oficina que seran necesarios.

Tabla 29. Costos fijos

Costos fijos
Anual
Descripcion Mensual Afio 1 Afio 2 Ao 3
Alquiler del local 5/.1,300 5/.15,600 5/.15,600 5/.15,600
Gastos administrativos 5/.250 5/.3,000 5/.3,000 5/.3,000
Costo Fijo Total 5/.1,550 5/.18,600 5/.18,600 §/.18,600
Gastos Administrativos Cantidad Total Mensual
Utiles de oficina 1 5/.50
Gastos por servicios 1 5/.200
Total 5/.250

UBICACION LOCAL Alquiler mensual
lesus Maria s/.1,300

Fuente: Elaboracién propia

3.3. Plan de Recursos Humanos

Estructura Organizacional

La estructura organizacional de la empresa estara compuesta por 4 departamentos en el primer afio,
de los cuales los encargados de cada area seran las personas fundadoras de la idea de negocio.
Asimismo, a partir del segundo afio de operaciones estos departamentos seran 5, incluyendo en el

area de recursos humanos al personal calificado para el desarrollo de la App, pagina web, asi como
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al personal de servicio que se encargaré de los trabajos en el hogar. En el tercer afio, se seguira

manteniendo la misma estructura del afio anterior, manteniendo los 5 departamentos.

3.3.1. Estructura organizacional

Figura 48. Organigrama en el primer afio

Fuente: Elaboracién propia

Figura 49. Organigrama en el segundo afio

e e
Desarrollador Web
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Fuente: Elaboracion propia

Figura 50. Organigrama en el tercer afio

Area de Recursas Humancs [l drea de Marketing y Ventas Area de Finanzas Area de Atencidn al cliente

Desarrollador Web

Fuente: Elaboracién propia

3.3.2. Determinacion del personal requerido

De acuerdo a nuestra proyeccion, los puestos que existird en la empresa a lo largo de los 3 afios

seran de la siguiente manera:

e Gerente General.

e Coordinador de Recursos Humanos.
e Desarrollador Web.

e Personal de servicio.

e Coordinador de Marketing y Ventas.
e Coordinador Financiero.

e Coordinador de atencion al cliente.
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3.3.3. Descripcidn de los puestos de trabajo requeridos

Gerente General

En esta area, la persona a cargo realiza la planificacion de las actividades que se realizara en
corto y largo plazo, asimismo se encargara de organizar las areas asi como delegar las funciones
que se tiene que realizar para lograr los objetivos planificado. Ademas, cada tiempo
determinado analiza los resultados obtenidos para observar si se estdn cumpliendo los objetivos

y/o mejorar aspectos.

Perfil:

e Lider.
e Organizado (a)
e Creativo.

e Minimo 2 afos de experiencia en puestos similares.
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Experiencia laboral:

e Experiencia en comercializacion.
e Experiencia en ventas.

e Experiencia en direccion de equipos.

Experiencia educativa:

e Titulado en Administracion, Ingenieria Industrial, Economia, Negocios
Internacionales.

e Estudios en planificacion estratégica.

e Estudios en SQL.

e Inglés avanzado.

Personal a cargo: Las areas de RRHH, MKT Y VENTAS, FINANZAS Y ATENCION AL

CLIENTE.
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Area de Marketing y Ventas

En esta area se realiza la investigacion de mercado, se definen los competidores que tiene la
aplicacion, la persona a cargo preparara la gestion de campafia para dar a conocer la aplicacion,

desarrolla diferentes estrategias de marketing, con todo ello busca incrementar las suscripciones

y uso de la aplicacion.

Perfil:

e Creativo.

e Dinamico.

e Innovador.

e Experiencia minima de 1 afio en puestos similares.

Experiencia laboral:

e Experiencia en investigacion de mercados.
e Experiencia en el area de e-commerce.

e Experiencia en el seguimiento de métricas.
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Experiencia educativa:

Titulado en Administracién, Marketing.

Estudios en Marketing Digital.

Estudios en sistema integrado SAP.

Inglés avanzado.

Personal a cargo: Futuros practicantes de Marketing.

Area de finanzas

La persona encargada, tiene que realizar el presupuesto para las operaciones de la empresa, de
organizar los temas contables de la empresa, asi como hacer las declaraciones y pago de
impuestos a SUNAT. En sintesis, se encarga de las estrategias adecuadas para el flujo de dinero

en la empresa.
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Perfil:

e Responsable.
e Analitico (a).
e Planificador (a)

e Experiencia minima de 2 afios en la misma area.

Experiencia laboral:

e Experiencia en base de datos.
e Experiencia en métricas financieras.

e Experiencia en ejecucion de planes y metas financieras.

Experiencia educativa:

e Titulado en Administracion, Economia, Ingenieria financiera.
e Estudios en Bloomberg.

e Estudios en Excel Empresarial.

Personal a cargo: Futuros practicantes de finanzas y/o contabilidad.
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Area de Recursos Humanos

En esta &rea, se requiere al personal idoneo para el reclutamiento del personal para la prestacion
de servicio de limpieza, asi como buscar al mejor profesional en tema de desarrollo de pagina

web y App. Asimismo, se encargara de realizar las pruebas de evaluacion de desempefio.

Perfil:

e Amable.

e Proactivo.
e Entusiasta.
e Lider.

e Experiencia minima en 1 afio en el puesto.

Experiencia Laboral:

e Experiencia en gestion y planificacion de equipos.
e Experiencia en atencién al cliente.

e Experiencia en presupuesto de recursos humanos.
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Experiencia educativa:

e Titulado en Administracion, Recursos Humanos, Ingenieria Industrial.
e Conocimientos en evaluacion de desempefio.
e Conocimientos en indicadores de productividad.

e Excel empresarial.

Personal a cargo: Desarrollador Web, Personal de servicio.

Area de atencion al cliente

Se encargara de realizar el seguimiento al proceso desde la eleccion del servicio, hasta que este
se encuentre realizado, con la intencidn de poder verificar la satisfaccion del cliente. También,

soluciona inconvenientes en caso los hubiera.
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Perfil:

e Amable.
e Colaborador (a).

e Respetuoso (a).

e Experiencia minima de 6 meses en atencion al cliente.

Experiencia laboral:

e Experiencia en coordinacién y gestion de equipos.

Experiencia educativa.

Estudios en informatica.

Inglés Basico.

Estudios en base de datos.

Estudios en Office.

Personal a cargo: Futuros colaboradores de atencion al usuario.
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3.3.4. Presupuesto

Para elaborar el presupuesto del area de Recursos Humanos se debe tomar en cuenta el régimen

tributario al que estara sujeto este proyecto. En el caso de Homefix, se determind que el méas

adecuado es el régimen tributario MYPE debido a que nuestras ventas netas proyectadas no

superaran las 1700 UIT al afio. Al estar dentro de este régimen la empresa no estara obligada a

pagar CTS ni gratificaciones, aunque si debera efectuar el aporte correspondiente al seguro de

salud y pensiones.

Tabla 30. Presupuesto de Recursos Humanos del primer afio

ANOD 1 REGIMEN TRIBUTARIO MYPE “no poaga CTS ni gratificaciones
. APORTES DESCUENTOS . REMUNERACION
REMUMNERACION REMUNERACION | VACACIONES
CARGO CANTIDAD E ESSALUD AFP HABITAT e o ToET CON
9% 11.73% 8.33% VACACIONES
Gerente General 1 s/ 930.00 | S/ 83.70 | S/ 109.09 | s/ 1,013.70 | 5/ 77.47 | s/ 1,091.17
Jefe de Marketing 1 s/ 930.00 | 5/ 83.70 | 5/ 109.09 | 5/ 1,013.70 | 8/ 77.47 | 8/ 1,091.17
lJefe de Finanzas 1 s/ 930.00 | 5/ 83.70 | 5/ 109.09 | 5/ 1,013.70 | 8/ 77.47 | 8/ 1,091.17
Jefe de Recursos Humanos 1 s/ 530.00 | 5/ 23.70 |5/ 109.09 | s/ 1,013.70 | s/ 77.47 | 5/ 1,091.17
CARGO Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL
Gerente General s/ 1,013.70 | 5/ 1,013.70 | 5/ 1,013.70 | 5/ 1,013.70 | §/ 1,013.70 | 5/ 1,013.70 | 5/ 1,013.70 | 5/ 1,013.70 | 5/ 1,013.70 | 5/ 1,013.70 | 5/ 1,013.70 | 5§/ 1,013.70 | 5/ 12,164.40
Jefe de Marketing s/ 1,013.70 | s/ 1,013.70 | 5/ 1,013.70 [ §/ 1,013.70 | §/ 1,012.70 | §/ 1,013.70 | 5/ 1,013.70 | 8/ 1,013.70 | 5/ 1,013.70 [ §/ 1,0013.70 | s/ 1,013.70 | §/ 1,013.70 | §/ 12,164.40
Jefe de Finanzas s/ 1,013.70 | 8/ 1,013.70 | S/ 1,013.70 [ 8/ 1,013.70 | &/ 1,013.70 | S/ 1,013.70 | s/ 1,013.70 | §/ 1,013.70 | §/ 1,013.70 [ 8/ 1,013.70 | s/ 1,013.70 | S/ 1,013.70 | 5/ 12,164.40
Jefe de Recursos Humanos | §/ 1,013.70 | §/ 1,013.70 | §/ 1,013.70 [ §/ 1,013.70 | &/ 1,013.70 | S/ 1,013.70 | s/ 1,013.70 | §/ 1,013.70 | §/ 1,013.70 [ §/ 1,013.70 | §/ 1,013.70 | 8/ 1,013.70 | §/ 12,164.40
TOTAL S/ 4,054.80 | 5/  4,054.80 | S/ 4,054.80 | 5/ 4,054.80 | §/  4,054.80 | S/ 4,054.80 | 5/  4,054.80 | S/ 4,054.80 | S/ 4,054.80 | S/ 4,054.80 | 5/ 4,054.80 | S/ 4,054.80 | 5/ 48,657.60

Tabla 31. Presupuesto de Recursos Humanos del segundo afio

Fuente: Elaboracion propia
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ANO 2

. APORTES DESCUENTOS . REMUNERACION
REMUNERACION REMUNERACION | VACACIONES
CARGO CANTIDAD BASE ESSALUD AFP HABITAT NETA A PAGAR CON
9% 11.73% 8.33% VACACIONES
Gerente General 1 s/ 530.00 | 5/ 3370 | 5/ 109.09 | 5/ 1,013.70 | 5/ 77.47 | 5/ 1,091.17
Jefe de Marketing 1 s/ 530.00 | 5/ 23.70 | 5/ 109.09 | 5/ 1,013.70 | 8/ 77.47 | 5/ 1,091.17
Jefe de Finanzas 1 s/ 930.00 | 5/ 83.70 | 5/ 109.09 | 5/ 1,013.70 | §/ 77.47 | 5/ 1,091.17
lefe de Recursos Humanos 1 s/ 930.00 | 5/ 23.70 | 5/ 109.09 | S/ 1,013.70 | 5/ 77.47 | 5/ 1,091.17
lJefe del Servicio al cliente 1 s/ 930.00 | s/ 83.70 | S/ 109.09 | s/ 1,013.70 | S/ 77.47 | 5/ 1,091.17
CARGO Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL
Gerente General s/ 1,013.70 | 5/ 1,013.70 | S/ 1,013.70 | §/ 1,013.70 | S/ 1,013.70 | §/ 1,013.70 | 5/ 1,013.70 | §/ 1,013.70 | §/ 1,013.70 | §/ 1,013.70 | S/ 1,013.70 | §/ 1,013.70 | 5/ 12,164.40
Jefe de Marketing s/ 1,013.70 | 5/ 1,013.70 | S/ 1,013.70 | s/ 1,013.70 | S/ 1,013.70 | 8/ 1,013.70 | 5/ 1,013.70 | §/ 1,013.70 | §/ 1,013.70 | §/ 1,013.70 | S/ 1,013.70 | §/ 1,013.70 | 5/ 12,164.40
Jefe de Finanzas s/ 1,013.70 | s/ 1,012.70 | 8/ 1,013.70 | 8/ 1,013.70 | S/ 1,013.70 | 8/ 1,013.70 | 8/ 1,012.70 | 8/ 1,013.70 | 8/ 1,013.70 | 8/ 1,012.70 | 8/ 1,013.70 | §/ 1,013.70 | §/ 12,164.40
Jefe de Recursos Humanos | 8/ 1,013.70 | S/ 1,012.70 | 8/ 1,013.70 | 8/ 1,013.70 | S/ 1,013.70 | 8/ 1,013.70 | 8/ 1,012.70 | 8/ 1,013.70 | 8/ 1,013.70 | 8/ 1,012.70 | 8/ 1,013.70 | §/ 1,013.70 | §/ 12,164.40
Jefe del Servicio al cliente | §/ 1,013.70 | 5/ 1,013.70 | 8/ 1,013.70 | 8/ 1,013.70 | S/ 1,013.70 | 8/ 1,013.70 | 8/ 1,013.70 | §/ 1,013.70 | §/ 1,013.70 | §/ 1,013.70 | §/ 1,013.70 [ §/ 1,013.70 | §/ 12,164.40
TOTAL s/ 5,068.50 | s/ 5,008.50 [ S/ 5,008.50 | 5/ 5,068.50 | S/ 5,068.50 | 5/ 5,068.50 | 5/ 5,068.50 | 5/ 5,068.50 | 5/ 5,068.50 | 5/ 5,068.50 | 5/ 5,068.50 | S/ 5,068.50 | 5/ 60,822.00
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 32. Presupuesto de Recursos Humanos del tercer afio
ANO 3
. APORTES DESCUENTOS . REMUNERACION
VACACIONES
CARGOD CANTIDAD REM U: :SR:GON ESSALUD AFP HABITAT R:;z“fg:gﬁ“ CON
9% 11.73% 8.33% VACACIONES
Gerente General 1 s/ 1,600.00 | S/ 144.00 | 5/ 127.68 | S/ 1,744.00 | 5/ 133.28 | S/ 1,877.28
Jefe de Marketing 1 s/ 1,200.00 | 5/ 108.00 | 5/ 140.76 | 5/ 1,308.00 | 5/ 59.96 | 5/ 1,407.56
lefe de Finanzas 1 s/ 1,200.00 | 5/ 108.00 | 5/ 140.76 | 5/ 1,308.00 | 5/ 59.96 | 5/ 1,407.56
Jefe de Recursos Humanos 1 s/ 1,200.00 | s/ 108.00 | 5/ 14076 | &/ 1,308.00 | 5/ 99.96 | s/ 1,407.96
Jefe del Servicio al cliente 1 s/ 1,200.00 | &/ 108.00 | 5/ 140.76 | 5/ 1,308.00 | &/ 99.96 | 5/ 1,407.96
CARGO Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL
Gerente General S/ 1,744.00 |/  1,744.00 | 5/ 1,744.00 | S/ 1,744.00 | 5/  1,744.00 [ 5/ 1,744.00 | 5/ 1,744.00 | S/ 1,744.00 | §/ 1,744.00 | 5/ 1,744.00 | 5/ 1,744.00 | S/ 1,744.00 | 5/ 20,928.00
Jefe de Marketing s/ 1,308.00 | s/  1,308.00 | S/ 1,308.00 | S/ 1,308.00 | S/  1,308.00 [ 5/ 1,308.00 | S/ 1,308.00 | 5/ 1,308.00 | S/ 1,308.00 | 5/ 1,308.00 | 5/ 1,308.00 | S/ 1,308.00 | 5/ 15,696.00
Jefe de Finanzas 5/ 1,308.00 | s/ 1,308.00 | 5/ 1,308.00 | S/ 1,308.00 | 5/ 1,308.00 | s/ 1,308.00 | 5/ 1,308.00 | s/ 1,308.00 | S/ 1,308.00 | S/ 1,308.00 | 5/ 1,308.00 | S/ 1,308.00 | S/ 15,696.00
Jefe de Recursos Humanos | 5/ 1,308.00 | 5/ 1,308.00 | 5/ 1,308.00 [ 5/ 1,308.00 | 5/  1,308.00 | 5/ 1,308.00 | §/ 1,308.00 | S/ 1,308.00 | §/ 1,308.00 | 5/ 1,308.00 | 5/ 1,308.00 | S/ 1,308.00 | 5/ 15,696.00
Jefe del Servicio al cliente | s/ 1,308.00 | 5/  1,308.00 | 5/ 1,308.00 [ 5/ 1,308.00 | 5/  1,308.00 | 5/ 1,308.00 | S/ 1,308.00 | 5/ 1,308.00 | S/ 1,308.00 | s/ 1,308.00 | S/ 1,308.00 | S/ 1,308.00 | S/ 15,696.00
TOTAL s/ 6,976.00 | s/  6,976.00 | S/ 6,976.00 | S/ 6,976.00 | S/  6,976.00 [ S/ 6,976.00 | S/  6,976.00 | S/ 6,976.00 | 5/ 6,976.00 | S/ 6,976.00 | S/ 6,976.00 | S/ 6,976.00 | S/ 83,712.00

Fuente: Elaboracion propia
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3.4. Plan de Marketing

3.4.1. Estrategias de marketing

3.4.1.1. Descripcion de estrategias de producto

Caracteristicas del logo

El nombre de nuestro proyecto es HomeFix, este nombre fue escogido porque queriamos que se
identifiqgue con nuestra aplicacién y con nuestros consumidores de manera rapida y facil de
recordar. Asimismo, la palabra Home se relaciona con el hogar, casa, tu zona segura y la palabra
fix quiere decir arreglar, modificar, decidimos juntar ambas palabras para con solo escuchar el
nombre los consumidores relacionen el nombre con actividades que tiene relacion con el hogar,
como la limpieza, la gasfiteria y electricidad. Ademas, en un futuro esto nos servira para ampliar

nuestros servicios e incorporar nuevos dependiendo de la necesidad del mercado.

El logo de HomeFix representa una casa y unas herramientas, lo cual transmite a primera vista lo
que buscamos ofrecer con nuestros servicios integrales para el hogar esto nos permitira identificar
la identidad de la marca de manera inmediata. Con respecto al color, utilizamos los colores
amarillo y naranja porque son colores muy hogarefios, también utilizamos las letras de color negro

para no opacar el color base.
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Figura 51. Primer logo de Homefix

%1 HOMEFIX

\:/\ bt 4 A

SERVICIOS INTEGRALES
PARA EL HOGAR

Fuente: Elaboracion propia

Después de realizar el concierge, obtuvimos como aprendizaje que nuestros posibles usuarios
tenian un mayor interés de compra por nuestros servicios de limpieza, mas no por nuestros
servicios de electricidad y gasfiteria. Es por ello, que para la puesta en marcha de nuestro proyecto
hemos decidido cambiar el logo, a uno que vaya mas orientando a lo que ofreceremos sin perder

la identidad de marca y los colores elegidos en el primer logo.

Figura 52. Segundo logo de Homefix

Ao

LIMPIEZA INTEGRAL PARA TU HOGAR

Fuente: Elaboracion propia
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Caracteristicas y atributos del servicio

HomeFix es un aplicativo mavil, en el cual te ofrece variedad de servicios integrales de limpieza
para el hogar. Nuestra mision es contribuir y mejorar el servicio de limpieza por horas, brindando
oportunidades de trabajo, salarios justos para nuestros colaboradores, y para el cliente calidad y
exclusividad en el servicio, apoyados en la tecnologia. Homefix es un aplicativo donde encontraras
variedad de servicios de limpieza, tales como: limpieza del hogar, limpieza de muebles, limpieza
de cocina, limpieza de bafios, limpieza de oficina, limpieza de alfombras, limpieza de ventas, entre
otros. Asimismo, poseemos tres tipos de servicios: el basico, ejecutivo y premium, para que se

pueda adaptar a las necesidades y requerimientos de los clientes potenciales.

e El basico: Brinda el servicio de limpieza del hogar y desinfeccion.

e El ejecutivo: Brinda la limpieza del hogar, desinfeccion, pulido de muebles, limpieza de
ventanas y alfombra.

e EIl Premium: Limpieza y desinfeccion de todas las areas, muebles, persianas, cortina y

limpieza al seco de sillones.

Por otro lado, es importante mencionar que en el aplicativo se podra seleccionar el servicio que
deseen reservar y también tendran la opcion de seleccionar qué colaborador desea que realice el
servicio, cada colaborador posee su calificacion y sus resefias para que sea mas rapido y facil para

el usuario poder seleccionar su mejor opcion.

Desarrollo de la marca

En este punto abordaremos las estrategias que vamos a implementar para nuestro proyecto, nos

basaremos en la matriz ansoff para explicarlas. No obstante, se realizaran diferentes actividades
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para realizar correctamente cada estrategia y que estd aliana a nuestro objetivo (estas se explicaran

maés adelante a detalle)

1. Estrategia de Penetracion de mercado: Emplearemos esta estrategia, ya que somos una
empresa que ingresard al mercado y queremos incrementar la participacion, por ese motivo
esta estrategia se llevaré a cabo captando que los clientes actuales y potenciales requieran
de los servicios que brindamos, lo realizaremos mediante la precios bajos, promociones y
servicios de calidad.

2. Estrategia de diversificacion: Esta estrategia nos ayudara a largo plazo poder ampliar
nuestro mercado potencial, con el objetivo de crecer, expandirse y penetrar en nuevos
nichos de mercado. Se busca ampliar y desarrollar nuevos servicios que cumplan con las

nuevas necesidades del usuario sin perder la propuesta de valor de nuestro proyecto.

Niveles estratégicos de nuestro servicio

El aplicativo movil satisface y cubre la necesidad que el usuario posee al buscar un servicio de
limpieza, rapido, seguro y confiable. Los usuarios reservan el servicio con la finalidad de sacarlos
de apuros y mantener su hogar limpio, ordenado y sin esfuerzos. Con respecto al servicio real,
nuestro proyecto a diferencia de la competencia posee un aplicativo mavil, el cual actualmente es
muy dificil de encontrar servicio de limpieza por una app, esto generara ahorro de tiempo y
comodidad para el usuario. Nuestros usuarios tienen acceso a la informacion detallada de cada

servicio que ofrecemos, descuentos en redes sociales (facebook y instagram) y en nuestra pagina
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web, lo que buscamos es crear una familia y comunidad. Este punto vendria a ser parte de nuestro

servicio aumentado.

Ciclo de vida del mercado

Con respecto al ciclo de vida, HomeFix se encuentra en la etapa de introduccién, ya que la empresa
es nueva en el mercado y nos estamos recién incorporando. Por ello, el nivel de ventas es bajo
porgue no somos tan conocidos en el mercado actualmente. Las intenciones de compra de nuestros
servicios no han sido malas en el proceso de lanzamiento de nuestro aplicativo, sin embargo es
necesario seguir promocionando el servicio mediante nuestras redes sociales y también la pagina

web.

3.4.1.2. Descripcion de estrategias de fijacién de precio

Para determinar los precios de cada servicio, de manera inicial se determin6 la cantidad de
actividades que se realizara en cada tipo de servicio. Respecto al servicio basico, consiste en la
limpieza bésica del hogar mas la desinfeccion, en el cual la cantidad de insumos a necesitar no
sera en gran cantidad porque solo consistira en barrer, quitar el polvo y trapear la casa, es por ello
que en este servicio el precio serd de 40 soles. En el servicio ejecutivo ya incluye una limpieza
mas especifica pues aparte del hogar y la desinfeccion, también se incluye los pulidos de muebles,
alfombras y limpieza de ventanas, donde la cantidad de insumos de limpieza son mayores, ademas
de los liquidos para realizar el pulido, més el de las ventanas, es por ello que el precio se incrementa
a 70 soles. El servicio Premium, que incluye la limpieza y desinfeccion, méas aspectos como la

limpieza al seco de los muebles, de cortinas, persianas y de absolutamente todas las areas de un
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hogar, donde la cantidad de horas de limpieza es més, ademéas que los insumos son mayores, es

por ello que en esta area el precio es de 110 soles.

Considerando estos aspectos, se buscara ofrecer precios bajos respecto a la competencia para que
nuestros servicios puedan ser més utilizados, es por ellos que se implementara las estrategias de

precios competitivos.

Estrategia de precios competitivos

Para ello sera necesario realizar una comparacion con empresas que ofrecen el mismo servicio que
nosotros, esto respecto al servicio de limpieza. Se realizara la comparacion con la empresa Hada
que su precio difiere del tipo de servicio que desea el cliente, con el cual respecto a Homefix se
tiene similitud en estos servicios. Cabe mencionar que el precio que usard nuestro proyecto sera
de 40 soles como minimo en el servicio basico; en cuanto al servicio ejecutivo tendria un precio

de 70 soles y el servicio premium a 110 soles.

Tabla 33. Comparacion de precios con la competencia

HADA HOMEFIX
SERVICIO PRECIO | SERVICIO| PRECIO
FLEXIBLE S/ 81.00 [Basico S/ 40.00
POPULAR S/ 93.00 |Ejecutivo | S/ 70.00

AMANTES DE | S/104.00 [Premium | $/110.00

Fuente: Elaboracion propia
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3.4.1.3. Descripcion de estrategias de plaza

Canales de venta y atencion

Homefix es una empresa que potencializa el e-commerce, ya que nuestros servicios se ofrecen de
manera online y todas nuestras operaciones se realizan a través de internet. Nuestro servicio se
ofrece a través de nuestras redes sociales (facebook y instagram) y en nuestra pagina web. Estos
canales de venta nos permiten llegar de manera mas didactica y rapida a nuestro pablico objetivo
mediante el contacto que tenemos con los usuarios con las publicaciones informativas que

realizamos, logrando crear una comunidad dentro de cada una.

Cobertura

Homefix tiene cobertura en toda Lima Moderna, que son los distritos de: Barranco, Jesus Maria,
La Lima, Lince, Magdalena, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, San Isidro, San Miguel, Surco
y Surquillo. En un futuro, esperamos a largo plazo expandirnos a toda Lima Metropolitana y en

todo el Peru.

Métodos del servicio

Utilizaremos una estrategia de distribucion exclusiva, por ser una tienda de aplicacion. Asimismo
podran encontrar nuestros servicios descargandose el aplicativo de Homefix a través de Play Store

y App Store.

Distribucion y Almacenamiento

La empresa contara con una oficina, en la cual se llevara un control de inventarios de los utensilios

de limpieza para nuestros colaboradores y el ingreso y salida de los mismo. Por otro lado, nuestra
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empresa emplea un canal directo porque no utilizamos intermediarios, lo que significa que las

ventas se realizaran directamente con el usuario final que requiera el servicio.

3.4.1.4. Descripcion de estrategias de promocion

Las estrategias de promocion que emplearemos nos ayudaran a captar de manera mas réapida a
nuestro target y mejorar la imagen de nuestra marca. Estas estrategias son un factor clave para

alcanzar el éxito en nuestro proyecto. Las cuales son las siguientes:

Promocion de Ventas:

Promociones

Contactar al cliente por intermedio de nuestras redes sociales y pagina web, con la finalidad de
enviarles cupones de descuentos, cddigos de promocion para sus proximas reservas y brindarles a
nuestros los usuarios que realicen la primera compra un descuento en la siguiente, de esta manera

los fidelizamos con la marca.

Regalos

Emplear la estrategia online mediante influencers y bloggers para que realicen promociones a
través de sus redes sociales y puedan incentivar a que los posibles usuarios se interesen en reservar
un servicio con nosotros. Se realizard publicaciones de sorteos con premios por etiquetar a otros

usuarios, compartir la publicacion en sus historias y descargar la app.

Estrategia Push
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Mediante la estrategia Push, atraeremos a los clientes que desean este tipo de servicios a través de
campafias digitales por medio de las redes sociales y aplicativos mdviles, publicaciones pagadas
segmentando a nuestro publico objetivo que nos permita aumentar nuestro alcance, aumentar el
ratio de conversion visitas/ventas, redirigir a nuestra pagina web y a su vez a descargar la
aplicacion. Otra herramienta que utilizaremos es enviar notificaciones push a los usuarios a sus
dispositivos moviles, incluso cuando no estén utilizando la app. Estos mensajes tendrdn como fin
generar un llamado a la accion. Por ejemplo: Comparte tu codigo de usuario y consigue un 20%
en tu préxima compra, jte extrafiamos!ingresa a la app para descubrir las novedades que tenemos

para ti.

Email Marketing

También llamado emailing es una herramienta del marketing digital, la cual se encarga de enviar
mensajes por email con la finalidad de comunicarse de forma mas directa y sencilla con los
usuarios. Esta herramienta desarrolla una interaccién entre los usuarios basada en la lealtad y

confianza por la marca, asimismo ayudara a generar mayores compras y aumento en ventas.

Publicidad

La estrategia que utilizaremos sera la publicidad BTL (below of the line , bajo la linea) porque a
diferencia de la publicidad ATL los costos son menores, lo cual nos es factible para nuestro
proyecto porque somos una empresa que recien esta entrando al mercado. Esta estrategia nos
permite mantenernos en constante comunicacion directa y de manera personalizada con nuestros
usuarios a través de la publicidad en nuestras redes sociales (Facebook e Instagram). Se llevaran

a cabo varias publicaciones para mantener al usuario informado sobre las ventajas de mantener su
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hogar higiénico y mas saludable ahorrando tiempo y dinero, para realizar estas publicaciones

emplearemos distintos videos tematicos, infografias e imégenes relevantes.

Marketing de contenidos

El marketing de contenidos es indispensable para la gran mayoria de las empresas, no obstante
para las organizaciones que se enfocan en la venta online (e-commerce) es crucial para la
visibilidad online que necesitan sus usuarios. Nuestro objetivo es involucrar a nuestro publico
objetivo logrando crecer nuestra red de contactos (leads) y usuarios mediante el contenido
destacado, informativo y relevante en nuestras publicaciones. Esto nos ayudara a generar valor y

crear una buena percepcién de nuestra marca.

Relaciones Publicas

Para el siguiente punto realizaremos material multimedia en las redes sociales, con el fin de que
nuestra audiencia se entere de las funcionalidades de la aplicacidn, informacién sobre cada servicio
especifico, promociones relacionados al pre lanzamiento y sobre los canales de contacto para mas
informacion del proyecto. Este tipo de presencia social en las redes nos permite generar confianza
en nuestra audiencia y promover una posible comunidad en linea alrededor de la marca. También,
noS genera una percepcion positiva de la marca y su compromiso con la audiencia y potenciales

clientes, esta estrategia promueve una ventaja en relacion al valor agregado del servicio.

3.4.2. Presupuesto

En el presupuesto de Marketing, de manera inicial en el primer afio sera necesario realizar la
publicidad a través de las redes sociales como Facebook e Instagram, con la finalidad de dar a
conocer el proyecto asi como de llegar a clientes potenciales, por etapa de lanzamiento se
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realizaran descuentos. Asimismo, en este mi primer afio se contard con una péagina web para que

los clientes realicen la solicitud de su servicio a través de esta herramienta para lo cual se necesitara

una tarifa mensual de 62.22 por los 3 primeros afios de operacién, también serd necesario la

implementacion de E-Mail marketing que tendra una tarifa inicial de 40 en el primer afio y partir

de ello sera 60 soles de manera anual, también se incluird la publicidad tanto para Facebook como

Instagram, donde se incluyen sorteos y descuentos. En el segundo afio, se realizaran las mismas

actividades, pero agregando videos cortos del servicio que incluiran la publicidad. En el tercer afio,

también se mantendran las actividades de los afios anteriores, considerando realizar anuncios

publicitarios.

Presupuesto de Marketing

En los presupuestos de marketing de los tres afios las actividades se mantienen, lo que varia son

los precios de cada una, ya que mediante pasen los afios y nuestros ingresos se incrementen

pagaremos mas por realizar estrategias de email marketing y la publicidad de facebook e

instagram se realizara de manera méas consecutiva.

Tabla 34. Presupuesto de Marketing del primer afio

des de Marketing ARIO 1
Estrategia i Actividad/Tactica jhes Requaru!ufentn para Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes9 | Mes10 | Mes11l | Mes12 TOTAL Observaciones
(Push/pull) (ATL/BTL) Actividad
273 tegiade BTL Publicidad para Instagram §/2400| 5/2400| 5/2400| §/2400| S/2400| S/2400| S/2400| S/2400| S/2400| S/2400| S/2400| S/2400| 5/.288.00
] Estrategia de .
8 Publicidad en redes (Facebook e
E marketing de Push Instagram)
E contenido = BTL  |Publicidad para Facebook 5/.18.20| 5/.18.20| 5/.18.20| §/.18.20| 5/.18.20| §/18.20| §/13.20| §/13.20| $/18.20| $/18.20| 5/.18.20| §/.18.20| 5/.218.40
H
= BTL  |Publicidad en Facebook 5/.18.20| 5/.18.20|5/.182.20 §/18.20| 5/.18.20 -| 5/.255.00
= Py Sorteos
B | Posicionamiento BTL  |Publicidad en Instagram 5/.18.00 -| s/18.20{ s/18.00 5/.54.20
‘ré” de marca K
i Pul Descuentos BTL  |Publicidad en Instagram 5/.24.00 5/.24.00 5/48.00
é Pu P3gina Web BTL Plan Wix Ecommerce 5/62.22| 5/62.22| 5/62.22| §/62.22| 5/62.22| 5/62.22| 5/62.22| 5/62.22| 5/62.22| 5/62.22| 5/62.22| 5/62.22| 5/746.64[USD 17, tipo de cambio: 3,66 -— Soles: 62.22
Email Marketing Push Email Marketing BTL  |Pago plan mailchimp 5/40.00| 5/.40.00| §/.40.00| 5/.40.00| 5/.40.00| 5/.40.00| 5/40.00| 5/40.00| 5/.40.00| $/.40.00| 5/40.00( S/.40.00| 5/480.00
TOTAL |5/.204.62 | 5/.162.62 | 5/.350.62 | 5/.144.42 | 5/.144.42 | 5/.144.42 | 5/.162.62 | 5/.162.62 | 5/.162.62 | 5/.162.42 | 5/.144.42 | 5/.144.42 | §/.2,090.24
sinIGV 17341 13781 29714 12239 12239 12239 13781 13781 13781 13764 12239 12239 177133

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 35. Presupuesto de Marketing del segundo afio

Actividades de Marketing ANO 2
) Tipo o . Tipo Requerimiento para .
Estrategia Actividad/Tactica .. Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 3 Mes & Mes7 Mes 8 MesS | Mes10 | Mesil [ Mes12 TOTAL Observaciones
& (Push/Pull b (ATL/BTL) Actividad
£ ratesia de Publicidad para Instagram | $/.18.00| $/18.00| S/18.00| S/18.00| S/18.00| S/18.00| $/18.00| 5/18.00( 5/.18.00( s/18.00( s/18.00| $/18.00| S/216.00
% S| Estrategia de
& Publicidad en redes (Facebook e
z marketing de Push \nstagram) BTL
3 contenido nstagrami Publicidad para Facebook | 5/.18.20| 5/18.20 5/18.20| 5/18.20| $/18.20| $/18.20| $/18.20| s/18.20( s/1820( s/18:20( s/18.20| 5/18.20| S/218.40
3 o Sortens a7 [Publicidad en Facebook 5/.18.20 5/.18 5/.18 $/.18.20 - - $/.18| $/.18.20( 5/.109.00|USD 15, Tipo de cambio: 3,30 (pago por dos semanas)
B - Publicidad en Instazram 5/.18.00 - 5/18 - 5/18 - 5/.54.00
8 | Posicionamiento
™y s . . . . . - B -
£ de marca Ful Pigina Web BTL | plan Wix Ecommerce 5/6222| 5/62.22| §/6222| 5/62.22| $/62.22| §/6222| /6223 5/62.22| 5/6222| 5/62.32| §/6222| §/6222| /746645017 tipo de cambio: 3,66 — Soles: 6222
E] scue ; ;
H Pul Descuentos BTL | publicidad en Instagram s/24| 5/24.00 $/.24.00 5/.24.00 5/.96.00
mail Marketing ush miil Marketing 'ago plan mailchimp ). ). /. /. /. /. /- /- /. /. /. / 7. sales diarios
2 | Email Marketi ® Email Marketi BTL _|Pagopl Ichi 5/.60 5/.60 5/.60 5/.60 5/.60 5/.60 5/.60 5/.60 5/.60 5/.60 5/.60 5/60| §/.720.005 soles d
TotaL | s/219] sfao1] szame|  s/ass| sj201[ spave] srass|  spass| spazs|  spas| spazr[ sazz| s/2160
SIN IGY 18527 17002 14951 13425 17002 14951 13425 13425 14851 15459 14968 14968
Fuente: Elaboracion propia
de ing ANO 3
Estrategia D Actividad/Téctica bz CrEr il o Mesi1 | Mes2 | Mes3 | Mesd | MesS | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 | Mes10 | Mes11 | Mes12 | TOTAL Observaciones
g (Push/Pull) (ATL/BTL) Actividad
= - Publicidad para Instagram 5/18.00| S/1800| S/1800| S/1800| $/1800| S/1800( S/1800| S5/1800| S/18.00| S/1800( S/18.00( 5/18.00 5/.216.00
% 8| Estrategia de
R Publicidad en redes (Facebook e
g & marketing de Push Instagram) BTL
z contenido gram) Publicidad para Facebook | 5/.18.20| §/.18.20| $/.18.20| 5/18.20| $/18.20 s/18.20| s/18.20| s/18.20| S/18.20| s/18.20| s/18.20| s/18.20| s/218.40
= N cortens or.  |Publicidad en Facebaok s/000| s/1820( s/000] s/000] s/000[ s/ooo| s/1820] s/oo0o| sro0.00] s/1820] $.0.00] $/1820 $/72.80[USD 40, Tipo de cambio: 3,30 [pago por dos semanas)
-1 - Publicidad en Instagram 5/18.00 - 5/18.00] 5/.0.00 -| s/18.00 | sr0.00 -] s/1800] sr0.00] s/72.00
& |Posicionamiento - -
) de marca Pul Descuentos BTL | publicidad en Instagram $/.18.00| 5/0.00| S/000| 5/18.00| §/0.00| s/18.00( $/0.00| S/18.00| S5/.0.00| $/0.00| 5/18.00| $/.0.00 $/.90.00
= stag:
3 Pul Pagina Web BTL | plan Wix Ecommerce $/.62.22| 5/62.22| $/6222| 5/62.22| $/6222| §/62.22| 3/62.22| §/6222| §/62.22| §/6222| §/62.22| §/6222| $/746.54| 5D 17 tipo de cambio: 3,66 - Soles: 62.22
5 f . s: 62.
2 | Email Marketing Push Email Marketing BTL  |Pago plan mailchimp $/30.00| 5/.30.00| $/.30.00| 5/30.00| $/30.00| 5/30.00| $/30.00| $/30.00( 5/30.00| 5/30.00| 5/30.00| $/30.00( $/360.00|5 ;o diarios
TOTAL |5/.164.42|5/.146.62 | 5/.128.42 | 5/.164.42 |5/.128.42 | 5/.146.42 | 5/.164.62 | 5/.146.42|5/.128.42 | 5/.146.62 [5/.164.42 | 5/.146.62 | 5/.1,775.84

SIN IGV 139.32 12425 108.83 13934 10883 12408 139.51 12408 10883 12425 139.34 12425

Fuente: Elaboracién propia

3.5. Plan de Responsabilidad Social Empresarial

Los stakeholders o grupos de interés son aquellos que se ven afectados directa o indirectamente
por las actividades de la empresa. En el caso de Homefix, se han identificado los siguientes grupos

de interés.
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Figura 53. Mapa de Stakeholders

Fuente: Elaboracion propia

Stakeholders Internos

- Colaboradores: Son aquellas personas que laboran dentro de la empresa. Su trabajo es
esencial para Homefix, ya que de ellos dependera los beneficios que el proyecto pueda
generar, por lo que mantener un buen clima laboral sera clave para garantizar su buen
desempefio. Especificamente este grupo se encuentra compuesto por las personas que
brindaran el servicio de limpieza que se encontrardn con un contrato como locadores de

servicio.
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Accionistas: Son aquellos que aportan capital para la empresa, esperando recibir
beneficios de dicha inversion. Especificamente, aportan capital para iniciar el proyecto, lo
que conlleva la formalizacion de la empresa, establecimiento de la oficina, entre otros.

Proveedores: Son aquellos que nos brindaran los implementos necesarios para que los
colaboradores puedan llevar a cabo sus actividades sin ningn problema. En el caso de
Homefix, los proveedores nos brindaran herramientas y materiales que se puedan necesitar

para completar los servicios de limpieza, electricista y gasfiteria de manera ptima.

Stakeholders Externos

Competidores: Son los emprendimientos del mismo rubro al que pertenece Homefix, y
cuyas operaciones tendran un impacto en los beneficios y las estrategias que se deban llevar
a cabo, ya que el objetivo es tener la preferencia de los consumidores.

Comunidad: Estd compuesta por un diverso grupo que se vera afectado directa o
indirectamente por las actividades que realice Homefix. Tomarlos en cuenta es base para
ser una empresa socialmente responsable.

Clientes: Son vitales para la continuacion de Homefix, ya que de ellos dependen los
beneficios que el proyecto pueda generar. Todas las estrategias y operaciones estaran
dirigidas a ellos. Este grupo se encuentra compuesto por los hogares de NSE A y B, de
acuerdo a la segmentacion que se realizé anteriormente.

Gobierno: Compuesto por las diversas instituciones del Estado, establece las regulaciones
que Homefix debera seguir como empresa para seguir operando en el pais, por lo que es

vital considerar a este grupo de interés.
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3.5.1. Matriz de acciones alineadas de los grupos de interés vs. emprendimiento

Tabla 37. Matriz de stakeholders

RIESGOS SI NO SE IMPORTANCIA ACCIONES
GRUPOS DE EXPECTATIVAS ATIENDEN LAS PARA LA PREVENTIVAS QUE
INTERES DEL Gl EXPECTATIVAS | SOSTENIBILIDAD DEBEMOS
DEL Gl DE LA EMPRESA EJECUTAR
Elaborar un
cronograma de pagos
Recibir una de sueldo y tener
A Abandono del ; o
remuneracion justa . Alta - 7/10 reuniones periddicas
negocio
acorde a ley con los colaboradores
Colaboradores para conocer si estan a
gusto en la empresa
Buen ambiente laboral Dlsmlnuc[op de la Media - 6/10 Reallz_ar act|V|_d,ades de
productividad integracion
Realizar estrategias de
Buena rentabilidad del Abandono del ventas y publicidad que
. proyecto y menos Alta - 9/10 .
negocio : L permitan aumentar el
inversion ;
nivel de ventas
SEIBI BT Mantener contacto
Ser parte de la toma de Abandono del constante con todos los
decisiones de la Alta - 6/10 socios y realizar
proyecto . ;
empresa reuniones cada cierto
tiempo
Dejaréan de proveer Elaborar un
Proveedores Pagos a tiempo los implementos Alta - 7/10 cronograma de pados
requeridos g Pag
Realizar seguimiento
_— . de cada uno de los
Obtener un buen Dejaran de_ac_jqulrlr el Alta - 10/10 servicios prestados por
servicio servicio
los colaboradores para
identificar errores
clieritzs Realizar investigacion
de mercado
Precios competitivos Buscaran a_Ia Alta - 10/10 periodicamente para
competencia conocer los cambios de
precio de los
competidores
Realizar campafias de
Mala reputacion de la ayuda social
Comunidad Apoyo social P Media - 6/10 periédicamente que

marca

vayan ligadas al
proyecto
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Competidores

Poco impacto en su
rentabilidad

Se perderan clientes

Alta - 7/10

Plantear estrategias de
ventas y marketing que
permitan mantener la
preferencia del usuario

Gobierno

Cumplimiento de las
normas y pagos de ley

Cierre del negocio por
parte de las
autoridades

Alta - 8/10

Elaborar cronograma
de pagos para los pagos
de impuestos y otros

Fuente: Elaboracion propia

3.5.2. Actividades a desarrollar

e Accionistas: Dentro de las estrategias que se lograra realizar con los accionistas es que

ellos lo que tienen como objetivo dentro del proyecto es generar rentabilidad y lograr
posicionarse en el mercado como una de las mejores en el rubro. Es por esa razén, que se
los mantendra informados con transparencia de las operaciones y acciones que se logre
realizar dentro de la organizacién, a través de reportes mensuales y trimestrales; asi
también como las acciones a realizar para la reduccion de costos y evitar los gastos

innecesarios.

Colaboradores: Dentro de la politica de Homefix es evitar la rotacién constante de
colaboradores, porque eso generaria retraso en labores y esto implicaria procesos de
induccidn frecuente para los nuevos colaboradores. Siendo esto un factor importante, lo
que se tiene como actividad para mantener un buen clima laboral y fidelizar a nuestros
colaboradores para que estén mas comprometidos con la empresa y desarrollen sus
actividades de manera 6ptima; a través de actividades de integracion, reconocimientos e
incentivos por el buen desempefio de sus actividades, capacitaciones, entre otros.

Proveedores: Parte de los stakeholders claves son los proveedores, ya que ellos son

quienes brindaran las herramientas y materiales necesarios para el desarrollo de las
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actividades que ofrece la empresa. Es por eso, que se tiene que mantener una muy buena
relacion de confianza y duradera con los proveedores. Esto se realizard teniendo una
conversacion frecuente para no perder la comunicacion y realizar los pagos de las compras
en las fechas establecidas, estableciendo contratos en que ambas partes lo cumplan y
mantener una comunicacion constante para en caso haya una necesidad de compra de
materiales y herramientas o0 mantenimiento de ellas.

Clientes: En Homefix buscaremos fidelizar a los clientes desde el principio de experiencia
al consumidor, como buscar el servicio que desea, brindarles un trabajo de calidad que
supere sus expectativas y realizar un seguimiento de post venta detallado para que asi darles
la confianza que nos preocupamos por ellos y de una u otra manera generar mayor carifio
y acercamiento por parte de ellos con la empresa. Ademas, dentro de las estrategias y
actividades a realizar estan las promociones y descuentos que se ofreceran por medio de
las redes sociales o por la pagina web; todo esto con el objetivo de mantener a los clientes,
generar mayor alcance y traer nuevos clientes potenciales. Asimismo, se dara a conocer a
los clientes los protocolos que se utilizan y lo comprometidos que estamos con los objetivos
de desarrollo sostenible de la ONU como la igualdad de género, accion por el clima, y el
trabajo decente y crecimiento econémico.

Gobierno: De acuerdo a la coyuntura mundial que se esta viviendo actualmente se buscara
cumplir con el Decreto Supremo N° 094-2020-PCM dispuesto por el Gobiernos Central;
en el cual, se refiere a gestionar de manera 6ptima los protocolos de bioseguridad para el
desarrollo de las actividades. Es por esto que para poder laboral de acuerdo con ley se
establecera los protocolos correspondientes para los servicios que ofrecemos y contar con

todos los documentos necesarios. Asimismo, mencionar que se mantendra una alianza con
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la Municipalidad, en este caso la Municipalidad de Lima para mantener actualizados los
permisos y capacitaciones.

e Comunidad: En Homefix consideramos que es muy importante tener un compromiso y
generar un impacto positivo en la comunidad, no solo ofreciendo trabajos sino también,
realizando actividades o alianzas con organizaciones que trabajen con las personas de las
comunidades mas vulnerables, también generar campafias en redes sociales dando a

conocer que cierto porcentaje de los ingresos por los servicios brindados iran para las

personas que Mas necesitan.

3.5.3. Presupuesto

Tabla 38. Presupuesto de RSE del primer afio

Actividades de Responsabilidad Social Empresarial: ANO 1
Actividades - o sl
recuencia a
# Stakeholder Estrategia ligadas a la Costo Costo Total
mes
estrategia
Celebracion de
) ~ s/. 50.00 1 s/. 600.00
Mejorar el cumpleafos
clima laboral Canasta
o 5/.300.00 0.08 5/. 300.00
Navidefias
Colaboradores Capacitaciones
de primeros
Capacitaciones |auxilios y sobre] 5/ 110.00 017 S/220.00
limpieza del
hogar
TOTAL| s5/1,120.00

Fuente: Elaboracién propia




Tabla 39. Presupuesto de RSE del segundo afio

Actividades de Responsabilidad Social Empresarial: ANO 2
: Actividades ligadas Frecuencia al
Stakeholder Estrategia . Costo Costo Total
a la estrategia mes
. Celabracion de
Mejorar el . s/. 50.00 12 5/.50.00
. cumpleanos
clima laboral —
Canasta Navidenias | S/. 300.00 1 5/.500.00
Colaboradores Capacitaciones de
L primeros auxilios y
Capacitaciones L. S/.110.00 2 S/.220.00
sobre limpieza del
hogar
. Aporte a la Chocolatada
Comunidad . o s/.500.00 1 s/.500.00
sociedad Navidefia
TOTAL| S/.1,220.00

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 40. Presupuesto de RSE del tercer afio

Actividades de Responsabilidad Social Empresarial: ANO 3
. Actividades ligadas Frecuencia al
Stakeholder Estrategia . Costo Costo Total
a la estrategia mes
Celebracion de
. cumplearios 5/.50.00 12 S/.1,200.00
Mejorar el
mensuales
clima laboral
Canastas S/. 300.00 1 S/. 500.00
Colaboradores Navidefias ’ ’ ’ ’

Capacitaciones de

L primeros auxilios y
Capacitaciones L. S/.110.00 2 s/.220.00

sobre limpieza del

hogar
. Aporte a la Chocolatada
Comunidad . o S/. 500.00 1 s/. 500.00
sociedad Navideria
TOTAL| S/.2,420.00

Fuente: Elaboracion propia
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3.6. Plan Financiero

3.6.1. Ingresos y egresos

Ingresos

Los ingresos de Homefix estdn compuestos Unicamente por la venta de los servicios que se

ofreceran en el aplicativo movil y plataforma web. A continuacion se detallan los ingresos anuales

que se obtendran por cada uno de los servicios por los 3 afios de operacion.

Tabla 41. Resumen anual de ingresos

RESUMEN ANUAL DE INGRESOS

L. Ao 1 Ano 2 Ao 3
Servicio
% Ventas Yo Ventas % Ventas

seruici

I:::::’ 56.67% 5/.130,072.27| 56.15% /31474805  55.48% 5/.330,480.00
servici

PErviclo 15.26% 5/.35030.64| 14.77% 5/82,81657|  15.16% 5/.90,300.00
ejecutivo

eruici

ervicio 28 07% 5/64417.80| 2008% 5/163,020.68|  29.35% 5/.174,800.00
premium

Ventas | o 229,520.71 | 5/ 560,585.30 | S/ 595,680.00
totales
Fuente: Elaboracion propia
Egresos

Los egresos estdn compuestos por todos los costos y gastos en los que se incurriran durante las

operaciones de Homefix en el horizonte temporal de 3 afios, es decir, incluye los costos variables,

gastos administrativos, gastos operativos, entre otros.
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Tabla 42. Resumen anual de egresos

EGRESOS

Detalle Afio 1 Aiio 2 Aiio 3

Costos Variables S5/.140 540 99 5/343,336.33| 5/364 67550
Gastos Operativos 5/1,286.84 5/.1,286.84 5/1,286.84
Gastos Admnistrativos S/ 15 650 85 5/ 158,354 24 /158,354 24
Gastos de RRHH S/ 45 65760 5/60,822.00 5/.83,712.00
Gastos de MKT S5/1,771.39 5/.1,830.54 5/.1,504.95
Gastos RSE 5/.949.15 511,457 63 5/.2,050.85
Depreciacion 5/.1,917.67 5/.1,917.67 S/1,917.67
Amortizacion S5/53.50 S/53.50 S5/53.50

TOTAL EGRESOS

$/.210,827.99

$/.429,058.75

$/.473,555.55

3.6.2. Inversiones

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 43. Inversion en Activo fijo

ACTIVO FUO | IGV 18%
Concepto Cantid Marca | Valor de Venta (S/.) Total V.V PxQ (5/.) 16V Precio de Venta

Maguinaria y Equipos 5/.7,248.43| 5/.1,304.72 5/.8,553.14
Laptops 5 Hp 5/1,23456 5/6,172.78] s/1111.10 5/.7,283.90
Impresora 2 EPSON §/.430.19 5/.860.38 §/.154.87 §/.1,015.25
Camara de Seguridad 1 MOTOROLA §/.215.25 §/.215.25 5/.38.74 5/.253.99
Muebles y Enseres $/.1,378.55 5/.248.14 5/.1,626.69
Escritorio 5 TUHOME 5/.179.47 5/.897.37 5/.161.53 5/.1,058.90
Silla 5 SILLA PERU 5/ 64.64 5/.323.18 5/.58.17 5/.381.36
Anaquel 2 MERCADQ LIBRE 5/.79.00 §/.158.00 5/.28.44 5/.186.44
TOTAL ACTIVO ELIO $/.8,626.98 5/.1,552.86 5/.10,179.84

Fuente: Elaboracion propia
Tabla 44. Gastos preoperativos

GASTOS PRE OPERATIVOS IGV 18%
Actividades (precio de venta) Cantid, Entidad Valor de Venta (S/.) Valor de venta [5/.) 1GV (8/.) Precio de venta
Constitucion de la empresa s/.758.75 5/.136.57 5/.895.32
Blsgqueda y Reserva del Nombre 1 SUNARP 5/1547 5/1542 5/2.78 5/ 18.20
Elaboracién de la minuta 1 NOTARIA 5/.251.36 5/.251.36 5/.45.25 5/.296.61
Registro de marca 1 NDECOPI 5/.384.23 5/.384.23 5/.69.16 5/453.39
Elaboracién de la escritura 1 NOTARIA 5/.107.73 5/.107.73 5/.19.39 5/.127.12
Implementacidn de plataforma §/.5,257.11 5/.946.28 5/.6,203.39
Desarrollo del aplicativo (incluye costos de publicacién) 1 DESARROLLO DE APLICACIONES §/.5,257.11 5/.5,257.11 5/.946.28 5/.6,203.39
Gastos Fijos 5/.1,113.18 5/.200.37 5/.4,857.67
Alguiler de oficina {lesis Maria) URBANIA 5/.933.64 5/.933.64 5/.168.05 5/.1,101.69
Utiles de oficina 1 TAILOY 5/.35.91 5/.35.91 5/.6.46 5/.42.37
Gastos por servicios (luz, agua, telefonia e internet) 1 VARIOS 5/.143.64 5/.143.64 5/.25.85 5/.3,713.61
Reclutamiento del personal 5/.196.07 5/.35.29 5/.231.36
Anuncios en web {(Bumeran) 1 BOOMERANG §/.196.07 5/.196.07 §/.35.29 §/.231.36
Activaciones pre-lar iento 5/.46.27 5/.8.33 5/.54.60
Gastos Publicitarios en redes sociales 3 Facebook y Instagram 5/1547 5/46.27 5/ 833 5/ 54.60
TOTAL GASTOS PRE OPERATIVOS 5/.7,37L.37| S/.1,326.85 5/.12,242.34

Fuente: Elaboracion propia
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En cuanto al capital de trabajo neto, se determin6 que el método para establecer este sera el de

déficit acumulado méximo, en el cual se sumaran los flujos de caja negativos que se obtendrian en

los primeros 6 meses del primer afio, lo cual sumaria un total de S/.14,282.33. Para evitar esta

situacion en la que no tendriamos liquidez para cubrir los costos y gastos del proyecto, se ha

decidido aportar un total de S/.19,001.65, lo que nos servird como saldo inicial y ayudara a tener

flujos de caja positivos.

Finalmente, tomando en cuenta todos los items anteriores, para desarrollar el proyecto Homefix se

necesitara una inversion inicial de S/.35,000.00.

3.6.3. Estados financieros

Flujo de caja

Tabla 45. Flujo de caja mensual del primer afio

ANO 2 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total

saldo Inicial s/ 934537 | S/ 18,864.37 | S/ 28,654.17 | S/ 38,536.36 [ 5/ 48,455.09 [ 5/ 58,461.29 | S/ 68,560.62 | S/ 78,748.08 | 5/ 89,008.65 | S/ 99,234.12 | S/ 109,621.33 | S/ 120,087.33

Ingresos s/ 45,759.75 | S/ 4593135 | 5/ 46,103.59 | S/ 46,276.48 [ 5/ 46,450.02 | 5/ 46,624.20 | S/ 46,799.04 | S/ 46,974.54 | S/ 47,150.70 | S/ 47,327.51 | S/ 47,504.99 | s/ 47,683.13 | S/ 560,585.30
Costo de Venta -/ 28,026.04 |-/ 28,131.13 [-S/ 28,236.63 -5/ 28,342.51 |-S/ 28,448.80 |-S/ 28,555.48 |-S/ 28,662.56 |-S/ 28,770.05 |-S/ 28,877.94 |-S/ 28,986.23 |-S/ 29,094.93 |-S/ 29,204.03 |-S/ 343,336.33
Utilidad Bruta s/ 27,079.08 | 5/ 36,664.59 | 5/ 46,521.13 | S/ 56,470.33 [ S/ 66,456.31 [ S/ 76,530.01 | S/ 86,697.10 | S/ 96,952.57 | S/107,281.41 | S/ 117,575.40 | S/ 128,031.40 | S/ 138,566.43 | S/ 217,248.97
Gastos Operativos -5/ 449.29 |5/ 19.74 |8/ 19.74 |5/ 19.74 |8/ 19.74 |5/ 19.74 |5/ 19.74 |8/ 19.74 |5/ 19.74 |5/ 19.74 |5/ 19.74 |8/ 640.08 -5/ 1,286.84
Gastos Administrativos -5/ 1,304.24 |-/ 1,550.00 -5/ 1,550.00 -5/ 1,550.00 |-5/ 1,550.00 |-5/ 1,550.00 |-5/ 1,550.00 |-5/ 1,550.00 |-5/ 1,550.00 |-5/ 1,550.00 |-5/ 1,550.00 |-5/ 1,550.00 |-5/ 18,354.24
Gastos de RRHH -/ 506850 -5/ 506850 [-s/ 5,068.50 -5/ 5,068.50 |-S/ 5,088.50 |-5/ 5,068.50 |-5/ 5,068.50 |-5/ 5,068.50 |-5/ 5,068.50 |-5/ 5,068.50 |-S/ 5,068.50 |-S/ 5,068.50 |-S/ 60,822.00
Gastos de Marketing s/ 18527 |-/  170.02 [-s/ 14951 (-s/ 13425 |-s/  170.02 |-5/  149.51 |-§/  134.25 |-§/  134.25 |-§/  149.51 |-5/  154.59 |-S/  149.68 |-5/  149.68 |-5/ 1,830.54
Gastos de Responsabilidad Social s/ 4237 |-s/ 4237 |-s/ 4237 |-s/ 93.22 |-s/ 42.37 |-s/ 42.37 |-s/ 42.37 |-s/ 42.37 |-s/ 13559 |-s/ 42.37 |-s/ 42.37 |-s/  847.46 |-S/ 1,457.63
Depreciacién s/ 159.81 |-/  159.81[-s/  159.81|-s/  159.81|-s/  159.81 |-/  159.81 |-5/  159.81 |-§/  159.81 |-§/  159.81 |-5/  159.81 |-S/  159.81 |-S/  159.81 |-S/ 1,917.67
Amortizacién s/ 4.46 |5/ 4.46 |5/ 4.46 |5/ 4.46 |-5/ 4.46 |-s/ 4.46 |-s/ 4.46 |-s/ 4.46 |-s/ 4.46 |-5/ 4.46 |5/ 4.46 |5/ 4.45 |5/ 53.50
Utilidad Operativa s/ 19,865.05 | 5/ 20,649.70 | 5/ 39,526.75 | S5/ 49,440.35 | 5/ 50,441.42 | s/ 69,535.63 | 5/ 79,717.97 | 5/ 89,073.44 | S/ 100,193.80 | 5/ 110,575.93 | 5/ 121,036.84 | S/ 130,146.46 | S/ 131,526.55
Gastos Financieros s/ 707.34 |-/ 70048 [-5/  e93.62 -5/ 68676 |-5/  679.89 |-5/  673.03 |-5/  666.17 |-5/  659.31 |-5/  652.45 |-5/  645.59 |-5/  638.72 |-5/  631.86 |-5/ 8,035.22
Utilidad Antes de Impuestos s/ 19,157.71 | 5/ 28,949.22 | 5/ 38,833.13 | 5/ 48,753.59 [ 5/ 58,761.53 | 5/ 68,862.60 | S/ 79,051.80 | S/ 89,314.13 | S/ 99,541.36 | 5/ 109,930.34 | 5/ 120,398.12 | S/ 129,514.59 | S/ 123,491.33
IR. (29.50%) S/ 45760 |-/ 45931 [-s/  461.04 |-s/ 46276 |-S/  464.50 |-5/  466.24 |-/  467.99 |-§/  469.75 |-§/  471.51 |-S/  473.28 |-s/  475.05 |-S/  476.83 |-S/ 5,605.85
Utilidad Neta s/ 18,700.11 | S/ 28,489.90 | 5/ 38,372.10 | S/ 48,290.83 | 5/ 58,297.03 | 5/ 68,396.36 | S/ 78,583.81 | S/ 88,844.38 | S/ 99,069.85 | S/ 109,457.07 | S/ 119,923.07 | S/ 129,037.76 | S/ 117,885.48
Depreciacién s/ 159.81|s/ 159.81|s/  159.81|s/ 159.81[s/ 15e.81|s/ 159.81|s/  159.81 |s/  159.81|S/  159.81 |S/  159.81 | S/  159.81 |5/  159.81 | S/ 1,917.67
Amortizacién s/ 4.46 | 5/ 4.46 | 5/ 4.46 | 5/ 4.46 | 5/ 4.46 | s/ 4.46 | 5/ 4.46 | 5/ 4.46 | s/ 4.46 | 8/ 4.46 | 8/ 4.46 | 8/ 4.45 | 8/ 53.50
FEO s/ 18,864.37 | 5/ 28,654.17 | 5/ 38536.36 | 5/ 48,455.00 | 5/ 58461.20 | 5/ 68,560.62 | 5/ 78,748.08 | 5/ 89,008.65 | S/ 99,234.12 | 5/109,621.33 | 5/ 120,087.33 | 5/ 120,202.023 | 5/ 119,856.66
‘Inversm’ﬂ

[FLuso DE caia s/ 18,864.37 | S/ 28,654.17 | S/ 38,536.36 | S/ 48,455.09 [ S/ 58,461.29 | 5/ 68,560.62 | S/ 78,748.08 | S/ 89,008.65 | S/ 99,234.12 | S/ 109,621.33 | S/ 120,087.33 | S/ 129,202.03 | S/ 119,856.66
|FLWIO DE caia acumuLaDO s/ 18,864.37 | S/ 47,518.54 | 5/ 86,054.90 | S/ 134,510.00 | 5/ 192,971.29 | 5/261,531.91 | S/ 340,279.98 | S/ 429,288.63 | S/ 528,522.75 | S/ 638,144.08 | S/ 758,231.41 | S/ 887,433.44.

Fuente: Elaboracién propia

167




Tabla 46. Flujo de caja mensual del segundo afio

ANO 1 Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
saldo Inicial 5/.35,000.00| 5/.15,001.65| §/.14,123.16| 5/.10,141.50|  5/.6,525.45|  5/.3,629.77|  5/.1,605.15 §/.527.97 5/.589.79|  5/.2,058.63|  5/.5143.58| $/.10425.57| 5/.18,267.76
Ingresos 5/.5,120.00 5/.6,244.33 5/.7,615.95 $/.9,289.31| $/.11,330.92| /.13,821.93| $/.16,861.44| /2057039 $/.25096.47| §/.30,620.01| /.37,361.17| s/.45588.79| $/.229,520.71
Costo de Venta -5/.3,133.40|  -5/.3,821.77| -5/.4,661.59| -5/5,686.24| -5/6,936.46| -5/.8461.99| -5/.10,323.53| -5/.12,595.22| -§/.15,367.58| -§/.18,751.11| -5/.22,880.76| -5/.27,921.33| -5/.140,540.99
Utilidad Bruta $/.20,988.25| 5/.16,545.72| 5/.13,095.85| 5/.10,128.52 5/.8,024.23 5/.6,965.10|  5/.7,065.87 5/.8,564.95| §/.11,787.53| §/.17,018.49| S/.24,905.98| §/.35,935.22| 5/.88,979.72
Gastos Operativos -5/.449.39 -5/.19.74 -5/.19.74 -5/.19.74 -5/.19.74 -5/.19.74 -5/.19.74 -5/.19.74 -5/.19.74 -5/.15.74 -5/.15.74 -5/.640.08|  -5/.1,286.84
Gastos Administrativos -5/.1,304.24|  -5/.1,30424| §/1,30424| -5/1,304.24| -5/1,304.24| 5/1,304.24| -5/1,304.24| -5/1,30424| -5/1,304.24| -s/1,304.24| -5/1,304.24| -5/1,304.24| -5/.15,650.85
Gastos de RRHH -5/.4,054.80|  -5/.4,054.80| -5/.4,054.80| -5/.4,054.80| -5/.4,054.80| -5/4,054.80| -5/4,054.80| -5/4,054.80| -5/.4,054.80| -5/.4,054.80| -5/.4,054.80| -5/.4,054.80| -5/.48,657.60
Gastos de Marketing -5/.173.41 -§/.137.81 -§/.297.14 -§/.122.39 -§/.122.39 -§/.122.39 -§/.137.81 -5/.137.81 -5/.137.81 -5/.137.64 -5/.122.39 -5/122.33| -§/.1,771.39
Gastos de RSE -s/.42.37 -s/.42.37 -s/.42.37 -5/.135.59 -5/.42.37 -s/.42.37 -8/.42.37 -8/.42.37 -5/.135.59 -8/.42.37 -8/.42.37 -5/.296.61 -5/.949.15
Depreciacién -5/.155.81 -5/.159.81 -5/.159.81 -5/.159.81 -5/.159.81 -5/.159.81 -5/.159.81 -5/.159.81 -5/.159.81 -5/.159.81 -5/.159.81 5/.159.81| -5/.1,917.67
Amortizacion 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/4.46 5/4.46 5/.4.46 -5/.4.46 -5/.4.46 -5/.4.46 -5/.4.46 -5/.4.46 -5/.4.46 -5/.53.50
Utilidad Operativa 5/.14,799.78| 5/.10,822.50|  5/.7,213.31| 5/.4,327.50|  5/.2,316.43| 5/.1,257.30| 5/.1,342.65| 5/.2,841.72| 5/.5971.08| 5/.11,205.44| $/.19198.18| 5/.29,352.85 5/.18,692.72
(Gastos Financieros -5/.789.68 -8/.782.82 -8/.775.96 -81.765.10 -8/.762.24 -8/.755.37 -5/.748 .51 -5/.741.65 -5/.734.79 -5/.727.93 -5/.721.06 -5/.714.20 -5/.9,023.32
Utilidad Antes de Impuestos 5/.14,010.09| 5/.10,039.68|  5/.6437.35| 5/.3,558.40|  5/.1,554.20 5/.501.92 5/.504.14|  5/.2,100.07| 5/.5236.29| 5/.10,567.51| $/.18,477.11| 5/.28,638.64|  5/.9,669.40
IR. (29.50%) 5/.51.20 5/.62.44 5/.76.16 -5/.92.89 -5/.113.31 -5/.138.22 -5/.168.61 -5/.205.70 -5/.250.96 -5/.306.20 -5/.373.61 5/.455.89|  -5/.2,295.21
Utilidad Neta 5/.13,958.89|  5/.9,977.23| 5/.6361.19] 5/.346551)  5/.1,440.89 5/.363.70 5/.425.52|  5/.1,804.37| 5/.4985.33| 5/.10,261.31| $/.18103.50| 5/.28182.75| 5/.7,374.20
Depreciacién 5/.159.81 5/.159.81 5/.159.81 5/.159.81 5/.159.81 5/.159.81 5/.159.81 5/.159.81 5/.159.81 5/.159.81 5/.159.81 5/.159.81|  5/.1,917.67
Amortizacién 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.53.50
FEO 5/14,123.16| 5/.10,141.50|  5/.6,525.45| 5/.3,620.77|  5/.1,605.15 5/.527.97 5/.580.79|  5/.2,058.63|  5/.5149.59| 5/.10,425.57| $/.18,267.76| 5/.28347.02|  5/.9,345.37
INVERSION 5/.15,998.35
FLUJO DE CAJA 5/.13,001.65| 5/.14,123.16| 5/.10,14150| 5/.6,52545| 5/.3,629.77|  5/.1,605.15 5/.527.97 5/.589.79|  5/.2,058.63|  5/.5149.58| 5/10425.57| 5/.18,267.76| 5/.28,347.02|  5/.9,345.37
FLUJO DE CAJA ACUMULADO 5/14,123.16| 5/.24,264.66| 5/.30,790.11| 5/.34,419.88| 5/.36,025.03| 5/.36,553.00) S/.37,142.79| 5/.39,201.42| 5/.44,351.01| 5/.54,776.59| 5/.73,044.35| 5/.101,391.37
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 47. Flujo de caja mensual del tercer afio
ANO 3 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total

Saldo Inicial 5/ 115,856.66 | 5/ 125,024.14 | 5/ 138,505.66 | 5/ 148,117.64 | 5/ 157,720.95 | 5/ 167,563.04 | 5/ 177,504.92 | §/ 187,546.43 | 5/ 157,718.41 | 5/ 207,527.48 | 5/ 218,323.35 | §/ 228,831.27

Ingreso s/ 47,950.00 | 5/ 48,290.00 | S/ 48,590.00 | S/ 48,8%0.00 | S/ 49,190.00 | S/ 49,4%0.00 | S/ 49,790.00 | S/ 50,090.00 | S/ 50,3%0.00 | §/ 50,690.00 | S/ 50,9%0.00 | S/ 51,290.00 | S/ 595,680.00

Costo de Venta -s/ 29,388.90 |-5/ 29,570.85 |-s/ 29,752.80 |-5/ 29,934.75 |-s/ 30,116.70 |-S/ 30,298.65 |-5/ 30,480.60 |-S/ 30,662.55 |-5/ 30,844.50 |-5/ 31,026.45 |-/ 31,208.40 |-5/ 31,390.35 |-S/ 364,675.50

Utilidad Bruta s/ 138,457.76 | 5/ 147,743.20 | 5/ 157,342.86 | 5/ 167,072.89 | 5/ 176,794.25 | 5/ 186,754.30 | 5/ 196,814.32 | S/ 206,973.88 | 5/ 217,263.91 | 5/ 227,591.03 | 5/ 238,110.99 | 5/ 248,730.92 | 5/ 231,004.50

Gastos Operativos -5/ 449.39 |-5/ 19.74 |-5/ 19.74 |-5/ 19.74 |-5/ 19.74 |-5/ 19.74 |-5/ 19.74 |-5/ 19.74 |-5/ 19.74 |-5/ 19.74 |-5/ 19.74 |-5/ 640.08 |-S/ 1,286.84

Gastos Administrativos 5/ 1,304.24 |-5/  1,550.00 |5/ 1,550.00 |5/ 1,550.00 |5/ 1,550.00 |-5/ 1,550.00 |-5/ 1,550.00 |-§/ 1,550.00 |5/ 1,550.00 |-5/ 1,550.00 |-5/ 1,550.00 |-§/ 1,550.00 |5/ 13,354.24

Gastos de RRHH -s/ 6,976.00 |-s/ 6,976.00 |-/ 6,976.00 -5/ 6,976.00 |-S/ 6,976.00 -5/ 6,976.00 |-5/ 6,976.00 |-S/ 6,976.00 -5/ 6,976.00 |-S/ 6,976.00 -5/ 6,976.00 |-S/ 6,976.00 |-S/ 83,712.00

Gastos de Markefing -5/ 139.34 [-s/ 124.25 |-s/ 108.83 [-s/ 139.34 [-s/ 108.83 |-s/ 124.08 |-s/ 139.51 |-§/ 124.08 |-5/ 108.83 |-5/ 124.25 |-5/ 139.34 |-5/ 124.25 |-/ 1,504.95

Gastos de Responsabilidad Social s/ 84.75 |5/ 84.75 |5/ 8475 |5/ 177.87 |5/ 84.75 |5/ 84.75 |5/ 84.75 |5/ 84.75 |5/ 177.57 |5/ 84.75 |5/ 84.75 |5/ 932.20 |5/ 2,050.85

Depreciacion -5/ 159.81 [-s/ 159.81 [-s/ 159.81 [-s/ 159.81 [-s/ 159.81 [-s/ 159.81 [-s/ 159.81 |-§/ 159.81 |-5/ 159.81 |-§/ 159.81 |-§/ 159.81 |-§/ 159.81 |-/ 1,917.67

Amortizacién s/ 4.46 |5/ 4.46 |5/ 4.46 |5/ 4.46 |5/ 4.46 |5/ 4.46 |5/ 4.46 |5/ 4.46 |5/ 4.46 |5/ 4.46 |5/ 4.46 |5/ 4.46 |5/ 53.50

Utilidad Operativa

s/ 129,339.78

s/ 138,824.20

s/ 148,439.28 | 5/ 158,045.59

s/ 167,890.67

s/ 177,835.56

s/ 187,880.06

s/ 198,055.05

s/ 208,267.11

s/ 218,672.02

s/ 229,

176.90 | 5/ 238,344.12

s/ 122,124.45

Gastos Financieros s/ - s/ - s/ - s/ - s/ - s/ - s/ - s/ - s/ - s/ - s/ - s/ - s/

Utilidad Antes de Impuestos S/ 129,339.78 | S/ 138,824.29 | 5/ 148,439.28 | S/ 158,045.59 | S/ 167,890.67 | S/ 177,835.56 | S/ 187,880.06 | S/ 198,055.05 | S/ 208,267.11 | S/ 218,672.02 | S/ 229,176.90 | S/ 238,344.12 | 5/ 122,124.45
IR, 29.50%) .5/ 47950 -5/  482.90 |-5/ 48590 |-5/ 48850 |-5/  491.90 |-5/ 43430 |-S/ 49790 |-5/ 50080 |-5/  503.90 |-5/  506.50 |-5/  509.50 |-5/  512.50 |-5/ 5,956.80
Utilidad Neta S/ 128,859.88 | S/ 138,341.39 | 5/ 147,953.38 | S/ 157,556.69 | S/ 167,398.77 | S/ 177,340.66 | S/ 187,382.16 | 5/ 197,554.15 | S/ 207,763.21 | S/ 218,165.12 | S/ 228,667.00 | S/ 237,831.22 | 5/ 116,167.65
Depreciacion s/ 159.81|s/  159.81|s/  159.81|S/  159.81|s/  159.81 s/  159.81 s/  159.81 |/  159.81 | S/ 15981 | S/  159.81 |5/  159.81 | S/  159.81 | 5/ 1,317.67
Amortizacion s/ 446 | s/ 446 | s/ 446 | s/ 4.46 | s/ 4.46 | s/ 446 | s/ 4.46 | s/ 4.46 | s/ 4.46 | s/ 4.46 | s/ 4.46 | 8/ 4.46 | 8/ 53.50
FEO S/129,024.14 | S/ 138,505.66 | S/ 148,117.64 | S/ 157,720.95 | S/ 167,563.04 | S/ 177,504.92 | S/ 187,546.43 | 5/ 197,718.41 | S/ 207,927.48 | S/ 218,329.39 | S/ 228,831.27 | S/ 237,995.48 | 5/ 118,138.83
Inversion s/ - s/ -
FLUJO DE CAJA S/ 129,024.14 | S/ 138,505.66 | S/ 148,117.64 | S/ 157,720.95 | S/ 167,563.04 | S/ 177,504.92 | S/ 187,546.43 | S/ 197,718.41 | S/ 207,927.48 | S/ 218,329.39 | S/ 228,831.27 | S/ 237,995.48 | 5/ 118,138.83
FLUJO DE CAJA ACUMULADO 5/129,024.14 | 5/ 267,529.80 | 5/ 415,647.45 | 5/ 573,368.40 | S/ 740,931.43 | 5/ 918,436.35 | 5/ 1,105,982.74 5/ 1,303,701.1¢ S/ 1,511,628.6] S/ 1,729,958.0¢ 5/ 1,958,789.3] S/ 2,196,784.8

Fuente: Elaboracién propia
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Estado de Ganancias y Pérdidas

Tabla 48. Estado de Ganancias y Pérdidas del primer al tercer afio

Aol Total Afio 1 Afio 2 Afio 3
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Total Ingresos §/.5,120.00 | 5/.6,244.33 | 5/.7,615.95 | 5/.9,289.31 |5/.11,330.92 | 5/.13,821.93 | 5/.16,861.44 | 5/.20,570.39 | 5/.25,096.47 | 5/.30,620.01 | §/.37,361.17 | §/.45,588.79 | §/.229,520.71| 5/.560,585.30| 5/.595,680.00
Servicios brindados 5/.5,120.00| 5/6,244.33| 5/.7,615.95| $/.9,289.31| §/.11,330.92 5/.13,821.93| 5/.16,861.44| $/.20,570.39| 5/.25,096.47| 5/.30,620.01| §/.37,361.17| $/.45,588.79| 5/.229,520.71| 5/.560,585.30| 5/.595,680.00
Total Egresos -5/.9,321.87 | -5/.9,544.90 |-5/.10,544.14|-5/.11,487.26 | -5/.12,644.26 | -5/.14,169.79 | -5/.16,046.76 | -5/.18,318.45 | -5/.21,184.03 | -5/.24,474.17 | -5/.28,588.56 | -5/.34,503.71 | -5/.210,827.99 | -5/.429,058.75 | -5/.473,555.55
Costos Variables -5/.3,133.40| -5/.3,821.77| -5/.4,661.59| -5/.5,686.24| -5/.5,936.46| -5/.8,461.99|-5/.10,323.53 | -§/.12,595.22| -5/.15,367.58 -5/.18,751.11 | -/.22,880.76| -5/.27,921.33| -§/.140,540.99| -5/.343,336.33| -5/.364,675.50
Gastos Operativos -5/.449.39 -5/.18.74 -5/.19.74 -5/.19.74 -5/.18.74 -5/.19.74 -5/.19.74 -5/.18.74 -5/.19.74 -5/.19.74 -5/18.74|  -5/.640.08| -5/.1,286.84 -5/.1,286.84 -5/.1,286.84
Gastos Admnistrativos -5/.1,304.24| -5/.1,304.24| -5/1,304.24| -5/.1,304.24| -5/1,304.24| -5/.1,304.24| -5/.1,304.24| -5/1,304.24| -5/.1,304.24| -5/.1,304.24| -5/1,304.24| -5/.1,304.24| -5/.15650.85| -5/.18,354.24| -5/.18334.24
Gastos de RRHH -5/.4,054.80| -5/.4,054.80| -5/.4,054.80| -5/.4,054.80| -5/.4,054.80| -5/.4,054.80| -5/.4,054.80| -5/.4,054.80| -5/.4,054.80| -5/.4,054.80| -5/.4,054.80| -5/.4,054.80| -5/.48,657.60| -5/.60,822.00| -5/.83,712.00
Gastos de MKT 5/.173.41|  -5/137.81| -5/.297.14| §/12239| -8/122.33| -§/.122.38| §/137.81| 5/.137.81| -5/.137.81| §/137.64| -5/.122.39| 512239 -5/1,771.39 -5/1,830.54 -5/.1,504.95
Gastos RSE -5/.42.37 -5/.42.37 5/4237|  §/.135.59 -5/.42.37 -5/.42.37 -5/.42.37 $/.42.37|  -5/.135.59 -5/.42.37 54237 -5/.296.61 -5/.949.15 -5/1,457.63 -5/.2,050.85
Depreciacidn -5/.159.81|  -5/.159.81| -5/.159.81| -5/159.81| -5/.159.81| -5/.159.81| -5/159.81| -5/.158.81| -5/.159.81| -5/.159.81| -5/.159.81| -5/.159.81| -5/.1917.67 -5/.1,917.67 -5/.1,917.67
Amortizacion -5/.4.46 -5/.4.46 -5/.4.46 -5/.4.46 -5/.4.46 -5/.4.46 -5/.4.46 -5/.4.46 -5/.4.46 -5/.4.46 -5/.4.46 -5/.4.46 -5/.53.50 -5/.53.50 -8/.53.50
Utilidad Operativa -5/.4,201.87 | -5/.3,300.66 | -5/.2,928.19 | -5/.2,197.95 | -5/.1,313.34 | -5/.347.85 | S/.814.68 | 5/.2,251.94 | 5/.3,912.45 | 5/.6,145.84 | 5/.8,772.60 | 5/.11,085.08 | 5/.18,692.72 | $/.131526.55 | 5/.122,124.45
Gasto Financiero 5/.789.68| -5/.782.82| -5/.775.96| -5/.769.10| -5/.762.24| -5/.755.37| -5/.74851| -5/741.65| -5/73479| -5/727.93| -5/.721.06| -5/714.20| -5/.9,023.32 -5/.8,035.22 5/.0.00
Utilidad Antes de Impuestas -5/.4,991.55 | -5/.4,083.48 | -5/.3,704.15 | -5/.2,067.05 | -5/.2,075.58 | -§/.1,103.23 | S/.66.17 | §/.1,510.20 | 5/.3,177.66 | 5/.5,417.92 | 5/.8,051.54 | §/.10,370.88 | $/.9,660.40 | $/.123,401.33 | §/.122,124.45
IR 29.5% §/.557.27|  §/.30,824.09|  5/.30,069.91
Utilidad Neta -5/.4,991.55 | -5/.4,083.48 | -5/.3,704.15 | -5/.2,967.05 | -5/.2,075.58 | -5/.1,103.23 | $§/.66.17 | 5/.1,510.29 | §/.3,177.66 | §/.5,417.92 | 5/.8,051.54 | 5/.10,370.88 | §/.9,112.14 | S5/.92,667.24 | $5/.92,054.54
Resultados acumulados 5/.0.00 s/.0.00 5/.0.00 5/.0.00 s/.0.00 5/.0.00 §/59.55 5/1,358.26 §/.2,859.89 S/.4,876.13 S/7,246.38  5/.9,333.79  5/.25,735.00 5/.83,400.52 5/.82,849.08

Balance General

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 49. Balance General de los tres afios del proyecto

BALANCE GENERAL AL 2023
Afio 0 2021 2022 2023
Efectivo 5/.19,001.65 5/.9,345.37 5/.119,856.66 | 5/.237,99548
Cuentas por cobrar comerciales $/.0.00 5/1.5,342.45 8/.0.00 $/.0.00
Inventarios S/.0.00 5/.10.550.36 5/.26.368.20 5/.0.00
Intereses diferidos 5/.0.00 5/.535.21 S/.0.00 5/.350.24
Total Activo Corriente 5/.19,001.65 S/25773.39 | $/.146,224.86 | $/.238,345.72
Depreciacion acumulada $/.0.00 51.1,971.17 $/.3,942.35 5/.5,913.52
IME 51.8,626.98 5/.8.626.98 5/.8.626.98 5/.8.626.98
Intangible 81737137 5/.7,371.37 5/7.371.37 5/.7,371.37
Total Activo No Corriente $/.15,998.35 S/.14,027.18 S$/.12,056.00 | $/.10,084.83
Total Activos 5/.35.000.00 §/.39.800.57 | S/.158,280.86 | S/.248.430.55
Tributos a pagar S/.0.00 5/.1.328.43 S5/.34176.48 | S/.31.396.63
Remuneraciones por pagar 5/.0.00 5/.1,860.00 5/.2,325.00 5/.3,200.00
Deudas por pagar Largo Plazo $/.15.000.00 S/1.7,500.00 $/.0.00 $/.0.00
Total Pasivo 5/.15,000.00 5/.10.688 43 5/.36,501.48 | S/.3459663
Capital Social 5/.20,000.00 5/.20,000.00 5/.20,000.00 | 5/.20,000.00
Reserva Legal 5/.0.00 5.0.00 $/.0.00 5/.0.00
Utilidades Acumuladas S/.0.00 5/.9,112.14 S/.101,779.38 | 5/.193,833.92
Total Patrimonio $/.20.,000.00 8/.29.112.14 | S/.121,779.38 | §/.213,833.92
Total Pasivo y Patrimonio 5/.35,000.00 5/.39.800.56 | 5/.158,280.86 | S/.248,430.55

Fuente:

Elaboracion propia
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3.6.4. Indicadores financieros

Los ratios financieros nos ayudaran a determinar qué tan rentable es el proyecto que se estd
lanzando, tomando como base los flujos proyectados para los tres afios que durard Homefix. En
primer lugar, se realizé el célculo del Valor Actual Neto, tomando como base los flujos de caja
elaborados. Este valor nos indica que Homefix generara valor, recuperando, ademas, la inversion

inicial.

Por otro lado, también se realizé el célculo de la Tasa Interna de Retorno, el cual es la tasa que
deberia aplicarse para que el Valor Actual Neto del proyecto sea igual a 0. Al compararse este ratio
junto con la tasa de descuento que se utilizar, si el TIR es mayor a este, indicaréa que el proyecto

si es rentable.

Tabla 50. VAN, TIR y PRI del proyecto

VAN 5/.166,937.09
TIR 241%
PRI 0.95

* Se recupera en 11 meses
Fuente: Elaboracion propia

En relacion al Valor Actual Neto que es un indicador que nos ayuda a medir la rentabilidad del
proyecto expresada monetariamente, esto con el objetivo de verificar si es rentable invertir en el
proyecto; en esta oportunidad como se puede evidenciar, el VAN de Homefix es de S/.166,937.09;
en esta oportunidad el valor al ser mayor a cero, se puede confirmar de que el proyecto esta

generando valor y que se puede invertir.
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La Tasa Interna de Retorno se hace referencia al interés o rentabilidad porcentual que ofrece la
inversion del proyecto, es decir, el porcentaje del beneficio o pérdida que tendré la inversion. Esta
tasa se obtiene en consecuencia de que el VAN del proyecto sea igual a 0, o que la suma de los
flujos descontados sea igual a la inversion del proyecto. Para Homefix la TIR tiene un resultado
de 241% siendo mucho mayor a la tasa de descuento que es de 13.28% anual, por lo tanto, el TIR
al ser mayor a la tasa de descuento se puede inferir que el proyecto genera valor y es totalmente

rentable.

Asimismo, se han determinado otros ratios financieros que nos permitiran observar la rentabilidad

del negocio.
Tabla 51. Ratios financieros
Concepto Afio 1 % Afio 2 % Afio 3 %
Margen Bruto s/ 88980 | 38.77% |S/ 217,249 | 3875% |S/ 231,005 38.78%
Margen Neto s/ 7374| 3.21% | S/ 117,885 | 21.03% |S/ 116,168 19.50%
EBITDA s/ 18,693 8.14% s/ 131,527 23.46% s/ 122,124 20.50%

Fuente: Elaboracion propia

El Margen Bruto que se tiene en Homefix durante los tres afios proyectados porcentualmente son
similares pese a que las utilidades brutas tienen una diferencia de manera anual. Asimismo, cabe

mencionar que no se cuenta con descuentos ni devoluciones.

El Margen Neto de Homefix se hace referencia a las ganancias que obtiene el proyecto, por lo que
se puede observar que hay un incremento del afio uno a comparacion de los otros afios, esto debido
a que al ser el primer afio de funcionamiento servira mucho para posicionarnos en el mercado,

captar nuevos clientes y fidelizarlos; teniendo como resultado un crecimiento proporcional en los
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siguientes afios. En cuanto al segundo afio hay un incremento notorio del margen neto, esto debido
a que los ingresos de Homefix incrementaron en una mayor proporcion. Sin embargo, en
comparacion del segundo afio y el tercer afio, hay una disminucion del margen en este Gltimo, esto
debido a que hay un mayor incremento en los gastos de Recursos Humanos y Responsabilidad

Social Empresarial.

Tabla 52. Punto de equilibrio

Punto de Equilibrio

Servicio Bésico Servicio Ejecutivo Servicio Premium

Costo Fijo 5/.18,600.00 Costo Fijo 5/.18,600.00 Costo Fijo 5/.18,600.00
Costo Variable 5/.25.00 Costo Variable 5/.39.75 Costo Variable 5/.67.20
Precio de Venta 5/.40.00 Precio de Venta 5/.70.00 Precio de Venta 5/.110.00
Punto de Equilibira 1,240 Punto de Equilibira 615 Punto de Equilibiro 435

Fuente: Elaboracion propia

El punto de equilibrio es la cantidad que la empresa necesita vender de un producto para que este
no genere pérdidas ni ganancias. En el caso del servicio basico, se necesitan vender 1240 servicios
para alcanzar el punto de equilibrio, mientras que se deberian vender 615 servicios ejecutivos y

435 servicios premium para cubrir los costos fijos y variables.

Tomando en cuenta todos los ratios financieros anteriormente analizados, se puede indicar que
Homefix es un proyecto viable y rentable, que genera utilidades y permite tener un retorno de la

inversion en un buen tiempo.
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3.6.5. Andlisis de los estados financieros

FLUJO DE CAJA

Segun el flujo de caja elaborado, Homefix genera utilidades en los 3 afios que durara el
proyecto, aunque es importante resaltar que durante el primer afio de operaciones, la
empresa puede hacer frente a sus costos y gastos debido a la inversion de saldo inicial que
se hizo durante del Mes 0.

Los gastos de Recursos Humanos aumentaran debido a que en el afio 2 se contratara un
Jefe de Atencion al Cliente que nos ayudara a mejorar la relacion con nuestros usuarios, y
en el tercer afio se aumentaran los sueldos de todos los colaboradores. Asimismo,
aumentaran los gastos destinados a Responsabilidad Social Empresarial, debido al aumento
de actividades que se realizaran en los afios posteriores. Estos aumentos de los gastos

afectan directamente el resultado de la utilidad operativa.

ESTADO DE RESULTADOS

e Teniendo en cuenta los resultados de las operaciones de la empresa, se obtienen saldos

negativos durante los primeros seis meses del primer afio del proyecto, lo que nos indica
que de no haber aportado una caja inicial para el flujo de caja mencionado anteriormente,
la empresa no habria podido cubrir sus gastos y tendria problemas de liquidez. Sin
embargo, a partir del septimo mes se observan cifras positivas lo cual indica que

efectivamente el proyecto esta generando rentabilidad.
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BALANCE GENERAL

e Durante los tres afios de duracién del proyecto se puede observar que los activos de la
empresa son mayores que los pasivos de esta, por lo cual se puede interpretar que esto se

debe a que hay liquidez y Homefix cuenta con una buena capacidad de pago.
3.7. Plan de Financiamiento
3.7.1. Identificacion y justificacion de los modelos de financiacion propuestos

1. Fundador: Elegimos esta alternativa, porque nuestro proyecto esta en etapa de gestacion,
por lo cual la inversion inicial la podemos conseguir mediante ahorros acumulados por
parte de los accionistas para poder comenzar este proyecto y mediante préstamos de
familiares de los mismos accionistas; esto con el objetivo de poder cubrir toda la inversién
inicial. Ademas, se debe tomar en cuenta que al ser un emprendimiento naciente, conseguir
financiamiento por parte de entidades financieras sera complicado y tedioso. Finalmente,
mencionar que toda esta inversion inicial estara destinada a desarrollar el aplicativo movil,

pagos para la formalizacién de la empresa, alquiler de oficina, entre otros.

Tabla 53. Aporte de los socios

Aportante Aporte Efectivo

Socio 1 S/.4,000.00
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Socio 2 S/.4,000.00
Socio 3 S/.4,000.00
Socio 4 S/.4,000.00
Socio 5 S/.4,000.00

Total S/.20,000.00

Fuente: Elaboracion propia

Como se menciond anteriormente, para cubrir las inversiones y el capital de trabajo neto
requerido en su totalidad para operar con normalidad durante el tiempo que dure el
proyecto, sera necesario realizar una buena inversion, por lo cual cada accionista tendra
que poner S/.4,000.00. Sin embargo, este aporte no sera suficiente para cubrir la inversién
inicial, por lo que se tendra que recurrir a un familiar que pueda brindarnos un préstamo de
S/.15,000.00 a una Tasa Efectiva Anual de 14% en un plazo de 2 afios, lo que equivaldria
a una Tasa Efectiva Mensual de 1.10%. Cabe sefialar que para efectuar el pago del

préstamo, se va a realizar el financiamiento Aleman, con una amortizacion constante.
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Tabla 54. Cronograma de pagos

PLAZO DEUDA  AMORTIZACION  INTERES CUOTA

0 5/15,000.00

1 5/14,375.00| S/ 625.00| S/ 164.68| S/ 789.68
2 5/13,750.00| 5/ 625.00| S/ 157.82| 5/ 782.82
3 5/13,125.00| 5/ 625.00]| S/ 15096 | S/ 775.96
4 $/12,500.00| S/ 625.00| S/ 14410 S/ 769.10
5 S/11,875.00| S/ 625.00| S/ 137.24| S/ 762.24
6 5/11,250.00| S/ 625.00| 5/ 130.37| S/ 755.37
7 5/10,625.00 | S/ 625.00| 5/ 123.51| S/ 74851
8 $/10,000.00 | 5/ 625.00| S/ 116.65| S/ 741.65
9 5/ 9,375.00| &/ 625.00]| S/ 109.79| S/ 734.79
10 | S/ 8,750.00| S/ 625.00| S/ 102.93| S/ 727.93
11 S/ 8,125.00| S/ 625.00| S/ 96.06| S/ 721.06
12 S/ 7,500.00| s/ 625.00| S/ 89.20( S/ 714.20
13 S/ 6,875.00| S/ 625.00| S/ 8234|5S/ 70734
14 | S/ 6,250.00| S/ 625.00| S/ 75.48| S/ 700.48
15 5/ 5,625.00| 5/ 625.00| 5/ 6862| S5/ 693.62
16 S/ 5,000.00| &/ 625.00| 5/ 61.76| 5/ 686.76
17 S/ 4,375.00| S/ 625.00| S/ 54.89| S/ 679.89
18 S/ 3,750.00| s/ 625.00| S/ 48.03| S/ 673.03
19 S/ 3,125.00| S/ 625.00| S/ 41.17| S/ 666.17
20 | S/ 2,500.00] S/ 625.00| S/ 3431| S/ 659.31
21 S/ 1,875.00| S/ 625.00| S/ 27.45| S/ 65245
22 S/ 1,250.00| &/ 625.00] S/ 20.59| 8/ 645.59
23 S/ 625.00] S5/ 625.00| S/ 13.72| S/ 638.72
24 S/ - | S/ 625.00| S/ 6.86| S/ 63186

Fuente: Elaboracién propia

Como se puede observar en el cuadro de cronograma de pagos, el financiamiento a través del
préstamo emplea el método aleman con un amortizacion constante de S/.625.00 durante los 24
meses establecidos en pagar dicha deuda, generando un total a pagar de S/.17,058.53 de todo el

periodo establecido.

176



3.7.2. Célculo del valor del emprendimiento

La valorizacion en este proyecto es importante, debido a que nos ayudard a poder tener
financiamiento de algun inversionista, asi como de saber si podra tener futuras adquisiciones y de
ventas. Es por ello, que para saber la valorizacion del proyecto se utilizara el método de “Flujo de
caja descontado”; ya que se hizo la evaluacion correspondiente de que es el método més factible
de acuerdo al proyecto a presentar. Asimismo, mencionar, que para desarrollar otros métodos,
como método de multiplos o método scorecard, no se contaba con la informacién necesaria de

aplicativos de servicios integrales para el hogar.

Métodos de valorizacion

Flujo de caja descontado

Para este método se requiere un conocimiento total de todos los gastos y costos de la empresa para
asi poder estimar el Valor Actual Neto de esta, tomando en cuenta la suma de los flujos de caja
futuros que se tendran que descontar a una tasa que significa el valor de capital. Para ello el
proyecto Homefix tendra una proyeccion de flujos de 3 afios y se tendra que determinar la tasa de
descuento para hallar el valor actual de estos. Tomando en cuenta esto, se calculo que el “COK?”,
o0 “costo de oportunidad” del proyecto, es 13.28%. Asimismo, debido a que se tiene una deuda de
S/.15,000.00 con un familiar a una Tasa Efectiva Anual de 14%, se logra obtener como resultado
que el WACC es 11.82%, siendo menor que el “costo de oportunidad”. Con estos datos, se pudo
obtener que el “Valor Actual Neto” del proyecto o “VAN” es S/. 166,937.09. Ademas, se calculd

que la “Tasa Interna de Retorno” del proyecto o “TIR” es de 241%
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Tabla 55. Flujo de caja descontado

ANO 1 Mes 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3

Ingresos 5/.229,520.71 5/.560,585.30 5/.595,680.00
Costo de Venta -5/.140,540.99 -5/.343,336.33 -5/.364,675.50
Utilidad Bruta 5/.88,979.72 5/.217,248.97 5/.231,004.50
Gastos Operativos -5/.1,286.84 -5/.1,286.84 -5/.1,286.84
Gastos Administrativos -5/.15,650.85 -5/.18,354.24 -S/.18,354.24
Gastos de RRHH -5/.48,657.60 -5/.60,822.00 -5/.83,712.00
Gastos de Marketing -5/.1,771.39 -5/.1,830.54 -5/.1,504.95
Gastos de RSE -5/.949.15 -5/.1,457.63 -5/.2,050.85
Depreciacion -S/.1,917.67 -S5/.1,917.67 -5/.1,917.67
Amortizacion -5/.53.50 -5/.53.50 -5/.53.50
Utilidad Operativa 5/.18,692.72 5/.131,526.55 5/.122,124.45
Gastos Financieros -5/.9,023.32 -5/.8,035.22 5/.0.00
Utilidad Antes de Impuestos 5/.9,669.40 5/.123,491.33 5/.122,124.45
IR. (29.50%) -5/.2,295.21 -5/.5,605.85 -5/.5,056.80
Utilidad Neta S/.7,374.20 5/.117,885.48 5/.116,167.65
Depreciacion 5/.1,017.67 5/.1,017.67 5/.1,017.67
Amortizacion S/.53.50 S/.53.50 S/.53.50
FEO 5/.9,345.37 5/.119,856.66 5/.118,138.83
INVERSION -5/.15,998.35

CTN 5/.0.00
FLUJO DE CAJA -5/.15,998.35 5/.9,345.37 s/.119,856.66 5/.118,138.83
FLUJO DE cAJA ACUMULADO -5/.15,998.35 -5/.6,652.98 $/.113,203.68 5/.231,342.50
FC PRESENTE -5/.15,998.35 S/.8,250.05 $/.93,407.53 5/.81,277.86
FC ACUMULADO PRESENTE -5/.15,998.35 -5/.7,748.30 5/.85,659.23 s/.166,937.09

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 56. Calculo del COK

Beta del sector 0.79
Riesgo bonos 0.23%
Prima de riesgo 9.67%
Riesgo pais 1.37%
D/P 75.00%
Beta del proyecto 1.21

COK anual 13.28%

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 57. Calculo del WACC

Tasa de
% financiamiento  interés/Tasa de Escudo F.
retorno

Deuda

Patrimonio (COK)
WACC anual
WACC mensual

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 58. VAN y TIR del proyecto

5/.166,937.09
241%

Fuente: Elaboracién propia

e Método Berkus

El método Berkus se suele usar en startups que se encuentra en fase inicial; en la cual, se
tienen en cuenta cinco criterios para la disminucion de riesgo en el que cualquier startup se
puede enfrentar. Dentro de los criterios o indicadores que se puede evidenciar dentro de
este método se encuentra la idea, que se hace referencia a las ideas innovadoras empleadas
para poder desarrollar el negocio; luego, el prototipo, que se infiere en esta oportunidad al
aplicativo movil y la pagina web que presenta Homefix. También, tenemos la calidad del
equipo de gestion que son los colaboradores que estan comprometidos y enfocados con los

objetivos, mision y vision del startup. Asimismo, también se cuenta con las alianzas
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estratégicas con los stakeholders mediante relaciones buenas sostenibles en el tiempo; y
por ultimo, el desarrollo y ventas del servicio (e-commerce), en donde se basa la eficiencia
y calidad del servicio brindado al mercado, logrando generar una buena experiencia del

consumidor y fidelizarlos con la marca.

Tabla 59. Método Berkus

Calificacién Valor Base Valorizacién

Idea creativa e

. 45% S5/20,000.00 ( S/ 9,000.00
innovadora

Prototipo dinamico y con
interfaz amigable y facil 70% S/27,000.00 ( S/18,900.00
de usar

Calidad del equipo d
afac et equipo de 20% | $/20,000.00| S/ 4,000.00
gestion
Alianzas estratégicas 15% 5/20,000.00 | S/ 3,000.00

Desarrollo y ventas del

.. 30% S/30,000.00| S/ 9,000.00
servicio (e-commerce)

Valorizacién total S/43,900.00

Fuente: Elaboracién propia

Para lograr elaborar la valorizacion de Homefix bajo el método de “Berkus” como se puede
evidenciar en el gréafico realizado; al indicador de la idea creativa e innovadora se colocd
un importe de valor base de S/.20,000.00 por la razén de que se tiene en consideracion que
la idea del negocio es atractiva e interesante en el mercado; y también, porque no hay
muchas ofertas de este tipo de servicios de calidad. En cuanto al prototipo, se consideré un
total a pagar de S/.27,000.00 ya que seria el monto estimado que costaria pagar por todo el

aplicativo movil de Homefix y las personas lo puedan descargar de manera gratuita por
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“Google Play” o “App Store”. En relacion a la calidad del equipo de gestion se puso un
monto estimado de S/.20,000.00 que es el valor base a que los accionistas al ser personas
con estudios y totalmente capacitados. Luego tenemos las alianzas estratégicas que se
refiere a la relacion con los stakeholders, en el que al ser actores importantes dentro de la
organizacion es vital tener una relacion buena y sostenible en el tiempo; es por eso, que se
tiene como valor base un precio de S/.20,000. Por ultimo, dentro de los indicadores y/o
criterios, contamos con el desarrollo y ventas de servicio, que para nuestro negocio se

relaciona con el e-commerce que se le puso un importe de S/.30,000.00.

Finalmente, luego de hacer el anélisis de ambos métodos como el flujo de caja descontado
y el método berkus se tiene como premisa que ambos son métodos subjetivos, debido a que
es una proyeccion estimada de lo que se pretende lograr en ventas futuras. Entonces luego
de haber analizado dichos métodos, se ha considerado que para nuestro proyecto aplicar
para nuestro plan financiero el método de flujo de caja descontado; porque se tiene con
mayor certeza y detalle las estimaciones de los costos, gastos e ingresos que se sacaron del

concierge realizado durante la elaboracion de este trabajo.

4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

e De acuerdo a las entrevistas que se formularon, logramos inferir que la mayoria de los
usuarios consideran que el proyecto de HomeFix es algo novedoso y necesario; ya que
consideran gque no tienen conocimiento y confianza de empresas que brinden este tipo

de servicio en el mercado. Asimismo, en las entrevistas podemos destacar la
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importancia de la pagina web, aplicativo movil y redes sociales, que seran los canales
fundamentales para llegar al cliente.

A través de las entrevistas podemos concluir que los usuarios tienen cierto temor a
contratar a una persona independiente que brinde los servicios limpieza por primera vez,
ya que tienen la inseguridad que puedan cometer algin hurto o no realizar su labor como
lo esperaba el cliente, por lo que consideramos realizar un analisis detallado para que
las personas que estén dentro de nuestra cartera de trabajadores cumplan con los
estandares solicitados por los clientes.

Dentro de los detalles que los entrevistados hicieron mucho énfasis es en la puntualidad,
profesionalidad y carisma para realizar las labores solicitadas. Es por eso que se
establece que se evalué la puntualidad como un factor primordial y establecer tiempos
de tolerancia; asimismo, que el trabajador atienda las indicaciones de lo que el cliente
pueda solicitar para asi poder cumplir con las expectativas del usuario.

Homefix es un proyecto rentable de acuerdo a sus resultados financieros, por lo que se

puede concluir que la idea de negocio es realmente atractiva para el pablico.
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6. ANEXOS

Anexo 1

Proyeccion de la demanda interna y PBI

Demanda interna y PBI PBI por sectores
ar. % real anual ar. % real anual
Estructura % Promedio Peso del afio Promedio
2020 2021

delPBI20t9 020 BN 0004 base 2007 20222024
|. Demanda interna’ 98,6 12,8 9,6 46 Agropecuario 60 22 45 40
Agricola 38 3,0 49 41
1. Gasto privado 83,8 -15,1 91 50 Pecuario 23 12 40 40
a. Consumo privado 65,7 9,6 65 43 Pesca 07 46 10,4 24
b. Inversién privada 18,0 -34,2 22,0 7.8 Mineria e hidrocarburos 14,4 -10,8 14,4 33
2. Gasto piblico 16.0 0.0 106 23 Mineria metalica 12,1 10,9 15,1 38
. ' ' ' ' Hidrocarburos 2,2 -10,2 10,0 0,0
a. Consumo plblico 1.4 6,1 71 18 Manufactura 165 433 133 54
b. Inversion plblica 46 -15,5 27 a7 Primaria 41 0.4 134 47
No primaria 124 18,2 13,2 57
Il. Demanda externa neta Electricidad y agua 17 22 62 45
1. Exportaciones? 239 16,2 15,6 47 Construccion 51 23,2 22,0 64
a. Tradicionales 14,6 -14,3 154 33 Comercio 10,2 -20,7 12,0 44
b. Mo tradicionales 6,0 -12,2 1.8 73 Servicios 371 5.9 7.2 4,5
2. Importaciones? 22,5 19,9 14,5 5,1 EPEI 100,0 12,0 10,0 A5
PBI primario 252 56 1,4 37
lll. PBI 100,0 -12,0 10,0 4,5 PBlno Erimarin’ 66,5 13,7 97 48

1/ Incluye inventarios. 2/ De bienes y servicios no financieros. 3/ No considera derechos de importacion ni otros impuestos.
Fuente: BCRP, INEI, proyecciones MEF.

Fuente: Ministerio de Economia y Finanzas (2020).
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Anexo 2

Monto pagado por la primera publicacion del experimento 1.

wll Movistar 01:39 @@

< Estadisticas de la promocién

Descubrimiento
1.436
94
Impresiones 1836
Seguimientos 1
Promocién
18 dias
Gasto SNs8
Publico

@ a ® ® O
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Anexo 3

Monto pagado por la segunda publicacion para el experimento 1.

ol Movistar 9 01:28 B TR

4 Estadisticas de la promocién

VASILOD O DA Ve -

Descubrimiento

2.745
Impresiones 3635
Seguimientos n
Promocién
19 dias
Gasto sns
Pablico

A a ® & ©
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Anexo 4

Monto pagado por la publicacion en Instagram del experimento 2.

ul Movistar & 01:43 @834%@ )
< Estadisticas de la promocion

Visitas al sitio web 5

Descubrimiento

5b3
I 1 |
Impresiones 630
Seguimientos 4
Promocion
8 dias

Gasto S/10

D a ® ©® ©
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Anexo 5

Monto pagado por la publicacion en facebook para el experimento 3.

al Movistar

<

01:40 @@36%e )

Promocionar publicacién

NO Sl

Detalles

@ Estado

®

D a8 e ©

Objetivo
Recibir mas mensajes

Importe gastado

S/10/S/10

Duracién

2 dias

Fecha de inicio

26 de febrero de 2021 0:42

Fecha de finalizacion

27 de febrero de 2021 0:42

Creado por
Sammy Acosta

Ubicaciones
Facebook, Messenger

Promocionar de nuevo
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