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Resumen Ejecutivo

Yanappay S.A.C., desarrolla el proyecto de una aplicacion movil que permita la
interaccion entre especialistas técnicos en servicios de reparaciones domésticas, con los
usuarios finales que requieran de sus servicios. La aplicacién, llamada Yanappay, estara
dirigida a dos tipos de consumidores, especialistas y usuarios, por lo que se considera
que el tipo de negocio es tanto B2C, como B2B. La aplicacién tiene como objetivo inicial
estar disponible para todo Lima Metropolitana; y en un principio, solo estara disponible
para Smartphone que trabajen con sistema operativo Android.

Actualmente, el desarrollo de las aplicaciones méviles se ha convertido en uno de los
principales tipos de negocio. Y, sobre todo, las aplicaciones que buscan facilitar el modo
de vida de las personas; por ejemplo, las redes sociales, aplicaciones de pago y cobro a
distancia, busqueda de todo tipo de servicios, y ofrecer los servicios propios para generar
mMAs ingresos.

En Lima Metropolitana, el 94.3% de los hogares cuenta al menos con un miembro
que tiene un Smartphone; ademas, en promedio, el peruano tiene 17 aplicaciones mavil
instaladas.

Por otro lado, ha aumentado el uso de las herramientas tecnolégicas, llamense
paginas web, redes sociales, etc., para publicitar el trabajo personal y atraer mas clientes
para incrementar ganancias.

Es por estas observaciones, que se ide6 este proyecto, el cual tiene como finalidad
ofrecer un servicio de contacto entre especialistas en reparaciones domésticas y los
usuarios finales, a través de una aplicacion movil que les brinde facilidad, accesibilidad,
seguridad y garantia de un buen servicio, para, de esta manera, satisfacer las
necesidades de ambas partes.

La aplicaciébn movil tendra una version para especialistas y una version para usuarios
finales, y estara, en un principio, desarrollada para Smartphone que utilicen el sistema
operativo Android de la empresa Google. Si bien existen servicios similares, estos estan
segmentados solo en algunos distritos de Lima, o solo ofrecen servicios de publicidad, y
no brindan garantias. Sumado a esto, el valor agregado de este proyecto radica en las
caracteristicas que la aplicacion les brinda a ambos usuarios, y que son explicadas con
mas detalle en el trabajo desarrollado.

Para poder definir los objetivos y alcances, se ha desarrollado el analisis FODA, en el
cual se determinan las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas del proyecto; lo

cual permite definir las estrategias a desarrollar para asegurar el éxito de la empresa.



El plan de marketing esta disefiado para atraer clientes, y asi, lograr posicionamiento
en el mercado.

Mediante el estudio técnico se determiné las capacidades requeridas para el
desarrollo y uso de la aplicacién, los flujos detallados para cada proceso a seguir en la
empresa. También se determiné el lugar de operaciones de la empresa, analizando
ciertos factores en varias zonas; y el disefio del lugar de trabajo, para lograr una
optimizacion del servicio prestado.

Se desarrollé un estudio organizacional, el cual determiné la cantidad de empleados
necesarios, y los servicios que seran tercerizados.

Nuestros indicadores de rentabilidad demuestran resultados a favor del proyecto y de
los inversionistas:

VANE: 1°105,511

VANF: 979,264

TIRE: 118.81%

TIRF:143.88%

TIRME: 93.24%

TIRMF: 105.98%

El punto de equilibrio de nuestro proyecto seria el siguiente: Realizando los calculos
se debe realizar 29,248 servicios, valorizado en 4,565,898 soles para el primer afio.

Analizando los resultados obtenidos llegamos a la conclusién que nuestro proyecto
es viable, demostrandose que es un negocio que ofrece una rentabilidad esperada para
los inversionistas.



Capitulo I: Informacién general

1.1. Nombre de la empresa, Horizonte de evaluacién.
Nombre de la empresa

De acuerdo con lo establecido en la Ley 26887, Ley General de Sociedades, Libro
Segundo, Seccidén Séptima, Titulo I, Articulo 234; y cumpliendo con todas las
disposiciones, este proyecto se identificara como una sociedad anénima cerrada, con el
nombre de Yanappay S.A.C.

La empresa estara ubicada en jiron Rio Huaura 5427, urbanizacién Villa del Norte, en
el distrito de Los Olivos, provincia de Lima, departamento de Lima, Pera. El nombre
comercial de nuestro servicio serd Yanappay.

Horizonte de Evaluacién

Nuestro proyecto tendra un horizonte de evaluacién de 5 afios, a ejecutarse desde
el aflo 2019 hasta el afio 2023. Todas las estimaciones de costos, finanzas, etc., se
ubicaran en ese lapso; utilizando el 2018 como afio base y punto de partida.

1.2. Actividad econémica, cédigo CIIU, partida arancelaria

Actividad EconOmica.

La empresa brindara una red de contacto entre especialistas o técnicos de
servicios generales domésticos, y los duefios de casa o encargados del mantenimiento
del hogar; a través de un programa informéatico (software de aplicacién mavil).

Cddigo ClIU.

Segun la Clasificacién Industrial Internacional Uniforme de todas las actividades
econdmicas (ClIU), nuestra empresa esta categorizada en la Seccion J, Division 62,
Grupo 620, Clase 6201, referida a la programacioén informatica (escritura, modificacion,
ensayo y suministro de asistencia en relacion con esos programas).

Partida Arancelaria.

No tiene.

1.3. Definicién del negocio y Modelo CANVAS.

Los servicios generales domésticos, tales como electricidad, gasfiteria, etc., siempre
son necesarios, por lo que se genera una alta demanda; sin embargo, hay profesionales
y especialistas que desean obtener mayor participacion en el mercado. Esto se ve
limitado, entre otros motivos, por carecer de estrategias de publicidad y marketing, o

porque los clientes buscan solo servicios referidos por sus allegados.



Yanappay propone desarrollar una conexién directa entre los usuarios y los
prestadores de estos servicios que se encuentren en una misma zona geogréfica, para
asi, brindar rapidez en la atencién. Nuestro modelo de negocio sera de dos tipos, B2B y
B2C; ya que nuestros clientes seran, tanto los pequefios negocios y/o especialistas a
nivel distrital que quieran ampliar su cartera de clientes; como también los duefios de
casa.

En la sociedad actual, el auge de las telecomunicaciones nos da la posibilidad de
estar conectados por medio de dispositivos méviles; por lo que, el contacto entre las
personas que requieren el servicio y los especialistas se dara por medio de una
aplicacion virtual, lo que permitira brindar una mayor comodidad y facilidad en el servicio.



Modelo CANVAS

Business Model Canvas

vrmtmdo por:

Cvawindo parw:

| [ S T T

| Harwoiin &

8. Aliados Clave

Especialistas

Pasarelos de page

Institutos de
formocidn Técnica

7. Actividades Clave

Canverigs con thsthitutas
Técnicns

|

Reclutamiento, evaluacidn
de especialistas

Desarrollo, moantenimienTto
¥y =oporte de platafarma

2. Propuesta de Valor

Ampliacidn de
cartera de clientes

Trcentives o
Especialistas

—

Agenda caomparticoe
Contacta por SMS

S

.
L

6. Recurzos Clave
Especialistas
copacitados

Licencia play stare
Disefladores y
programadaores

Modalidodes de poge

RR.HH

4. Relacion con los
Clientes

Social media

Satistaccidn con el
cliente siztermo de
calificaciones

3. Canales comunicacion y
distribucidén

Corres electrdnico .

Ploy Store

Redes sociales

LI nmnodas Telefdnicoes .

1. Segmento de
Clientes

Profesionales
Técnicas de Lima
Metrapoelitana

con Smartphone
i 5.0. Andraid

Desarralle del aplicative

9. Estructura de Costos

o

Gactas operativos

Marketing ¥ publicidad

5. Vias de Ingreso

Cobre de comisidn por cada servicio

Ventas de accesorios (repuestos)

Figura 1. Modelo Canvas del software Yanappay.




1.4. Descripcién del producto o servicio.

Yanappay sera un software para dispositivos Android que vinculara a los usuarios
con el especialista o profesional del servicio doméstico que necesita, entre los cuales se
incluiran los siguientes servicios: electricidad, gasfiteria, albafileria, carpinteria, pintura,
reparacion de electrodomésticos y equipos informéaticos, trabajos en drywall y melamina,
etc.

La empresa se encargara del reclutamiento de los especialistas, los cuales pasaran
evaluaciones psicoldgicas y entrevistas personales para poder pertenecer al staff,
ademas de cumplir ciertos requisitos como poseer una experiencia laboral comprobada
de 3 afos, asi como no tener antecedentes policiales o penales.

La aplicacion tendra dos versiones, una para el especialista, y otra para el usuario
final. En la aplicacion del especialista, este podra ver sus citas programadas, su historial
de trabajos realizados, un buzén de mensajes de los clientes, activar su ubicacion actual
y activar el modo de servicio de emergencia (24 horas).

La aplicacién del usuario brindara ventajas, tales como buscar el servicio requerido
por tipo, por cercania al domicilio y disponibilidad del técnico. Ademas, se vera un perfil
de los especialistas, con datos relevantes como experiencia, capacitaciones recibidas y
calificaciones realizadas por clientes anteriores. Se podra ver la disponibilidad de cada
uno de ellos; ademas de seleccionar la forma de pago por los servicios.

Las interfaces de las aplicaciones seran amigables, faciimente manejables por
cualquier persona; ademas de ofrecer la opcion de enviar sugerencias para una

adecuada retroalimentacion.

1.5. Oportunidad de negocio.

Consideramos que esta idea de negocio es viable, ya que el aumento de la poblacion
en el pais genera que se construyan mas inmuebles, lo cual, a su vez, ocasiona el
incremento de la demanda de servicios domésticos. En muchas zonas, generalmente
cuando se necesita un trabajo en casa, no sabemos a quién recurrir, y solo nos guiamos
por recomendaciones de nuestros allegados. Pero, muchas veces, tal como hemos
observado, no es la mejor opcion, ya que, entre otros motivos, el prestador del servicio se
encuentre o viva lejos; por lo que, si tuviéramos la opcién de encontrar a un especialista
cercano y confiable, nos resultaria mas beneficioso.

La poblacion de Lima Metropolitana se ha incrementado en los ultimos afios, es por
eso por lo que, consideramos que este plan de negocio tiene factibilidad y existe mercado

para poder desarrollarse, o que nos generara rentabilidad; y el hecho de usar una



herramienta virtual, que se encuentra al alcance de la mano, atraerd a mas potenciales
clientes.

La naturaleza de este proyecto nos permite prever una escalabilidad y un impacto
social, que, con el paso del tiempo, nos llevara a ampliar nuestro mercado objetivo hacia

el resto del pais.

1.6. Estrategia genérica de la empresa.

Segun Porter, existen tres tipos de estrategias genéricas, segmentacion, liderazgo en
costos y diferenciacion. Yanappay buscara satisfacer las demandas de servicios
generales de los hogares de Lima Metropolitana, en base a la problematica que hemos
observado; usando una estrategia de segmentacion, ya que, si bien existen servicios
similares, estos se enfocan en zonas urbanas o distritos especificos. Ademas, tenemos
propuestas y ventajas que nos permitiran responder a las necesidades particulares de
nuestro mercado, y a su vez, crear confiabilidad y fidelidad en los usuarios.

Como estrategia de diferenciacion, la innovacion en la prestacion de los servicios
sera una de las caracteristicas de nuestro negocio, constantes actualizaciones
respaldadas por los mismos usuarios, en un sistema de retroalimentacién que beneficie a

ambas partes, tanto especialistas, como consumidores.



Capitulo II: Andlisis del entorno

2.1. Andlisis del macroentorno

2.1.1.Del Pais

2.1.1.1. Capital. Ciudades importantes. Superficie. Nimero de habitantes.

Capital.

Su capital es la ciudad de Lima y fue fundado 18 de enero
de 1535.

Ciudades importantes.

Las ciudades mas importantes del pais son: Chiclayo, Ica,
Arequipa, Trujillo, Piura, Huancayo. Se proyecta que la poblacién
para el afio 2019 la poblacion llegara a ser de 32,495,510
habitantes en todo el Peru. En la Tabla 1 se muestra la poblacion
del Peru del 2013 al 2017.

Superficie

El Peru tiene 1’285 216 km2 de superficie.

NUmero de Habitantes.

Tabla 1

Poblacion del Pert 2013 — 2017 (en miles de personas).
Poblacién Perd 2013 2014 2015 2016 2017
Hombres 15,189.9 15446.5 15,6058 15,773.2 15,939.1
Mujeres 15,327.1 15,390.9 15,5458 15,7152 15,886.9
Total 30,517.0 30,837.4 31,151.6 31,4884 31,826.0

Nota: Tabla extraida de CPI - Compafiia peruana de estudios de mercados y opiniones publicas S.A.C

La poblacion de Lima Metropolitana al 2017, segun los datos
estadisticos de CPI, es de 10,209,300 habitantes; de los cuales
4,957,000 son hombres y 5,252,300 son mujeres. En la tabla 2
podemos observar el incremento de la poblacion de Lima desde el
afio 2013, lo cual nos permite determinar que el mercado objetivo

va en aumento.



Tabla 2
Poblacion de Lima Metropolitana 2013 — 2017 (en miles).

Poblacién Lima 2013 2014 2015 2016 2017
Hombres 4,696.1 4,7455 4,8143 4,884.7 4,957.0
Mujeres 4,904.2 5,006.2 5,090.4 5,170.5 5,252.3
Total 9,600.3 9,751.7 9,904.7 10,055.2 10,209.3

Nota: Tabla extraida de CPI - Compafiia peruana de estudios de mercados y opiniones publicas
S.A.C.

Lima Metropolitana tiene una superficie de 2,819 km2;
cuenta con 43 distritos y 7 distritos en la provincia del Callao. En la
figura 2, podemos observar la cantidad de habitantes y de hogares
por cada distrito, notdndose un incremento en los ultimos afios.
Este dato nos sirve para determinar que la demanda por los
trabajos que realizan los especialistas en servicios generales
también va en aumento; ya que la construcciéon de nuevas
viviendas y el mantenimiento de estas, siempre requerira de sus
labores.

También nos permite identificar que distritos pueden
significar la mayor cantidad de demanda, y poder establecer una
segmentacién de mercado.



Tabla 3
Estimacién de Poblacion y hogares en Lima Metropolitana 2013 — 2017 (en miles).

2013 2014 2015 2016 2017

Zona Geogréfica — — — — —
Poblacion  Hogares Poblacion  Hogares Poblacion  Hogares Poblacion  Hogares Poblacion  Hogares

LIMA NORTE (Comas, Los Olivos,
(Carabayllo, Independencia, 2375.7 610.3 24171 603.6 2468.4 605.7 2504.8 643.4 2542.1 652.9
Puente Piedra, San Martin de Porres)

LIMA CENTRO (Brefia, La Victoria,
Lima, Rimac, San Luis)

LIMA MODERNA (Barranco,

Jesus Maria, La Molina, Lince,

Magdalena, Miraflores, Surco 1261.0 346.5 1273.3 361.1 12735 312.3 1300.5 420.5 1325.5 428.7
Pueblo Libre, San Borja, San

Isidro, San Miguel, Surquillo)

745.1 200.1 745.0 218.8 741.9 182.0 755.4 240.8 769.6 245.3

LIMA ESTE (Ate, Chaclacayo,

Cieneguilla, El Agustino, 2350.1 601.1 2399.3 609.8 2450.7 601.1 2483.2 618.6 2518.1 627.5
Lurigancho, San Juan de
Lurigancho, Santa Anita)
LIMA SUR (Chorrillos, Lurin,
Pachacamac, San Juan de
Miraflores, Villa el Salvador,
Villa Maria del Triunfo)

1790.0 456.1 1820.8 455.4 1855.8 455.3 1881.6 474.3 1908.5 481.2

CALLAO (Bellavista, Callao, Carmen
de la Legua, La Perla, La Punta,
Mi Per(, Ventanilla)

BALNEARIOS (Ancon, Pucusana,
Punta Hermosa, Punta Negra,
San Bartolo, Santa Maria del Marr,
Santa Rosa)

982.8 238.6 996.4 242.3 1010.3 249.2 1024.4 265.3 1038.7 269.1

95.6 25.9 99.7 26.3 103.9 255 105.1 27.7 106.6 28.0

TOTAL LIMA METROPOLITANA 9600.3 2478.6 9751.6 2517.3 9904.5 24311 10055.0 2690.6 10209.1 2732.7

Nota: Tabla extraida de CPI - Compafiia peruana de estudios de mercados y opiniones publicas S.A.



2.1.1.2. Tasa de crecimiento de la poblacién. Ingreso per c4pita. Poblacion

econdmicamente activa.

Tasa de Crecimiento de la Poblacion.
En el Peru la poblacion viene creciendo a ritmos de 1.06% en
promedio en los ultimos 4 afios donde lima es la cuidad con mayor

concentracion, donde se crece alrededor de 1.55% en promedio los ultimos 4

anos.

Tabla 4

Tasa de crecimiento de la poblacién de Perl y de Lima 2014 - 2017.
Tasa de Crec. 2014 2015 2016 2017
Peru 1.05% 1.02% 1.08% 1.07%
Lima 1.58% 1.57% 1.52% 1.53%

Nota: Tabla extraida de CPI - Compafiia peruana de estudios
de mercados y opiniones publicas S.A.C.

Este indicador nos permite estimar el crecimiento de la poblacion en
los siguientes afios, con lo que podemos concluir que tanto en el Pert como
en Lima la poblacion ird en aumento y se constituiran nuevos hogares en sus
diferentes distritos por consecuencia la demanda de uso de técnicos para la
solucion de sus problemas domésticos ird en aumento.

Ingreso Per Capita

El ingreso per capita es un célculo que se realiza para determinar el
ingreso que recibe, en promedio, cada persona. Segun el INEI el ingreso per
capita al 2015 en el Pert es S/1305; mientras que, en Lima, este es mayor,
siendo en el 2015 S/1780.6.

Tabla 5
Ingreso Per C4pita 2011 — 2015 (expresado es Soles).

ING PER CAP. 2011 2012 2013 2014 2015
Total Peru 1069.7 11557 1186.1 12399 13050
Lima 14100 1537.7 15735 16758 1780.6

Nota: Tabla extraida del Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica.

La cifra mostrada demuestra el crecimiento en los ingresos de la
poblacion; debido a que el estandar de vida tiende generalmente a

incrementarse a medida que el ingreso per capita aumenta, por tanto, la



poblacion puede afrontar costos extras; entre ellos, puede costear que los
servicios de reparacion domésticos los realice un especialista calificado.

Poblacién Econdmicamente Activa

La PEA es la cantidad de personas en edad laboral, que se
encuentran trabajando o en bdsqueda de un trabajo. Segun los datos del
INEI, la poblacion econédmicamente activa al 2016 en el Perd, asciende a
16,903,700 de peruanos; y en la ciudad de Lima es de 5,446,800.

Esta informacion nos permite conocer que el 54% de la poblacién de
Lima Metropolitana tiene ingresos econdmicos constantes en sus hogares, y
esta en condiciones de pagar por algun servicio de mantenimiento que
requiera en su domicilio.

Tabla 6
Poblacién Econdmicamente Activa 2012 — 2016(en miles).
PEA 2012 2013 2014 2015 2016

Total Perd  16,143.1 16,326.5 16,396.4 16,498.4 16,903.7
Total Lima 5,143.09 5,126.95 5,121.33 5,231.3  5,446.8

Nota: Tabla extraida del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica.

2.1.1.3. Balanza comercial: Importaciones y exportaciones.

La balanza comercial es la diferencia entre el valor monetario de las
exportaciones e importaciones en la economia de un pais durante un
determinado periodo.

Tabla 7

Balanza Comercial 2013 -2017 en valores FOB (millones US$).
2013 2014 2015 2016 2017
Exportaciones 42,860.63 39,532.68 34,414.35 37,318.38 44,917.61
Importaciones 42,356.18 41,042.15 37,330.79 35,131.61 38,651.84
Balanza Com. 504.45 -1,509.47 -2,916.44 2,186.77  6,265.77

Nota: Tabla extraida del Banco Central de Reserva del Peru.

2.1.1.4. PBI, Tasa de inflacién, Tasa de interés, Tipo de cambio, Riesgo pais.
Producto Bruto Interno.
El producto bruto interno se define como el valor total de los bienes 'y
servicios producidos en un pais durante un periodo determinado. En el caso
del Perd al 2016 tuvo un PBI de S/ 646,803 millones de soles; de los cuales

Lima concentrd el 46.6%.
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Tabla 8 PBI 2012 — 2016 Precios Corrientes por Total de Actividades

Economicas en Millones de Soles.

PBI 2012 2013 2014 2015 2016
Total Perd 508,131 543,670 570,868 604,802 646,803
Lima 222,314 242,646 260,185 281,676 301,453

Nota: Tabla extraida del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica. Elaboracién Propia.

Tasa de Inflacion

El indice de precios al consumidor promedio ha ido incrementado su
valor hasta el 2016 con un valor de 3.6%, aunque para el afio 2017 el valor ha
disminuido en 2.8%. Este representa la variacion de los precios de los

productos que suele consumir una familia promedio.

Tabla 9

Tasa de Inflacién / indice de Precios al Consumidor 2013 -2017.

Inflacion 2013 2014 2015 2016 2017
Total Per  2.8% 3.2% 35% 3.6% 2.8%

Nota: Tabla extraida del Banco Central de Reserva del Pera.

Tasa de Interés.

Las tasas activas reportadas son aquéllas que cobran los bancos por
las modalidades de financiamiento conocidas como sobregiros, descuentos y
préstamos. El Pert la TAMN en el 2016 fue 17.2% y la TAMEX fue 7.6%.

Tabla 10
Tasa de Interés Promedio Nominal MN Y ME 2012 — 2016.
T 2012 2013 2014 2015 2016

TAMN % 19,1 159 157 16,1 17,2
TAMEX % 8,2 8,0 7,5 7,9 7,6

Nota: Tabla extraida del Banco Central de Reserva del Pera.

Tipo de Cambio

El tipo de cambio nos permite conocer no solo el valor de una moneda
en comparacion con la otra, sino también la cantidad de productos y servicios
que podemos adquirir en un momento determinado con la moneda evaluada.
Este indicador nos permitira definir el tipo de moneda que utilizaremos en los

cobros y pagos.
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Tabla 11

Tipo de cambio Bancario Promedio — Venta 2013 -2017.

Tipo de cambio 2013 2014 2015 2016 2017
S/ 270 284 319 3.38 3.26

Nota: Tabla extraida del Banco Central de Reserva del Per(.

Riesgo pais

El riesgo pais es un indicador que nos muestra grado de probabilidad
de que un pais incumpla con sus obligaciones en moneda extranjera, de su
calificacion depende, en gran medida, la inversion extranjera directa a cada
nacion y en consecuencia su desarrollo econdmico y social. El indice del
Peru al 2017 es 145.

Tabla 12
Riesgo Pais 2013 -2017.

Riesgo Pais 2013 2014 2015 2016 2017
Perd 157 163 201 200 145

Nota: Tabla extraida del Banco Central de Reserva del Pera.

2.1.1.5. Leyes o reglamentos generales vinculados al proyecto.

En el Perd, existe la ley N° 30309, que promueve la investigacion
cientifica, desarrollo tecnoldgico e innovacion tecnoldgica, mediante el
otorgamiento de un incentivo tributario a la inversion privada deduciendo
hasta 175% los gastos incurridos. Con esta ley se busca que un mayor
namero de empresas innoven y se diversifiquen.

El beneficio que otorga esta ley aplica a los proyectos que se inicien a
partir del afio 2016, los proyectos deben de cumplir ciertos requisitos para que
puedan acogerse a este beneficio.

e Deberan ser calificados por entidades publicas o privadas,

¢ El proyecto debera ser realizado por el contribuyente

¢ Llevar las cuentas de control por cada proyecto.

o El resultado del proyecto debe ser registrado en el INDECOPI.

¢ La deduccion adicional de 50% y 75% no podra exceder anual a 1,335 UIT.
¢ El ministerio de economia y finanzas establecera anualmente el monto

méximo total que las empresas pueden acogerse a este beneficio.
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2.1.2.Del Sector

2.1.2.1. Mercado internacional.

Los resultados de la busqueda en el mercado internacional sobre
aplicaciones similares, encontramos los siguientes:

Guudijob: Esta aplicacion tiene mas de 50000 descargas en Play Store
y una valoracion promedio de 3.8; este aplicativo reconoce y valora el trabajo
de cualquier particular o de empresa y muestra los reconocimientos sobre el

trabajo de profesionales de cualquier especialidad. Se usa nivel mundial.

Euud job

#peopletrustpeople

Figura 2. Logo de aplicacién Guudjob

s
@ PERFIL

Monika Lellek | @monika
Decorador/a en Toda Espana

4 9.1 no a
votos valoraclon  comentarios
VALORAR

(] COMENTARIOS (4)

MENSAJE R, LLAMADA

Figura 3.Interfaz de aplicacién Guudjob

Eelp: En Play Store, esta aplicacién tiene mas de 500 descargas y una
valoracion promedio de 4.0. Este aplicativo gestiona cualquier servicio por
desde 1,49 euros por uso. Se encuentra disponible en Barcelona y Madrid.

Entre los servicios que ofrece, se encuentran: nifieras, fisioterapeutas,
limpieza del hogar, realizar compras, lavado de autos, profesores de yoga,
cuidadores de ancianos, cuidadores de mascotas, y reparaciones del hogar,

entre otros servicios.
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Felp!

Nos ocupamos
nosotros.
Figura 4. Logo de aplicaciéon Eelp

Tu Coche/Moto

Delivery Tu Hogar

Tu Bienestar

Figura 5.Interfaz de aplicacion Eelp!

IguanaFix: Se observa que en Play Store tiene mas de 10,000
descargas y una valoracion promedio de 3.5. Esta aplicacion ofrece contratar
arreglos para la casa y el auto; entre sus principales beneficios, ofrece el
pago en cuotas y con 6 meses de garantia. Tiene una base de mas de 15000

especialistas.

Figura 6.Logo de aplicacion IguanaFix
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Qué buscas?

Plomeria

Electricista
LY H e

Aabwicm

Figura 7. Interfaz de aplicacion IguanaFix

2.1.2.2. Mercado del consumidor.
En el mundo, el uso de equipos smartphone ha aumentado
considerablemente en los ultimos afios, posicionandose como el dispositivo

mévil mas usado (51.44%) en comparacion a las computadoras y tablets (ver
grafico)

Desktop vs Mobile vs Tablet Market Share Worldwide

Oct 2017 - Mar 2018

Mobile

_5:“%

Desktop

0% 6%

Figura 8. Estadistica de uso de computadoras, celular y Tablet.

Es por eso por lo que, las aplicaciones para dispositivos moviles son
desarrollados principalmente para equipos smartphone; ademas, se sabe que
el 73.83% de los smartphones usan el sistema operativo Android de Google
(ver gréfico).
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Mobile Operating System Market Share Worldwide

Oct 2017 - Mar 2018

Android

Android, 73.83%
P :. o

2.19%

Unknown

Windows

T

Series 40 [{0.45%

Nokia Unknown [f 0.41%

Firefox 0S [{o.22%

Samsung |{0.32%

Other |§ 0.69%

0% 16% 2% 8% 4% 80%

Figura 9. Estadistica de desarrollo de aplicaciones para Smartphone.

2.1.2.3. Mercado de distribuidor

En el Perd, el 87.83% de los teléfonos inteligentes usan el sistema
operativo Android (ver grafico). Es por eso por lo que, la aplicaciéon que
desarrollaremos estara disponible para este tipo de equipos, aprovechando su

mayor comercializacion.

Oct 2017 - Mar 2018

Mobile Operating System Market Share Peru

Android

o2 EIE -

samsung | f 1.22%

[y —|

Windows

Unknown

—

0.87%

Series 40 fo.19%

Nokia Unknown [0.17%

BlackBerry OS [0.06%

Other |n.191-,

0% 2% 6% s54% 72% 20%

Figura 10. Estadistica de uso sistema operativo para Smartphone.

Nuestra aplicacion se encontrara en la plataforma de Play Store, como
una aplicacion gratuita, permitiendo a todos los usuarios de dispositivo
moéviles con sistema operativo Android poder instalarlo y poder encontrar los
servicios que ofrecen nuestros suscriptores, de esta manera ampliaremos la
red de consumidores de nuestros clientes. Cabe resaltar que nos centraremos

en todo Lima Metropolitana, ya que, al efectuar nuestra encuesta,
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encontramos que existe una necesidad que podemos cubrir y ofrecer a
nuestros suscriptores (especialistas y usuarios) soluciones inmediatas a sus
necesidades.

2.2. Andlisis del Micro entorno
A continuacion, analizaremos el microentorno, en el cual implica a los proveedores,

clientes, competidores, dentro del cual la empresa desarrolla sus actividades.

2.2.1.Competidores actuales: Nivel de competitividad: Bajo.

En el mercado peruano ya existe una aplicacion que ofrece el mismo servicio
que queremos implementar, la cual tenemos que evaluar para poder determinar la
estrategia de diferenciacion que vamos a usar.

El aplicativo Helpers, brinda el servicio de contactar especialistas en servicios

generales (gasfiteria, electricidad, carpinteria, albafiileria, pintura, tecnologia y linea

blanca). Se encuentra disponible para sistemas operativos Android y I0S.

Esta aplicacion, a nivel usuario, tiene en la actualidad més de 500 descargas
en Play Store y una valoracién promedio de 3.7; y a nivel especialista tiene mas de
100 descargas y valoracion 2.5. En la App Store adn no existe informacién

disponible de valoracion ni de nimero de descargas.

b HELPERS
R /pi A ‘
“" =
h"
Helpers
Helpers S.AC
ﬁ Todos

DESINSTALAR ABRIR

Ok X/,

Descargas 42 Herramientas  Similares

La primera aplicacion peruana de
busqueda de servicios para el hogar

Figura 11 . Aplicacion Helpers.

Por otro lado, existen otros tipos de competidores:
P&ginas amarillas: En la actualidad, sigue existiendo este medio de busqueda

de servicios. Son distribuidas por Telefonica del Perd S.A. a sus usuarios de
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telefonia fija. En esta guia se puede ubicar en orden alfabética los servicios que se

requieran.

Figura 12. Guia paginas amarillas.

También ofrece una pagina web, donde tiene un buscador muy amigable para
la busqueda de servicios generales.

} | @ www.paginasamarillas.com.pe

Paginas Amarillas Impresas  Servicios para el diente  Libro de reclamaciones  Anuncia con nosotros  Ayuda

A Paginas Amarillas de Pert

—— El directorio mas completo de Latinoamérica a un clic de distancia

Provincia? ;Departamento?

Figura 13. Pagina web de paginas amarillas

Cuenta también con un aplicativo para Smartphone, que permite desde el
dispositivo movil la busqueda de los especialistas y talleres. Se observa que tiene
aprox. 50,000 descargas y una valoracion de 3.9.
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PdginasAmarillas

Paginas Amarillas Peru
, Servicios Multimedia S.A.C.

— € Todos
INSTALAR

2900

Descargas

Estilo de vida Similares

iGRATIS! Busca comercios, personas,
hoteles, restaurantes y més.

Figura 14. Aplicacién para Smartphone paginas amarillas

OLX: Es una empresa argentina que opera en 87 paises, con servicio web y de
aplicacion mavil, permitiendo al usuario colgar sus anuncios de venta o compra de
servicios o bienes. Los especialistas cuelgan su anuncio con el servicio respectivo

que ofrecen. Tiene la opcién de publicar tu anuncio en forma gratuita en algunas
categorias.

C () | & Esseguro | https;//www.olx.com.pe/nf/search/gasfitero

Gasfitero Q

FF{S GASFITERIA FRE
v

Ingresar

Registrarse ‘ Ayuda

Técnico Gasfitero en Trujillo 986.058.543

..........

D X
$/879.20

GASFITERO AL INSTANTE REPARO
TODO TIPO DE ACCESORIOS

]‘ 11y Gasfitero Tacna Celular: 952846932
oW

&b
o]

"Fles
~ S/1,019.00
&0 —
IMAESTRO 95919427
AVEVINSURISNE  11AESTRO MAYOLIQUERO , GASFITERO
@ $/69.00 Bt gl LBANIL PINTOR 959194275
> prequipa
&G®

Figura 15. Pagina web OLX.

Mercado Libre: Empresa argentina que ofrece servicios de compra y ventas
online. Cuenta con operaciones en paises latinoamericanos incluido el Pera.
Proporciona su servicio en forma gratuita dependiendo de tipo de publicacion, por lo
cual puede o no tener comision por venta.
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https://listado.mercadolibre.com.pe/gasfiteros#D[A:gasfiteros]

& Compra seguro usando Mercado Pago

&> MHE2%0  gastiteros

Dia del deporte | Hasta 50% off Nar Erogtcios ’
‘ N

Albahil, Maestro De Obra, Gasfitero, Pintor, Electricista

ende Registrate | Ingress | Ayude

Gasfiteros
22 resultacios. Precio a convenir
Lima

Ordenar publicaciones
Mas relevartes ~ | B

Categorias
Albadil, Maestro De Obra, Gasfitero, Pintor, Electricista

nto et Hogar
s Precio a convenir
o  Instalaciones

Lima
Ubicacion
Lima (2
Callao
La Libertac

Maestro Electricista Gasfitero Albaiiil Mantenimiento Total
Precio

Precio a convenir

Lima et 2 B

Figura 16. P4gina web Mercado libre.

Paginas Web: Empresas de servicios generales, que aparecen en motores de

basqueda en la web.

Go gle servicios generales domesticos .!, Q

Todo Imagenes Videos Noticias Maps Mas Preferencias Herramientas

Cerca de 1,130,000 resultados (0.43 segundos)

Servicios Generales y Domesticos Las Profesionales - Bogota ...
https:/fwww facebook com/._/Senvicios-Generales-y-Domesticos.. /512508922225010 «
Servicios Generales y Domesticos Las Profesionales, Bogota, Colombia. 6 likes. Local Business.

ServiHogar | Servicios Generales y Domésticos para tu Hogar
www.servihogar.com/ «

Sitienes una empresa de limpieza, fontaneria, albafiileria jardineria, reparaciones y reformas,
seguridad, etc. puedes publicar tus servicios en ServiHogar y presentarlos a una gran cantidad de
posibles clientes en Internet y asi ampliar considerablemente tu mercado. La publicacién de tu anuncio
es sencilla y rapida.

servicios generales y domesticos las profesionales sas - Prezi
hitps://prezi.com/usjégéhacnda/servicios-generales-y-domesticos-las-profesionales-sas/ »

1 dic. 2014 - Transcript of SERVICIOS GENERALES Y DOMESTICOS LAS PROFESIONALES S.A.S.
Cual es nuestra misidn. Prestar servicios y soluciones integrales a través de recurso humano
capacitado que trabaja para formentar los objetivos y valores de la empresa con el fin de suministrar
servicios de calidad

Figura 17. Resultado de busqueda de servicios generales.

Anuncios y pizarras publicas: Tenemos que considerar los anuncios que ponen
en las ferreterias o calles, ademas en los centros especializados como Sodimac,

Maestro, etc.



Figura 18. Anuncios de especialistas en pizarra.

2.2.2.Fuerza negociadora de los clientes.

Segun Porter, el poder de negociacion del cliente se refiere a la presion que
pueden ejercer los consumidores sobre las empresas para conseguir que se
ofrezcan productos de mayor calidad, un mejor servicio al cliente, y precios mas
bajos.

La fuerza de negociacién de nuestros clientes, tanto especialistas como
usuarios, es alto, ya que existen otras opciones similares; por tal motivo, a priori, el
beneficio para nosotros, como empresa, puede ser bajo. Es por esta razén que,
nuestra propuesta de valor esté orientada a ofrecer un servicio innovador y de
excelente calidad, diferencidndonos de los demas, para asi generar una opcion

atractiva para los usuarios.

2.2.3.Fuerza negociadora de los proveedores.

Una de las caracteristicas que indican el grado de poder de un proveedor, es
gque son capaces de aumentar sus precios, sin que esto perjudique el volumen de
ventas. Otra es la capacidad de crear acuerdos informales, o incluso formales, que
controlan los precios y la oferta (monopolios).

El poder de negociacién de nuestros proveedores es bajo, ya que en la
actualidad casi todo lo que necesitamos se encuentra en el mercado y podemos
adquirir el servicio o el bien sin inconvenientes. Se puede detallar a continuacion el
poder de negociacion de nuestros proveedores:

Hardware y software que utilizard la empresa, los cuales vienen a ser equipos y
maquinas para el personal de la empresa. Los proveedores no tienen un elevado
poder de negociacion, ya que todos estos equipos se pueden conseguir facilmente
de cualquier otro proveedor.
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Figura 19. Equipos tecnoldgicos (Hardware)

Recursos humanos, son la mano de obra que a base de su trabajo aporta
conocimiento, valores, sinergia y da vida a la empresa. Su poder de negociacién es
bajo ya que, para el personal que necesitaremos, existe una gran oferta de

profesionales.

Figura 20. Recursos humanos.

Servicios de redes, existe una gran cantidad de proveedores que ofrecen este
servicio, por lo cual se determina que no tiene un elevado poder de negociacion, ya

gue si es necesario podemos cambiar de proveedor sin inconveniente.

Figura 21. Conexion de red.
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Plataforma, utilizaremos a Play Store, el cual es de libre distribucién, pero que,
al ser la Unica plataforma donde estara disponible nuestra aplicacion, tiene un alto
poder de negociacion. Lo que si debe tener en cuenta es los desarrolladores de la
aplicacion, los cuales tampoco tienen un elevado poder de negociacion, porque en
la actualidad existe una gran oferta de ellos.

N —
5
-
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Figura 22. Logo Android.

Servicio de Hosting, no tiene un elevado poder de negociacién ya que existe
una gran variedad de proveedores que ofrecen lo mismo y casi al mismo precio.
Luego que construimos nuestra pagina web, necesitamos publicarlo y subirlo a un

servicio de hosting, guardando nuestra web en grandes servidores dentro de la red.

(R

~

Figura 23. Hosting.

Otros servicios, donde se puede considerar que tiene un elevado poder de
negociacion ya que no existe muchos proveedores que los prestan, como alquiler
de oficina, servicio de luz, teléfono e internet, agua, etc.
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Figura 24. Servicios.

2.2.4.Amenaza de productos sustitutos.
Los productos sustitutos considerados son los que se encuentren en el
mercado como revistas de servicios por distritos, comunicacion de revistas o

folletos municipales, etc.

Tabla 13

Descripcion de los productos sustitutos.

Aplicacion Descripcion Distribucion

Revistas Existen revistas que llegan a un determinado Distribuidas en centros comerciales
namero de personas, donde ofrecen servicios. al pasar son entregadas.

Folletos Los folletos o pequefias revistas creadas y Distribuidas por personal de la

municipales distribuidas por la municipalidad. municipalidad y con otras revistas.

Nota: Elaboracién propia.

2.2.5.Competidores potenciales barreras de entrada.

Se analiz6 las posibles barreras de entrada para la aplicacién.

Barrera Tecnoldgica

Se observa en la actualidad que la implicancia tecnolégica que conlleve a la
creacion y desarrollo de una aplicacion ya no es netamente un problema
econdmico, sino de los requerimientos tecnolégicos en los dispositivos de los
usuarios.

Se debe tener en cuenta que la aplicacion debe ser amigable con diferentes
caracteristicas, permitiendo el uso de nuestros especialistas y proveedores.
Ademas, al solo usar una plataforma, esta también es considerada como una
barrera tecnoldgica, ya que existe en el mercado otros sistemas operativos de

moviles.
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Barrera Econémica

Como se ve el punto anterior, una aplicacién tiene costes de desarrollo y, en
ciertos casos, de implementacidn. Pero hay mas costes posibles: Servicios legales,
seguridad informética, trabajadores, promocién, instalaciones, constitucion de
empresa.

Cuanto menos costoso resulte el lanzamiento de una aplicacién, mejor para
NOSOtros y menos riesgo que asumimos. Pero tenemos que tener en cuenta de no
agotar los recursos propios y complicarnos en el proceso.

Barrera Comercial

Conseguir el financiamiento mencionado en el punto anterior, sera una labor
comercial critica. Sin financiamiento no hay aplicacién. Se tiene que vender la idea
del proyecto muy bien, para que alguien se decida a poner su dinero en nuestro
negocio.

Ademas, hay que hacer una labor comercial con nuestro publico potencial para
gue descargue la aplicaciéon. Se debe considerar la barrera de llegar a una cierta
audiencia comprende una cuestion econdmica (para invertir en publicidad y
promocién).

Barrera Competitiva

Como se ha detallado anteriormente la barrera competitiva, es que se tiene en
la actualidad una aplicacién que ofrece lo mismo. El reto supone desarrollar una
aplicacion mejor de la existe en el mercado, ya sea por enfoque, precio, usabilidad,
etc. Salvando las barreras competitivas que nos encontremos.

Barrera Temporal

Como se ha indica anteriormente, existe en el mercado peruano un aplicativo
que esta ofreciendo los servicios similares a nuestra propuesta. Por lo cual la
barrera temporal en nuestro caso es, llegar tarde al mercado supone un freno al
éxito. Pero a su vez llegar muy temprano también es igualmente perjudicial.

A pesar de que no somos los primeros en ofrecer esta aplicacion, podemos
aprovechar con nuestra encuesta realizada, que en estos momentos el mercado
esta maduro y puede ser rentable, y que los clientes nos elijan por nuestras
propuestas diferenciadas.

Barreras Personales

Como cualquier proyecto empresarial, las barreras personales supondran un,
factor muy importante entre el éxito o el fracaso:

Falta de conocimiento: En la actualidad en este mundo empresarial en

constante cambio. Sin un conocimiento profundo del sector, sera dificil triunfar.
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Falta de experiencia: La falta de experiencia puede hacer que las proyecciones
poco realistas, en decisiones equivocadas, gestion ineficiente y exceso de
optimismo.

Exceso de miedo: El miedo como tal no es algo negativo, ya que impide que
cometamos errores irresponsablemente, el miedo en exceso no nos va permitir
arriesgarnos en este proyecto donde pondriamos excusas, debemos vencer esta

negatividad y canalizarla para nuestro éxito.

2.2.6.Analisis PESTE

Los productos sustitutos considerados son los que se encuentren en el
mercado como revistas de servicios por distritos, comunicacién de revistas o
folletos municipales, etc.

Factores Politicos

Sin duda que la situacion politica se vio perturbada por la renuncia del
presidente Pedro Pablo Kuczynski, y la toma de mando del nuevo presidente Martin
Vizcarra; lo que puede generar cierta sensacion de inseguridad, tanto para los
inversionistas, como para los ciudadanos de a pie. A esto, debemos sumarle los
casos de corrupcion en los poderes del estado, que también influyen en la
percepciéon general de la politica peruana.

A pesar de esto, las iniciativas para iniciar una empresa dedicada al desarrollo
de software se ven respaldadas por leyes como la Ley N° 30309, que promueve el
desarrollo tecnolégico, incentivando a las empresas con beneficios tributarios.

En el 2016, se realiz6 el primer censo nacional de investigacion y desarrollo, el
cual dio como resultado que el Peru invierte solo el 0.08% de su PBI al area de

investigacion y desarrollo, siendo uno de los mas bajos de América Latina.
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Latina y el Unidos
Caribe

Figura 25. Inversion en tecnologia en América latina. Fuente: CONCYTEC
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De acuerdo con el censo, el gasto total en el Peru en investigacion y desarrollo
ascendio a 517.5 millones en el 2015. En el afio 2014, la cifra fue 438.1 millones de
soles; el 39% de esta inversion en tecnologia se dirige a teléfonos inteligentes,
mientras que el 0.09% se destina a proyectos 10T, y solo el 0.1% a hardware
corporativo; estas Ultimas cifras son mucho menores al promedio en América
Latina.

El censo también indicé que, del total de inversién en investigacion y desarrollo,

el 22.7% se dedico al &rea de tecnologia.

2015 193
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Ciencias Médicas y de la Salud = Humanidades

Figura 26. Investigacion y desarrollo en el Pera.
Fuente: CONCYTEC

El sector que mas gasto externo realizé en el afio 2015 fue el de las
instituciones privadas sin fines de lucro donde se ejecut6 casi la mitad del monto
total: 46.2 por ciento, siendo inclusive mayor a la ejecucién por este concepto
observada en el afio 2014. En tanto, las universidades privadas con fines de lucro
ejecutaron 32.8 por ciento del gasto externo en el afio 2015, mayor a lo observado
en el aflo 2014. En ese sentido, se resalta que ambos sectores institucionales
fueron los més importantes para explicar la dinAmica del gasto externo en I+D en

los afios analizados.

27



Instituto pablico de investigacion * Universidad pdblica
* Universidad privada sin fines de lucro = Universidad privada con fines de lucro
» Institucion privada sin fines de lucro Otro

Fuente: | Censo Nacional de Investigacion y Desarrollo.

Elaboracién: CONCYTEC - Direccion de Investigacion y Estudios.
Figura 27. Investigacion y desarrollo en el Peru sectores.
Fuente: CONCYTEC

Si bien la inversion que realiza el pais en tecnologia es baja con respecto a
otros paises del sector, el hecho de brindar beneficios a las empresas que
desarrollen tecnologias, de alguna manera, promueve el interés de las empresas en
desarrollar este tipo de servicios.

Factores econémicos

El Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) reporté que la
produccion nacional (PBI) en febrero se elevo en 2,86% respecto a similar mes del
2017 (0,83%). Cabe indicar que febrero del afio pasado estuvo marcado por los
efectos del fendmeno El Nifio. Ademas, la produccion nacional en el primer
bimestre se elevo 2,83% y en los Ultimos 12 meses (marzo 2017—febrero 2018) lo
hizo en 2,49%.

Segun el INEI, el sector construccion es el que mas crecimiento tuvo en
febrero, con una tasa de 7,92 impulsado por la mayor venta de cemento (4,32%) y
el gasto en inversion de obras publicas (29,83%). El resultado positivo del consumo
interno de cemento se explico por la continuidad de obras de construccion en

unidades mineras, edificios de oficinas, centros comerciales y construccion de
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condominios y edificios de vivienda multifamiliar; lo que requerird a gran cantidad de
especialistas en servicios generales.

Tras un lustro de lento crecimiento y un bienio 2015-2016 en recesion,
Latinoamérica esta en una "senda de recuperacion suave", destaca el estudio, que
ademas proyecta que el PBI de la region crecera entre el 2y 2,5 % en el 2018.

El Banco Central de Reserva del Perl en su ultimo reporte de marzo de 2018,

ha proyectado las cifras de inflacion y del PBI hasta el 2019.

RESUMEN DE LAS PROYECCIONES

200 FigE
e mr
RADic.17 | RIMact® | RIDcAT | Bl Mar 16
Var. % real
. Producto bruto imterno 4,0 25 4.2 4.0 4,2 4,0
2z, Demanda interna 1,1 1.6 4.4 4.2 4,3 4.2
a. Consumo privado 33 2.5 2.3 32 3.8 36
b. Consumo pablico 0,5 1.0 3.6 4,0 2.0 25
. Inversan privada f||a -5 7 0,3 6.5 55 75 75
d.  Imversan pdblica 0.2 -2.8 12,5 14,2 4,0 5.0
3. Exportaciones de bienes y senvicios 95 72 3.5 32 38 36
4. Impartaciones de hienes y servidos -2,2 4,0 43 40 4,3 4.3
= Crecimiento de nuestros socos comeraalkes 2B 3.5 34 36 33 34
Maota:
Brecha del producto = (%) -10;00|-13;07|05;00|-10;-03)|-05;00|-07;00
Var. %
6. Inflacian 32 1.4 2.0 20 2,0 20
7. Inflacion esperada - - 2.5 22 2.7 25
B. Depreciacion esperada ¥ - - 1.4 08 0,6 1.1
9. Términas de intercambio ¥ 07 7.3 2.8 T4 0.0 0.2
a. Precos de exportacion -3.6 13.1 4.0 12,0 1.0 o1
b. Precios de importacicn -3,0 5.4 1,2 43 1.0 -0,1

Figura 28. Proyecciones del PBI.

Respecto de la inflacién, en el 2017, el Peru tuvo un porcentaje de 1.36%.
Segun el Banco Central de Reserva del Pert (BCR) se espera que este afio la
inflacion sea de 2.0%. Otros paises de la Region, en el 2017, se mantuvieron
estables como Chile, Colombia, Bolivia y Brasil con cifras que no superan el 5%;
Argentina cuenta con una inflacion de 24,8%; y, Venezuela representa un caso

particular que terminé con una inflacién de 2,616%.
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INFLACION ANUAL DE LA ALIANZA DEL PACIFICO

Inflacion 2017

2014 2015 2016 2017 2018*

325% 3
Chile 439% 435% 274% 2,30%
Colombia 2,89% 4,99% 2,79% 4,90%
México 402% 2,72% 336% 6,77%
Brasil 633% 9,03% 874% 295%
México Bolivia 577% 4,06% 3,63% 2,71%

Argentina  23,90% 26,90% 40,30% 24,8%

. 4N
**Perd, estmacion propia 2018 i3

Precios correntes — Octubre 2017 (FMI) y
Fuente: FMI, Octubre 2017 Infobae, Enero 2018 4

Figura 29. Tasa de Inflacion anual..

La tasa de desempleo anual al afio pasado fue de 6.9%, la misma cifra se
proyecta para el 2018 y 2019. Durante el 2017, Colombia tuvo un mayor porcentaje
de desempleo con un 9.3%, se proyecta que reducira esa cifra de manera gradual.
Por otro lado, México cuenta con una tasa de desempleo de 3.68%, que se

proyecta reducir al 2019, en un 3.63%.

Desempleo - Alianza del Pacifico

Tasa de Desempleo (% Anual)

2014 2015 2016 2017 2018* 2019*

mMéxico mChile mPeri = Colombia

Figura 30. Tasa desempleo anual.

Factores Sociales
Uno de los fendbmenos sociales que se esta viviendo en el dltimo tiempo en el

pais, es el de la inmigracion de ciudadanos venezolanos. Segun estimaciones de la
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Superintendencia Nacional de Migraciones, al Peri mensualmente llegan 8000
personas de esta nacionalidad.

Definitivamente entre esa cantidad, una gran mayoria aspirar a conseguir
trabajo inmediatamente, siendo uno de los mas requeridos el de especialista en
servicios domésticos, ya sea porgue no exige un alto nivel de estudios, y porque es
uno de los que tiene mayor demanda. Es asi como se puede generar mas
competitividad, lo que puede beneficiar al cliente final.

Por otro lado, la presencia de institutos técnicos nos brinda la posibilidad de
tener un mayor numero de especialistas a reclutar. En el Per existen 100 mil
personas que egresan anualmente de los institutos de educacién técnica y esto
solamente representa del 4% de la PEA.

Tabla 14
Poblacién peruana de 17 y mas afios que estudio o estudia educacion
superior no universitaria, segun tipo de carrera técnica. (Porcentajes

respecto al total).
Carrera Técnica/ Sexo 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Nacional
Mujeres 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0
Hombres 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0
Informética
Mujeres 11.3 107 938 9.3 9.1 8.8
Hombres 15.8 154 12.4 15.2 13.8 13.0
Ingenieria
Mujeres 2.8 3.3 29 3.2 2.8 4.4
Hombres 365 360 372 373 392 402
Arquitectura y Urbanismo
Mujeres 0.0 0.1 0.0 0.1 0.1 0.1
Hombres 0.1 0.0 0.1 0.0 0.1 0.0
Servicios
Mujeres 1.3 1.2 1.1 1.1 1.4 1.4
Hombres 0.7 0.9 0.8 1.0 0.6 0.7

Nota: Tabla extraida de Instituto Nacional de Estadistica e Informatica.

En este cuadro vemos el aumento de los profesionales técnicos en los Ultimos
afos, y hemos extraido los datos de las areas de las cuales pertenecen los técnicos

gue formarian parte de nuestro staff.
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Factores Tecnolégicos

Segun el INEI en el tercer trimestre del 2017, en el 90.6% de los hogares
peruanos al menos un miembro del hogar se cuenta con un teléfono celular,
incrementandose en un 1.4% con respecto al afio anterior.

En el 78.2% de hogares en la zona rural, algan miembro cuenta con un teléfono
celular, creciendo en 2.6% con respecto al afio anterior; el resto urbano que crecié
en un 1.5% no incluye Lima Metropolitana, ya que en esta zona paso de 94.7% a
94.9% creciendo un 0.2%

El 30.5% de la poblacién que usa internet, accedio Unicamente por su celular,
incrementandose en un 10% con respecto al afio anterior.

El 1.2% de la poblacion accedio a internet en establecimientos educativos, y el
1.1% desde otro domicilio.

En el tercer trimestre del 2017 el 38.2% de la poblacién que estan entre las
edades de 41 a 59 afios usaron el internet, considerando un aumento del 5.7% con
respecto al afio anterior. EL 59.2% de la poblacién esta entre las edades de 25 a 40
afios con un incremente de 3.3 con respecto al afio anterior, asi mismo el 12.9% de
la poblacién con edades de 60 afios a mas accedia al internet con un incremento de
1.6% con respecto al afio anterior.

El 79.4% de la poblacién esta en las edades de 19 a 24 afios que accedieron
mayormente a internet. Y un grupo de 12 a 18 afios de edad con un 72%.

El 91.3% de la poblacién con educacion universitaria y el 78.7% de los que
tienen educacion superior no universitario, accedieron a Internet. Asi mismo el
55.8% y 19.8% de la poblacion con educacién secundaria y primaria también
accedieron a; internet en el tercer trimestre del 2017.

Asi mismo el 69.6% de la poblacién hizo el uso de internet de manera diarias
con un incremento del 7.6% en comparacion al tercer trimestre del afio anterior,

Mujeres y el uso del internet

Segun el INEI el porcentaje de hombres que usa internet con fines de
entretenimiento esquivale al 85% registrandose un aumento de 5.5 en comparacion
con las mujeres que equivale a un 77%.

Para fines de trabajos académicos se registré que la proporciéon en mujeres es
mayor equivalente a un 89% siendo superior en un 1.7% con referencia a los
hombres que equivale a un 87.3%.

Para usos de redes sociales, chat, correos la proporcion de hombres equivale

al 88.2 y de mujeres equivale al 88.1% que utilizan el internet para esta via.
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Factores Ecolégicos:

Existe una tendencia global, sobre todo en la generacién de los millennials, de
gque las empresas sean eco-amigables y defiendan una causa social.

Los consumidores valoran la importancia de que las empresas traten de
desarrollar sus productos con materiales reciclables o que las relacionen con una
causa que justifique su existencia o razén de ser.

El entorno es favorable en la medida en que el aplicativo atienda esta
necesidad de responsabilidad social o sea eco-sostenible, de alguna manera.

Como empresa que impulsara este aplicativo movil, respetaremos todas las
bases ecoldgicas y ambientales para poder generar responsabilidad social a
muchos de nuestros especialistas afiliados y sus clientes.
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Capitulo llI: Plan estratégico

3.1. Visidén y mision de la empresa.

3.1.1.Misi6én

Facilitar y contactar especialistas calificados, satisfaciendo la necesidad de

nuestros usuarios que requieran de sus servicios.

3.1.2.Visién

Ser la mejor y mas prestigiosa empresa que brinde nuevas oportunidades a los

técnicos especialistas.

3.2. Andlisis FODA.

INTERNO

Fortaleza

Debilidades

e Funciones exclusivas de la aplicacion:
Geolocalizacion, agenda compartida, cotizacion por
videoconferencia.

e Técnicos calificados y previamente filtrados para
otorgar servicio.

e Servicio escalable.

e Constante comunicacién con el usuario final antes,

durante y después del servicio.

o Depender de nuestro Staff de servicio para ser
aceptados en el mercado.

o No disponible para 10S, Tablet y PC.

¢ Nulo posicionamiento en el mercado.

¢ Inexperiencia en el rubro de aplicaciones.

e Problemas de seguridad.

EXTERNO

Oportunidades

Amenaza

e En el 90.6% de los hogares peruanos, existe al
menos un teléfono celular.

¢ Incremento del uso de aplicaciones para Smartphone
(99% de los que usan Smartphone utilizan
aplicaciones).

e Aumento demogréfico de Lima Metropolitana en los
ultimos afios (1.06% en los ultimos 4 afos en Perd,
1.55% en Lima).

e Aumento del nimero de hogares en Lima
Metropolitana (0.032% de promedio en los Gltimos 4
anos).

¢ Incremento del nimero de técnicos egresados de

institutos superiores.

e Competencia con mayor experiencia en el
mercado.

e Bajo funcionamiento en Smartphone de gama
baja.

e Aparicion de nuevos competidores al ser un
mercado emergente.

e Constante aparicion de nuevas tecnologias o
servicios que puedan quitarnos participacion
en el mercado.

e Marco legal que regule la participacion del
mercado.

e Miedo del cliente al ingresar a un extrafio a su

domicilio.

Fuente: Elaboracién propia.
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3.3. Objetivos.

e Llegar a 10,000 descargas a nivel de cliente usuario el primer afio.

Afiliar a 350 especialistas en el primer afio.

Mantener un margen menor al 5% de clientes insatisfechos.

Mantener un indicador de menos del 10% de rotacion del personal durante cada
afo del proyecto.

Capacitar anualmente a los especialistas, con al menos un curso de certificacion.
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Capitulo IV: Estudio de mercado

4.1. Investigacion de mercado
Objetivo general de la investigacién de mercado
Evaluar a través del estudio de mercado el nivel de aceptacidén de nuestro producto a
desarrollar
Objetivos especificos
¢ Reconocer el grado de preferencia de consumo de nuestro producto.
¢ Averiguar el nivel de satisfaccion de nuestros clientes potenciales.
e Averiguar a través del estudio cuantitativo si nuestro producto tendra
aceptacion.

4.1.1.Criterios de segmentacién

Nuestro proyecto estara orientado a satisfacer a dos tipos de publico,
especialistas técnicos (modelo B2B) y a usuarios en general (modelo (B2C); por lo
que debemos determinar una doble segmentacion.

a. Criterios de segmentacién B2C

Geografico: Hogares de Lima Metropolitana.

Demografico: Personas encargadas del mantenimiento del hogar.

Socioecondmico: Todos los niveles.

Psicografico: Hogares donde al menos una persona tenga Smartphone.

Conductual: Personas que utilicen aplicaciones méviles para buscar
soluciones rapidas a sus problemas, que incluya compra de bienes y
servicios.

Por lo tanto, el puablico al que nos dirigiremos seran los encargados del
mantenimiento de los hogares de Lima Metropolitana, donde haya al menos un

Smartphone con sistema operativo Android y que suelen realizar compra de bienes

y servicios a través de aplicaciones méviles

b. Criterios de segmentacion B2B
e - Industria: Especialistas en servicios generales.
e - Tamafio de la empresa: Especialistas independientes y dependientes que
quieran generar ingresos extras.
e - Ubicacién geografica: Especialistas de Lima Metropolitana.
¢ Los especialistas a los cuales nos dirigiremos seran los de Lima

Metropolitana.

36



4.1.2.Marco Muestral

Para el modelo B2C, nuestro proyecto se orienta, en un principio, a estar

disponible para todos los hogares de Lima Metropolitana, donde haya al menos un

Smartphone con sistema operativo Android y que suelen realizar compra de bienes

y servicios a través de aplicaciones mdviles; por lo que debemos establecer el

namero de encuestas a realizar por cada distrito de la ciudad.

En base a datos estadisticos reales y la segmentacion de producto, hemos

determinado el nimero de encuestas a realizar por cada distrito y zona de Lima

Metropolitana.

Tabla 15
Marco muestral de hogares.
Hogslree; en Usuarios de
Hogares r?1enos Smartphones Android que NUumero
total afio X que usan compran por Total Porcentaje de
un miembro ; S =
0 . Android aplicaciones Afio 0 cuota encuestas
tiene un bt ;
(2017) (2017) moviles arealizar
smartphone (2017)
(2017)
Lima Norte 652,900 94.3% 87.83% 81% 438,012 23.89% 92
Lima Centro 245,300 94.3% 87.83% 81% 164,565 8.98% 35
Lima Moderna 428,700 94.3% 87.83% 81% 287,603 15.69% 60
Lima Este 627,500 94.3% 87.83% 81% 420,972 22.96% 88
Lima Sur 481,200 94.3% 87.83% 81% 322,824 17.61% 68
Callao 269,100 94.3% 87.83% 81% 180,532 9.85% 38
Balnearios 28,000 94.3% 87.83% 81% 18,784 1.02% 4
Total 2,732,700 94.3% 87.83% 81% 1,833,292  100.00% 385

Nota: Elaboracién propia.

Para determinar el marco muestral de los especialistas, evaluamos datos de los

técnicos y profesionales que ofrecen este servicio.

Tabla 16

Marco muestral de especialistas.

Poblacion

. NUumero
ocupada Porcentaje d
~ e
Afio 0 cuota encuestas
(2017)
Total PEA (Dato INEI) 5,446,800 - -
Técnicos (4.5% de la PEA) 245,106 36.3% 26
Profesionales (7.9% de la PEA) 430,297 63.7% 46
Total 675,403 100.0% 72

Nota: Elaboracion propia.
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En conclusion, se tienen que realizar 72 encuestas a especialistas.

4.1.3.Entrevistas a profundidad

Guia de preguntas

1.

[o2]

N

© ®

10.
11.

12.

13.

14.

15.

¢Nombre?, ¢Edad?, ¢ Ocupacion(es)?, ¢ Distrito?, ¢ Afos de
experiencia?

¢ Tienes zonas especificas de trabajo? ¢ Por qué?

¢, Como publicita 0 promociona su servicio?, ¢,Por qué usa esos medios y
no otros?, ¢ Cuanto invierte en ello?

¢, Se actualiza en conocimientos?, ¢ Con qué frecuencia?, ¢Por qué no?,
¢, S0lo en su especialidad o le interesa otras especialidades?

¢ Coémo percibe el nivel de confianza con la gente? En general, ¢ Son

temerosos o confiados cuando usted desempefia su trabajo?

. ¢ Considera que sus clientes son leales, o da lo mismo a quien contrata?,

¢, Qué hace usted para obtener una relacion perdurable con el cliente?
¢ Sus clientes lo recomiendan? ¢ Por qué?
¢,Cuales son las quejas mas comunes gue escucha?, ¢Qué hace usted
para evitarlas?
¢, Qué aspectos considera debe mejorar para ofrecer un mejor servicio?
¢,Cuales son los meses en que aumenta la demanda de sus servicios?
¢La demanda de su trabajo es constante todo el afio? ¢ Qué medidas
toma al respecto?

¢,Cree usted que su servicio es bien remunerado? ¢, Por qué?

¢, Qué opina de la tecnologia para atraer mas clientes?, ¢ Cree usted que
la utiliza correctamente para atraer clientes?, ¢Por qué?

¢,Conoce que es una APP o Aplicacion movil? ¢ Las utiliza
frecuentemente? ¢ Cree usted que podria utilizarlas para captar
clientes? ¢ Por qué?

¢, Consideraria utilizar una aplicacion movil? ¢ Por qué?, ¢ Por qué no?,
Estamos implementando una APP llamada Yanappay ¢Ha escuchado
alguna vez esa palabra? ¢ Le parece facil de recordar?

Explicacion de Yanappay ¢ Cree usted que es un buen nombre?

¢ Consideraria utilizar la app? ¢ Por qué? ¢ Por qué no? ¢ Cudles serian

sus sugerencias o cambios?
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Entrevista 1

Nombre: Magnolio Vargas
Cargo: Maestro albafnil.
Ubicacion: Los Olivos

Experiencia en el mercado: 40 afios.

Figura 31. Entrevista al Sr. Magnolio Vargas

Enlace para escuchar la entrevista

https://www.youtube.com/watch?v=k49MsvFN24w#action=share

Conclusiones de la entrevista.

Nuestro especialista utiliza solo la publicidad boca a boca y trabaja solo con clientes
antiguos, los cuales a su vez lo recomiendan para aquellos contactos que no conocen a
ningun especialista del rubro y que requieren el mismo servicio. Algunas de estas
personas son sus paisanos y por lo tanto lo conocen.

No se actualiza pues piensa que tiene ya el conocimiento, experiencia y porque cree
gue ya no esté en capacidad de estudiar nuevas cosas.

Manifiesta que sus clientes confian en el cuando trabaja porque ya lo conocen por su
responsabilidad y por entregar un buen trabajo.

Utiliza basicamente el celular como medio para captar clientes, llamando a clientes
antiguos y comentandoles que esté disponible para cualquier obra que quiera empezar,
en caso se encuentre desocupado y no encuentre obra usa su red de contactos para
trabajar con otros albafiiles, ya no como jefe de la obra sino como un empleado mas.

Nos comenta que no utiliza la tecnologia para atraer clientes por qué no sabe
utilizarla y le es muy complicada, comenta que tampoco utiliza aplicaciones, pero le
parece interesante poder trabajar con este si es que le proporcionara nuevos clientes y se

le capacita en el uso.
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Nos comenta que conoce la palabra Yanappay y sabe su significado pues es
gquechua hablante y que el término se le hace facil de recordar.

Al contarle de la iniciativa de nuestra aplicacion al mercado nos comenta y
recomienda poner énfasis en las especialidades de las personas que contratemos para

dar un buen servicio y darles esa informacién a nuestros clientes.

Entrevista 2

Nombre: Atenedoro Laberian.
Cargo: Duefio del taller.

Ubicacioén: Los Olivos.

Experiencia en el mercado: 50 afos.

=
e

Figura 32. Entrevista al sr. Atenedoro Laberian.
Enlace para escuchar la entrevista: https://www.youtube.com/watch?v=AM6HwWCscH6qg

Conclusiones de la entrevista.

Utiliza la publicidad de boca a boca con sus clientes y tarjetas de presentacion,
trabaja con clientes antiguos y que viven cerca de su taller. Sus nuevos clientes son
basicamente personas recomendadas por antiguos clientes.

No se actualiza ahora pero antes lo hacia constantemente para estar actualizado
en las nuevas tendencias.

Piensa que ser sinceros con el cliente es fundamental ya que es la principal queja
de los clientes. Incluso prefiere rechazar clientes que estan apurados con algunos
trabajos, pues le gusta entregar un buen trabajo y tener clientes contentos y nos recalca

gue tener materiales buenos es la clave para entregar calidad en el servicio.
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Nos comenta que no utiliza la tecnologia para atraer clientes, pero esta abierto a
poder utilizarla, comenta que utiliza aplicaciones ayudado por sus hijos, manifiesta que le
parece interesante poder trabajar con una aplicacion si es que le proporcionara nuevos
clientes.

Nos comenta que conoce la palabra Yanappay, sabe su significado y que el
término se le hace facil de recordar.

Al contarle de la iniciativa de nuestra aplicacion al mercado nos comenta y
recomienda poner énfasis en la calidad y honestidad con la entrega y contratar
especialistas que cumplan este requisito para dar un buen servicio y resaltar esta

informacién a nuestros clientes y de lanzar al mercado esta aplicacién si la utilizara.

Entrevista 3

Nombre: Jessica Povis

Cargo: Duefia del Negocio.

Ubicacioén: Av. Alfredo Mendiola 5387 en Los Olivos.

ANos en el mercado: 5 afos.

Figura 33. Entrevista a Jessica Povis

Enlace para escuchar la entrevista: https://youtu.be/USDyQRNK|iQ

Conclusiones de la entrevista.

Jessica nos comenta que utiliza las redes sociales y volantes para publicitar el
negocio, asi como el boca a boca. Ella se actualiza constantemente pues como trabaja
con tecnologia es importante saber de nuevos repuestos y nuevos electrodomeésticos
para asi poder reparalos adecuadamente.
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Nos comenta que sus clientes son desconfiados al principio, pero darles un buen
servicio es clave para ganar su confianza.

Considera que es importante la comunicacion ya que muchos clientes desconfian del
servicio cuando se les repara algun artefacto y hay que explicarles para que estén
tranquilos y confien en el servicio.

Nos comenta que aumenta su demanda en los meses de verano especialmente
en las reparaciones de refrigeracion.

Considera que el negocio es rentable y tiene mucha fluidez.

Cree que la tecnologia es importante para atraer clientes y gracias a la utilizaciéon
de aplicaciones han logrado captar clientes en provincias.

No le es familiar la palabra Yanappay, pero le es facil de recordar el nombre.

Entrevista 4

Nombre: Andrés Escalante.

Pais: Venezuela.

Ocupacion: Soporte Técnico en computacion.
Ubicacion: Los Olivos

Experiencia en el mercado: 6 afios
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Figura 34. Entrevista al sr. Andrés Escalante.
Enlace para escuchar la entrevista

https://www.youtube.com/watch?v=rxMZy4PCQjo
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Conclusiones de la entrevista.

Nuestro especialista utiliza solo la publicidad boca a boca y tarjetas de presentacion
como medios de publicacion.

Trabaja con clientes de cualquier parte de Lima metropolitana y sus nuevos
clientes son basicamente personas recomendadas por antiguos clientes.

Se actualiza frecuentemente, pero por su cuenta ya que considera que siempre el
mercado esta sacando nuevos productos y necesita conocer cémo funcionan estos
nuevos equipos para dar un buen servicio.

Manifiesta que sus clientes confian en el cuando trabaja porque ya lo conocen por
su responsabilidad, buen trabajo y garantia que les brinda post servicio.

Béasicamente no utiliza tecnologia, pero considera muy importante implementarla
pues podria llegar a mas clientes.

Nos comenta que utiliza las garantias post servicio para obtener una mejor
relacion con los clientes llamandoles cada 2 o 3 dias preguntando si el equipo que reparo
esté funcionando con normalidad.

Nos comenta que el negocio sube cuando se inician las clases de los alumnos a
inicios de marzo y en los meses de julio y diciembre. Para prevenir esta estacionalidad,
capacité a un amigo para que pueda ayudarlo cuando tenga este tipo de problemas.

Nos comenta que no conoce la palabra Yanappay pero que le gusta el nombre
porque resalta el término quechua que es oriundo del pais y eso siempre hay que

resaltar, también nos comenta que el término se le hace facil de recordar.
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Entrevista 5

Nombre: Yampier Salazar.

Edad: 33

Ocupacién: Técnico electricista linea blanca.
Ubicacion: Los Olivos

Experiencia en el mercado: 5 afios.

Figura 35. Entrevista al Sr. Yampier Salazar.
Enlace para escuchar la entrevista

https://www.youtube.com/watch?v=hEahIWIK-i8&t=9s

Conclusiones de la entrevista.

Nuestro especialista utiliza solo la publicidad tarjetas de presentacion como medios
de publicidad porque es mas facil que sus clientes lo tengan a la mano.

Trabaja con clientes de cualquier parte de Lima Norte y Lima Este, basicamente
personas recomendadas por antiguos clientes.

Se actualiza frecuentemente una vez al mes individualmente, ya que considera que
siempre el mercado esta sacando nuevos artefactos y necesita conocer cémo funcionan
estos nuevos equipos para dar un buen servicio.

Manifiesta que sus clientes confian en él y en su trabajo, pero siempre hay personas
que desconfian, pero en su primer trabajo, pero después de este primer servicio no
presenta quejas de sus clientes.

Para tener una mejor relacion con los clientes, él siempre lleva a la mano lapiceros,
calendarios y llaveritos para sus clientes, para que estos lo recuerden siempre. Mantener
un precio no tan alto es importante y funciona para que te llamen siempre y te
recomienden.

Utiliza la tecnologia, pues considera muy importante implementarla porque puede

llegar asi a mas clientes, es por eso que utiliza las redes sociales.
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Nos comenta que el negocio baja en los meses de agosto y septiembre y, que en

€s0s meses busca otras opciones 0 promociones en redes para que suba la demanda.

Nos comenta que no conoce la palabra Yanappay, pero el término quechua le

parece genial como nombre y también comenta que el término se le hace facil de

recordar.

4.1.4.Encuestas.

4.1.4.1. Encuesta a usuarios

Lista de preguntas a usuarios
1. ¢ Cuédl es su edad?

2. ¢ En qué distrito vive?

3. ¢ Cuenta con un Smartphone en casa?

o Si

o No

4. ¢ Usa aplicaciones maviles en su Smartphone?

o Si

o No

5. ¢ Usa aplicaciones moviles para resolver problemas?
o Si

o No

6. ¢ Qué tipo de servicios utilizo durante el Ultimo semestre?

1-5 veces 6-10 veces

11 o méas veces

Albadileria.

Carpinteria.

Electricidad.

Gasfiteria

Pintura

Tecnologia

Otros
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\l

. ¢, Cuénto invirtié en promedio en el dltimo semestre?

(o]

. ¢, De qué manera se contactd a los especialistas?
o Anuncio en la via publica.

Paginas amarillas.

o

o Por referencias de conocidos.
o Redes sociales.

o Técnico de confianza.

o Tiendas especializadas.

o Otros

9. ¢ Usaria un aplicativo mévil para contactar un especialista en servicios generales?

o Si.

o No.

10. ¢, Como le gustaria que se le atienda para la cotizacion del trabajo? (Marque las que
considere convenientes o de su interés)

o Visita presencial.

o Atencién remota por video llamada.

o Llamada telefénica.

o Otros

11. Dado un inconveniente en su predio, ¢ Accederia a agendar una cita con el especialista a
futuro? O ¢ Preferiria una visita en el mismo dia?

o A futuro.

o Mismo dia.

o Cualquiera de los casos segun la urgencia.

12. Segln su punto de vista ¢ Le parece importante que el especialista sea alguien que esté

ubicado en una zona cercana?
o Prefiero alguien cercano.
o No le veo inconveniente de donde venga con tal que cumpla con la fecha establecida.

o Otros

13. ¢ Llamaria usted a un especialista en horas de la madrugada en caso de presentarse
algun inconveniente?

o Si.

o No.

o Tal vez.
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14. Indique por favor el motivo de su respuesta a la pregunta referente a atenciones en

horario de madrugada.

15. La aplicacién permite concertar con el especialista visitas presenciales, remotas (por
video conferencia) o llamadas telefénicas para realizar las cotizaciones de los trabajos a
realizar.

Visita
Presencial

Visita

Remota

Llamada

Telefénica

16. En la escala del 1 al 5, donde 1 significa “No me interesaria usar esa opcién”, y donde 5
significa “definitivamente usaria esa opcién”. Indique usted ;Qué le parece la alternativa
de la agenda compartida?

o 1.

o 2.

o 3.

o 4.

o 5.

17. En la escala del 1 al 5, donde 1 significa” No me interesa usar esa opcién”, y donde 5
significa “Definitivamente usaria esa Opcién”. Indique usted ;Qué le parece a usted cada
una de las alternativas de bisqueda de especialistas?

1 2 3 4 5

Busqueda por

geolocalizacién

Blsqueda

Avanzada

18. ¢ Harfa uso usted del servicio de ATENCION DE URGENCIA en caso se le presentase la
oportunidad?
o Si.

o No.
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o Tal Vez.

19. En la escala del 1 al 5, donde 1 significa “No me gusta mucho, pero me parece
interesante”, y donde 5 significa “Es una opcion genial”. Indique usted ;Qué le parece a
usted la opcion de ATENCION DE URGENCIA?

o 1.

o 2.

o 3.

o 4.

o 5.

20. Después de todo lo presentado, ¢ Se animaria a usar Yanappay cuando se presente la
oportunidad? Donde “1: Definitivamente no” a “5: Por supuesto que si”

o 1.

o 2.

o 3.

o 4.

o b.

21. ¢ Qué podriamos mejorar para su completa satisfaccion?

Se realiz6 encuestas desde el dia 14 al 22 de abril con los siguientes resultados:
Analisis de los resultados de las encuestas:
1. ¢ Cuenta con un Smartphone en casa?

De acuerdo con el resultado, 91% de los encuestados poseen un Smartphone en casa,

permitiendo obtener el nivel de penetracion en los hogares de este dispositivo movil.

Total

m No

m Si

Figura 36. Resultado si cuenta con Smartphone en casa.
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2. ¢ Usa aplicaciones moviles en su Smartphone?
De acuerdo a los encuestados el 99% que tienen Smartphone, usan aplicaciones

moviles, permitiendo observar que es frecuente los usuarios utilicen las aplicaciones.

Total

1%

= No

= Si

Figura 37. Resultado si usa aplicaciones moviles.

3. ¢ NUumero de veces por servicio de las personas que usan apps para resolver problemas
cotidianos y que usarian la aplicacién?

De acuerdo al resultado, podemos observar que en el rango de 1 a 5 veces se
encuentran entre 19 a 24, la albafileria, pintura, gasfiteria, carpinteria y electricidad, de

menor grado tecnologia; pero de 11 a mas se encuentra tecnologia como primero.
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4. ¢ Forma de contactar de las personas que usan aplicaciones para resolver problemas

cotidianos y que usarian una app dedicada a servicios generales?

De acuerdo al resultado, se observa que la preferencia es la visita presencial, seguido de

la lamada telefonicamente.

Total

Figura 39. Resultado de forma de contactar delas personas para soluciones
generales.

5. ¢ Usaria un aplicativo moévil para contactar un especialista en servicios generales?

De acuerdo a los resultados de los encuestados que nos indican que usarian nuestra

aplicacién y tienen un Smartphone un 92% responden afirmativamente.

Total

HNo

HSj

Figura 40. Resultado si usaria aplicativo para contactar especialistas.

50



6. ¢, Cual es el rango de edades de personas que usan aplicaciones para resolver problemas
cotidianos y que usarian una app dedicada a servicios generales?
De acuerdo al resultado nuestro rango de edad a tomar en cuenta se encuentra entre 21
a 40 afos el cual conforma el 95%.

Total

m 11-20 afios
= 21-30 afios
= 31-40 afios

41-50 afios
= 61-70 afios

Figura 41. Resultado de rango de edades que usan aplicaciones para contactar
especialistas.

7. ¢ Distritos de las personas que usan aplicaciones para resolver problemas cotidianos y que
usarian una app dedicada a servicios generales?

De acuerdo al resultado, tenemos como principales distritos los siguientes:

Los Olivos, Comas, San Martin de Porres, Carabayllo y Ate.
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Figura 42. Resultado de distritos que usan mas aplicaciones para solucionar
problemas domésticos.
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8. ¢ Cbémo le gustaria que se le atienda para la cotizacion del trabajo?
De las personas que estan interesada en usar el aplicativo el 48% prefiere visita

presencial y llamada telefénica con 35% para la cotizacion.

Total

m Atencion remota por
videollamada
= Llamada telefdnica

= Otros

Visita Presencial

Figura 43. Resultado para saber el tipo de atencion de una cotizacion.

9. Dado un inconveniente en su predio, ¢ Accederia a agendar una cita con el especialista a
futuro? o ¢ Preferiria una visita en el mismo dia?
Teniendo a las personas que tienen Smartphone y usan aplicaciones, 62% prefiere
cualquiera de los 2 casos, por cual se puede determinar que las 2 propuestas tendrian
acogida.

Total

m A Futuro

= Cualquiera de los dos
casos segln la urgencia

® Mismo dia

Figura 44. Resultado de atencion.
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10. Seguln su punto de vista ¢ Le parece importante que el especialista sea alguien que esté

ubicado en una zona cercana?

De acuerdo al resultado, 51% le parece indistinto que el especialista se encuentre cerca,

con tal que cumpla con las fechas.

Total

= No le veo inconveniente
de donde venga con tal
que cumpla con la fecha
establecida

= Prefiero alguien cercano

Figura 45. Resultado de ubicacién de zona de los especialistas

11. ¢ Llamaria usted a un especialista en horas de la madrugada en caso de presentarse

algun inconveniente?

De acuerdo al resultado, 81% estaria dispuesto a llamar al especialista en horas de la

madrugada, de acuerdo al inconveniente.

Total

= No
m 5
= Tal Vez

Figura 46. Resultado si usaran el servicio ante una emergencia en la

madrugada.
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12. En la escala del 1 al 5, donde 1 significa "No me interesaria usar esa opcién”, y donde 5

13.

significa "Definitivamente usaria esa opcién". Indique usted ¢Qué le parece la alternativa
de la agenda compartida?
De las personas que eligieron usar la aplicacion y tienen un Smartphone, un 95%

“Definitivamente usaria esa opcion”

Total

=2
=3
md

Figura 47. Resultado si usaran la aplicacion.

¢Haria uso usted del servicio de ATENCION DE URGENCIA en caso se le presentase la
oportunidad?

De acuerdo a las personas que estarian dispuesto a usar la aplicacion, 94% usaria este
servicio.

Total

ml
m32
=3

=5

Figura 48. Resultado de atencion de urgencia.

54



14. Después de todo lo presentado en una escala del 1 al 5, ¢ Se animaria a usar yanAPPay

cuando se presente la oportunidad?

De acuerdo al resultado, 92% estaria dispuesto a usar nuestra aplicacion.

Total

1%

31%

Figura 49. Resultado si estuvieran dispuestos a usar Yanappay.

4.1.4.2. Encuesta a especialistas
Lista de preguntas a especialistas
1. ¢ Cudl es su especialidad?
e Electricista
e Gasfitero
e Carpintero
e Cerrajero
¢ Informético
e Pintor
¢ Albafiileria

e Otro

N

.¢,Cual es su edad?

3. ¢ Cuenta con un Smartphone?

o Si

o No

4. ¢ Usa aplicativos moviles en su Smartphone?
o Si

o No

5. ¢ Qué tipo de servicio usa?

m]
m2
3

L)
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o Prepago
o Post pago

6. Si utiliza un servicio prepago, ¢ Cuanto invierte en recargar un plan de datos?

7. Si utiliza un servicio postpago, ¢,Cual es el plan de datos con el que cuenta?
o0a2GB

o3a5GB

o 6al0GB

o 10a20GB

o 20 GB amas

8. ¢ Qué tipo de medio usas para atraer clientes?
o Anuncios en las calles

o Medios virtuales

o Paginas amarillas

o Tarjetas de presentacion

o Tiendas especializadas

o Otras

9. ¢, Utiliza algun tipo de medio virtual (Facebook, OLX, Mercado libre o cualquier otra pagina
web) para ser contactado por los usuarios?

o Si

o No

10. ¢ Estaria dispuesto a usar un aplicativo movil (bajo ciertos requerimientos) para obtener
mas clientes?

o Si

o No

11. ¢ Esta dispuesto a atender un servicio en la madrugada ante una emergencia?

o Si

o No

12. ¢ Podria brindar un diagnostico a un cliente mediante una video llamada?
o Si

o No

13. ¢ Podria brindar un diagnostico a un cliente mediante SMS?

o Si

o No
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14. ¢ Cuanto fue su ingreso mensual promedio por brindar sus servicios especializados

durante el dltimo trimestre?

15. ¢ Qué tiempo realiza usualmente en viajes para trasladarse entre clientes?

o 30min a 60min

o 60min a 90min

o 90min a 120min

o 20min a 180min

16. ¢ Cuanto estima Ud. que cuesta al mes, un servicio movil que permite contactar a nuevos
clientes?

o 0 a 50 soles

o 51 a 100 soles

o 101 a 150 soles

o 151 a 250 soles

o 251 soles a mas

17. ¢ Qué beneficios le gustaria recibir por parte de la empresa?

Cuestionario: Se realizé encuestas desde el dia 14 al 20 de Abril con los siguientes

resultados:

Andlisis de los resultados de las encuestas:

1. (Cual es su especialidad?

Tomando a los encuestados que respondieron que tienen un Smartphone, el 82%
pertenecen a la especialidad de electricidad 24%, gasfitero 14%, informatico 14%, pintor
10%, cerrajero 7%, carpintero 7% y albafiileria 6% permitiendo observar que existen un

porcentaje alto en estas 7 especialidades.
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Figura 50. Resultado de tipo de especialidades.

2. ¢Cual es su edad?

De acuerdo con los resultados, 89% pertenecen entre 16 afios a 55 afios y cuentan con

Smartphone.

:Cuenta con un Smartphone?

Cuenta de Rango de edad (afios)

46a 55 afios
19%

36 a 45 afios
23%

56 a 65 afios
11%

h g :Usa aplicativos méviles en su Smartphone?

Total

\ 16a 25 afios
26%

26a 35 afios
21%

-

Figura 51. Resultado

del rango de edades.
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3. ¢ Cuenta con Smartphone? (pregunta filtro)
De acuerdo a los resultados, 88% cuentan con Smartphone permitiendo observar el

porcentaje de los especialistas usan el dispositivo que utiliza nuestro aplicativo.

Total

= No

LI

Figura 52. Resultado si cuenta con un Smartphone.

4. ¢ Usa aplicativos moéviles en su Smartphone?

De acuerdo a los resultados, 93% que tienen Smartphone usa aplicativos.

Total

:Usa aplicativos moviles ... =

u No

w 5i

Figura 53. Resultado si usa aplicativos en su Smartphone.



5. ¢ Qué tipo de servicio usa?

De acuerdo a los resultados, 61% contrata postpago para las personas que tienen
Smartphone.

Total

+Qué tipo de servicio usa? -
m Postpago
= Prepago

Figura 54. Resultado del tipo de servicio de su linea telefénica.

6. Si utiliza un servicio prepago, ¢ Cuanto invierte en recargar un plan de datos?

De acuerdo con los resultados, el 54% gasta en promedio de 16 a 30 soles y un 32% de
46 a 60 soles.

Total

costo prepago
m 0 315 soles

= 16 a 30 soles
m 45 a 60 soles

Figura 55. Resultado de recarga mensual servicio prepago.
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7. Si utiliza un servicio postpago, ¢ Cual es el plan de datos con el que cuenta?

De acuerdo con los resultados, 74% de los que tienen servicio postpago son 2 GB a 5

GB, donde de 2 GB son un 40% y de 3 a5 GB un 34 %.

Total

a5 A\

Si utiliza un servicio post... =

m0a2Gh

m 10320 GB

= 20 GB a mas
3a5GH

= 6al0GBE

Figura 56. Resultado del plan postpago.

8. ¢ Qué tipo de medio usas para atraer clientes?

De acuerdo a los resultados, 94% utiliza algin medio para tener clientes, por lo cual se

observa segun este resultado que les interesaria atraer mas clientes.

Cuenta de ;Qué tipo de medio usas para atraer clientes?

tarjetas de
presentacion
37%

Wa
K

redes sociales _/

1% 14%

whatsapp
2% Total
b —anuncios en las
volantes alles
tiendas 5%
especializadas _——— g
1%

' 23%

_recomendaciones 9%

_ medios virtuales

—_ MiNgunNe

Figura 57. Resultado del tipo de medio que usa para contactar clientes.
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9. ¢ Utiliza algun tipo de medio virtual (Facebook, OLX, mercado libre o cualquier otra

pagina web) para ser contactado por los usuarios?

De acuerdo a los resultados, el 51% utiliza algin medio virtual, por lo cual se observa que

tiene la experiencia y pueden ser captados facilmente.

Total

:Utiliza algin tipo de me... =
1 Mo
= 5f

Figura 58. Resultado si utiliza medias virtuales.

10 ¢ Estaria dispuesto a usar un aplicativo mévil (bajo ciertos requerimientos) para
obtener mas clientes?
Dentro de los encuestados que tienen Smartphone el 96% estaria de acuerdo a usar un

aplicativo movil.

Total

¢Estaria dispuesto a usar... =

u Mo

w 5P

Figura 59. Resultado si usaran un aplicativo para obtener mas clientes.
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11. ¢ Esta dispuesto a atender un servicio en la madrugada ante una emergencia?
De acuerdo a las personas que tienen Smartphone el 89% no tendrian inconveniente de

atender un servicio de madrugada.

Total

:Esta dispuesto a atende... =
n NO

w §i

Figura 60. Resultado si atendiese trabajo de madrugada.

12 ¢ Podria brindar un diagnostico a un cliente mediante una video llamada?
Los encuestados con Smartphone, el 60% respondid que si estarian dispuesto a
diagnosticar por video llamada.

Total

:Podria brindar un diagn... =
1 Mo

= 50

Figura 61. Resultado si brindaria un diagnostico por video llamada.
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13 ¢ Podria brindar un diagnostico a un cliente mediante SMS?
Dentro de los encuestados que tienen Smartphone el 61% indicaron que si podrian dar

un diagnostico mediante SMS.

Total

:Podria brindar un diagn... =

= No

= 50

Figura 62. Resultado si brindaria diagnostico por SMS.

14 ¢ Cuanto fue su ingreso mensual promedio por brindar sus servicios especializados
durante el ultimo trimestre?
De acuerdo a los encuestados que tienen Smartphone el 68% percibe entre 2,000 a

5,000 soles en promedio mensualmente.

Total

rango de ingresa -
u 0 a 1000

= 1001 a 2000
n 2001 a 3000

3001 a 4000
n 4001 a 5000
= 5001 a o000

Figura 63. Resultado del ingreso mensual.



15 ¢ Qué tiempo realiza usualmente en viajes para trasladarse entre clientes?

De acuerdo a los resultados, el 65% utiliza 30 a 60 minutos y 23% entre 60 a 90 minutos.

Total

sQué tiempo realiza usua.. *
= 120min a 180min

1 30min a 60min

= B0min a 20min

S0mina 120min

Figura 64. Resultado de tiempo de traslado entre clientes.

16. ¢ Cuanto estima Ud. que cuesta al mes, un servicio mévil que permite contactar a
nuevos clientes?

De acuerdo a los resultados, entre los que tienen Smartphone y estarian dispuestos a
usar un aplicativo un 56% pagaria 50 soles y un 31% de 51 a 100 soles.

Total

_ 2%
/ 7% )
eCuanto estima Ud. qu... :Y
/ = 101 a 150soles

s 151 a 250 s0les

= 251 solesa mas

50 soles
56%

= 51 a 100 soles

Figura 65. Resultado del costo del servicio por usar el aplicativo.
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17. ¢ Qué beneficios le gustaria recibir por parte de la empresa?

De acuerdo al resultado se observa que el 49% le gustaria recibir bonificaciones y 29%

capacitacion.

s confiable

B ninguno

B premios

sQue beneficios le gusta... =

» bonificaciones

» capacitacion

herramientas

» recomendaciones

Figura 66. Resultado que tipo de beneficio le gustaria recibir.

4.2. Demanda y Oferta

4.2.1.Estimacion del Mercado Potencial

En base a datos historicos de los ultimos cuatro afios (ver Tabla 3), se estima

una tasa promedio de crecimiento anual de hogares en Lima Metropolitana de
2.58% a partir de los datos del afio 2019.

Tabla 17
Estimacion del mercado potencial.
Usuarios de
Hogares en que al Smartphones con )
Hogares ) ) Android que
Afio del ) menos un miembro sistema Mercado
Lima ) ) compran por )
proyecto ) tiene un smartphone operativo o Potencial
Metropolitana ) aplicaciones
(2017) Android (2017) o
moviles (2017)
2019 2,847,014 94.3% 87.83% 81% 1,909,981
2020 2,920,865 94.3% 87.83% 81% 1,959,526
2021 2,996,632 94.3% 87.83% 81% 2,010,356
2022 3,074,364 94.3% 87.83% 81% 2,062,504
2023 3,154,112 94.3% 87.83% 81% 2,116,005

Nota: Elaboracién propia.
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4.2.2.Estimacién del mercado disponible
En base a nuestra encuesta, en la pregunta 5, “; Usaria un aplicativo moévil para
contactar un especialista en servicios generales?”, el 87.03% respondié que si. Esto

nos sirve para determinar nuestro mercado disponible.

Tabla 18

Estimacién del mercado disponible.

Porcentaje que
Afo del Mercado usaria un aplicativo Mercado
Proyecto Potencial movil para contratar Disponible

servicios generales

2019 1,909,981 87.03% 1,662,257
2020 1,959,526 87.03% 1,705,376
2021 2,010,356 87.03% 1,749,613
2022 2,062,504 87.03% 1,794,997
2023 2,116,005 87.03% 1,841,559

Nota: Elaboracién propia.

4.2.3.Estimacion del Mercado Efectivo
En base a nuestra encuesta, en la pregunta 14, “; Se animaria a usar
Yanappay cuando se presente la oportunidad?”, el 53.5% respondioé que si. Esto

nos sirve para determinar nuestro mercado efectivo.

Tabla 19

Estimacién del mercado efectivo.

Porcentaje que usaria

Afio del Mercado Yanappay para contratar Mercado
proyecto Disponible ppay p Efectivo
Servicios generales
2019 1,662,257 53.50% 889,307
2020 1,705,376 53.50% 912,376
2021 1,749,613 53.50% 936,043
2022 1,794,997 53.50% 960,324
2023 1,841,559 53.50% 985,234

Nota: Elaboracion propia.

4.2.4.Estimacion del Mercado Objetivo
Para definir nuestro mercado objetivo, para el primer afio, hemos calculado

nuestros porcentajes base y de crecimiento en funcion de nuestros objetivos de
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descargas anuales de la aplicacion (10,000 el primer afio con un crecimiento de
10% anual).

Tabla 20
Estimacion del mercado objetivo.
Objetivo de ) Porcentaje de
Porcentaje
Afo del Mercado descargas Descargas esperado Mercado participacion en el
proyecto Efectivo dela acumuladas Objetivo mercado que se quiere
aplicacién de uso alcanzar
2019 889,307 10000 10000 60% 6000 0.67%
2020 912,376 11000 21000 60% 12600 1.38%
2021 936,043 12100 33100 60% 19860 2.12%
2022 960,324 13310 46410 60% 27846 2.90%
2023 985,234 14641 61051 60% 36631 3.72%

Nota: Elaboracién propia.

4.2.5.Frecuencia de Compra

Segun

la encuesta realizada, en la pregunta “; Qué tipo de servicios

mayormente uso6 durante el ultimo semestre?”, obtuvimos el promedio de veces que

un hogar re

guiere este tipo de servicios al afio.

Tabla 21

Estimacion de promedio de frecuencia de compra.

) Consumo Veces Frecuencia
Respuestas Cantidad % .
semestral al aflo de compra

1-5 servicios 208 68% 3 6 4
6-10 servicios 62 20% 8 16 3
11 amaés 38 12% 13 26 3
TOTAL 308 100% 10

Nota: Elaboracion propia.

Los resultados de la encuesta muestran que, en promedio, un hogar requiere

de algun tipo de servicio general 10 veces al afio.

4.2.6.Cuantificacion de la demanda

Para calcular la demanda de cada afio, multiplicamos nuestro mercado objetivo

por la frecuencia de compra, previamente considerando un escenario conservador

del 50%.
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Tabla 22

Cuantificaciéon de la demanda.

Mercado )
Afio del o Frecuencia Demanda
Objetivo o
proyecto de compra (Servicios)
(Hogares)
2019 6,000 5 30,000
2020 12,600 5 63,000
2021 19,860 5 99,300
2022 27,846 5 139,230
2023 36,631 5 183,153

Nota: Elaboracién propia.

4.2.7.Estacionalidad
Estimamos una estacionalidad de descargas de la aplicacién, tanto para

especialistas como para usuarios.

Tabla 23
Estacionalidad de descargas de especialistas.

Ao
2019 2020 2021 2022 2023
Mes Porcentaje  Técnicos Técnicos  Técnicos  Técnicos  Técnicos

Enero 5% 18 21 25 30 36
Febrero 5% 18 21 25 30 36
Marzo 5% 18 21 25 30 36
Abril 7% 25 29 35 42 51
Mayo 7% 25 29 35 42 51
Junio 7% 25 29 35 42 51
Julio 9% 32 38 45 54 65
Agosto 9% 32 38 45 54 65
Setiembre 10% 35 42 50 61 73
Octubre 12% 42 50 60 73 87
Noviembre 12% 42 50 60 73 87
Diciembre 12% 42 50 60 73 87
Total 100% 350 420 504 605 726

Nota: Elaboracion propia.



Tabla 24

Estacionalidad de descargas de usuarios.

Afo
2019 2020 2021 2022 2023
Mes Porcentaje Usuarios Usuarios Usuarios Usuarios Usuarios

Enero 8% 800 880 968 1065 1171
Febrero 8% 800 880 968 1065 1171
Marzo 8% 800 880 968 1065 1171
Abril 8% 800 880 968 1065 1171
Mayo 8% 800 880 968 1065 1171
Junio 8% 800 880 968 1065 1171
Julio 8% 800 880 968 1065 1171
Agosto 8% 800 880 968 1065 1171
Setiembre 9% 900 990 1089 1198 1318
Octubre 9% 900 990 1089 1198 1318
Noviembre 9% 900 990 1089 1198 1318
Diciembre 9% 900 990 1089 1198 1318
Total 100% 10000 11000 12100 13310 14641

Nota: Elaboracién propia

4.2.8.Programa de Ventas en unidades y valorizado

Es dificil determinar que existe estacionalidad para los servicios generales, ya
que, casi siempre, es urgente solucionar este tipo de servicios cuando se
presenten, ya que afectan el estilo y las condiciones de vida. Sin embargo, como
conclusiones de las entrevistas realizadas, en los meses de mayo, julio, noviembre
y diciembre, se incrementan ligeramente, ya sea porque las personas reciben mas
ingresos, o porgue en las fiestas de esas fechas (julio y diciembre), se decide
realizar arreglos a la casa. Es por eso por lo que, establecemos que en el segundo
semestre estara la mayor cantidad de demanda.

En el primer afio, por motivos de inicio de operaciones, redefinimos la
distribucion, y desde el segundo afio ya la distribuimos de acuerdo con lo
establecido.

Una vez determinado el porcentaje, lo distribuimos por meses, de acuerdo a la

tendencia antes explicada.
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Tabla 25

Proyeccion de las ventas.

Ao

Mes 2019 2020 2021 2022 2023
% Ventas % Ventas % Ventas % Ventas % Ventas
Enero 0.5% 150 7% 4410 7% 6951 7% 9746 7% 12821
Febrero 0.5% 150 7% 4410 7% 6951 7% 9746 7% 12821
Marzo 1% 300 7% 4410 7% 6951 7% 9746 7% 12821
Abril 3% 900 8% 5040 8% 7944 8% 11138 8% 14652
Mayo 5% 1500 8% 5040 8% 7944 8% 11138 8% 14652
Junio 5% 1500 8% 5040 8% 7944 8% 11138 8% 14652
Julio 13% 3900 9% 5670 9% 8937 9% 12531 9% 16484
Agosto 13% 3900 9% 5670 9% 8937 9% 12531 9% 16484
Setiembre 13% 3900 9% 5670 9% 8937 9% 12531 9% 16484
Octubre  15% 4500 9% 5670 9% 8937 9% 12531 9% 16484
Noviembre 15% 4500 9% 5670 9% 8937 9% 12531 9% 16484
Diciembre  16% 4800 10% 6300 10% 9930 10% 13923 10% 18315

Total 100%

30,000 100%

63,000 100%

99,300 100%

139,230 100%

183,153

Fuente: Elaboracién propia.

Programa de Ventas en unidades y valorizado

La amplia gama de servicios que ofrecen los especialistas les permite tener

diferentes precios para cada trabajo que realizan; de acuerdo a eso, se establece como

precio promedio de cada ticket de servicio el monto de 156.11.

Tabla 26
Programa de ventas anual.
Ventas 2019 2020 2021 2022 2023
Ndmero de
- 30,000 63,300 99,300 139,230 183,153
servicios
Precio por
o S/156.11 S/156.11 S/156.11 S/156.11 S/156.11
Servicio
Total S/4,683.300 S/9,834,930 S/15,501,723 S/21,735,195 S/28,592,015

Nota: Elaboracién propia

4.3. Mezcla de marketing

4.3.1.Producto
El producto es un aplicativo que se lanzaré al mercado de Lima Metropolitana,

ofrecera servicio acorde a las necesidades de los clientes especialistas y clientes

usuarios.
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El nombre del aplicativo: Yanappay

El logo del aplicativo:

B \

yan:\:d tay

Figura 67. Logo de la aplicacion.
Elaboracion Propia

Yanappay, es una aplicacion mévil para usuarios de Smartphone con sistema
operativo Android y de facil uso por lo cual puede ser utilizado por cualquier
persona. La aplicacion cuenta con 2 entornos que es para el cliente especialista y el
cliente usuario.

Cliente especialista: El nuevo especialista se registrara con sus datos
personales, nimero de celular, direccidn, correo electronico y la posibilidad de
confirmar en brindar un servicio de madrugada ante una emergencia, y aceptara los
términos legales para el uso de la aplicacion.

Luego de iniciar su sesién el especialista podra observar y revisar su agenda
de solicitudes de servicios y programar la atencion del servicio segun lo solicitado
por el cliente, revisar una lista sus trabajos a realizar donde podra aceptar o
rechazar los servicios solicitados, mostrar una estadista de los trabajos que viene
realizando.
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Figura 68. Prototipo del entorno cliente especialista.

Cliente usuario: El usuario nuevo se registrara con sus datos personales,
namero de celular, direccion, correo electronico y aceptara los términos legales
para el uso de la aplicacion.

Iniciado su sesion el cliente, podra seleccionar una categoria del servicio que
desee contactar, podré visualizar los técnicos disponibles en la categoria
seleccionada, tendra la opcion para seleccionar un tipo de bisqueda avanzada o
perimetral, seleccionado el técnico contara con la opcion de tipo de atencion
(cotizacion presencial, remota, atencién inmediata) y seleccionara una fecha para la
visita técnica.
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Figura 69. Prototipo del entorno cliente usuario.

4.3.2.Precio

Para el cliente especialista manejamos una estrategia de alineamiento con una
comision del 15% por cada servicio. Dado que la competencia usa una comision de
10% pero con menos beneficios, decidimos entrar con la tarifa especificada, con
mejores caracteristicas esperamos atraer mas clientes. La descarga de la
aplicacion sera gratuita.

Para el cliente usuario la descarga seré gratuita, sobre los servicios ofrecidos
dentro de la aplicacion inicialmente no colocamos los precios finales al ser nosotros
solo intermediarios del servicio; posteriormente, en nuevas actualizaciones,
tendremos una extensa gama de precios de acuerdo con el servicio ofrecido pero

gue podra ser modificada por el especialista al momento del cobro.
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4.3.3.Plaza

La aplicacion Yanappay estara disponible para ser descargado gratuitamente
desde Play Store, la estrategia para este punto sera trabajada bajo una distribucion
selectiva por canal, dado que nuestro producto sera lanzado para Google Play es
una plataforma de distribucién de software para dispositivos con sistema operativo
Android.

El costo Unico, por publicacién del aplicativo es de 25 délares.

4.3.4.Promocion

La promocion del aplicativo serd4 de una manera masiva a través de la red
social Facebook, contratando la publicidad dirigida directamente a nuestro publico
obijetivo.

Para ello se contratara a un Community Manager que se mantenga en contacto
CoN nuestros usuarios.

Publicidad. - Planteamos hacer una inversion en redes sociales, exactamente
Facebook.

Promocién de Ventas. - Manejaremos descuentos para los que descarguen
nuestro aplicativo, en su primer servicio. También ofrecemos descuentos
adicionales a los “clientes usuarios” que nos refieren y sus referidos descarguen
nuestra aplicacion. Por tal motivo a los usuarios clientes, se les dara un codigo de
referencia, que les permitira acumular descuentos adicionales en su cuenta.

Para el caso de los especialistas se realizara reuniones directas con los
interesados explicandoles los términos legales y beneficios que van a obtener al
estar afiliados a nuestro servicio.

Entre los contactos que tenemos para difundir nuestro servicio, contamos con
los institutos técnicos como SENATI, CAPECO, SENCICO, GAMOR, etc., tiendas
especializadas como SODIMAC, HOME CENTER, PROMART, etc.

Campafia de lanzamiento
Objetivo de la campafia: dar a conocer nuestra aplicacion y beneficio
de ella con los clientes especialista y clientes usuarios.
Duracioén: 1 meses.
Actividades Calendarizadas: Publicaciones cada semana de los
beneficios de nuestra App.
Costo de las actividades: El uso de la red social es gratuita y las

publicaciones serd mediante elaboracion propia, sin embargo, se invertirq
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10,800 soles para tener mayor llegada al publico, con la contratacion de

paquetes de promocién de la pagina en Facebook.

Imagenes, disefos: Los disefios de la App seran parte de las

publicaciones para conocimiento de los clientes usuarios y clientes

especialistas.

Tabla 27
Presupuesto de lanzamiento.

DETALLE COSTO

CANTIDAD/MES

SUB TOTAL

Elaboracién de videos informativos
Elaboraciéon de videos de Humor

Elaboracion de memes de tendencia viral
S/ 4,500.00
Solicitar accesos a grupos relacionados con el

tema y compartir informacion

Crear eventos para promover la marca

Pago por promocién pégina llegada de usuarios

de: 7,330 - 19,327, segmentado hombres y S/ 2,700.00
mujeres de 20 a 50 afios

Pago por promocién de post de usuarios:

6,4215 - 129,819, segmentado hombres y S/ 3,600.00
mujeres de 20 a 50 afios

TOTAL

S/ 4,500.00

S/ 2,700.00

S/ 3,600.00

S/ 10,800.00

Nota: Elaboracién propia.

Promocion paratodos los afios.

Segun los datos obtenidos en las encuestas y entrevistas se procede a

realizar los cronogramas de las actividades de promocion que aplicaremos

durante el periodo de 5 afios del proyecto.

Promocidn - plan de Actividades:

Promocion para el afio 2019:

Objetivo: conseguir el 60% de clientes para uso de nuestros servicios.
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Tabla 28

Presupuesto de lanzamiento afio 2019.

Costo Total Total
Actividades Frecuencia Cantidad Unitario Costo lf;;) Costo
sin IGV sin IGV con IGV
Articulos publicitarios Mensual 10 720 7,203 1,297 8,500
Redes Sociales Mensual 10 2,127 21,271 3,829 25,100
Google AdWords Mensual 6 1,767 10,602 1,908 12,510
Emailing - Boletin Mensual 10 221 2,212 398 2,610
Revista Peru + / Anuncios Mensual 10 661 6,610 1,190 7,800
Publicidad en radio Mensual 6 2,542 15,254 2,746 18,000
Total 63,153 11,367 74,520
Nota: Elaboracién propia.
Id Nombre de tarea E e Imfa vl [y |als Jo In D
1 |Publicidad Aho 2019
2 Articulos
publicitarios
3 Redes sociales
4 Google Adwords
5 E mailing - Boletin
6 Revista Perl +/
Anuncios
7 Publicidad en radio

Figura 70. Cronograma de actividades afio 2019.

Promocion para el afio 2020:
Objetivo: Recompra y conseguir el 60% de clientes para uso de

nuestros servicios.

Tabla 29

Presupuesto de lanzamiento afio 2020.

Costo Total GV Total
Actividades Frecuencia Cantidad Unitario Costo 18% Costo
sin IGV sin IGV con IGV
Articulos publicitarios Mensual 12 720 8,644 1,556 10,200
Redes Sociales Mensual 12 2,127 25,525 4,595 30,120
Google Adwords Mensual 12 1,767 21,203 3,817 25,020
E mailing - Boletin Mensual 12 221 2,654 478 3,132
Revista Peru + / Anuncios Mensual 12 661 7,932 1,428 9,360
Publicidad en radio Mensual 12 2,542 30,508 5,492 36,000
Total 96,468 17,364 113,832

Nota: Elaboracion propia.
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Articulos
publicitarios
Redes sociales

A"

Google Adwords

E mailing - Boletin
Revista Peru +/
Anuncios

7 Publicidad en radio

oluv| &l w

Figura 71. Cronograma de actividades afio 2020.

Promocion para el afio 2021
Objetivo: Recompra y conseguir el 60% de clientes para uso de

nuestros servicios.
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Tabla 30

Presupuesto de lanzamiento afio 2021.

Actividades Frecuencia Cantidad Costo Unitario sin IGV  Total Costo sin IGV  IGV 18% Total Costo con IGV
Articulos publicitarios Mensual 12 720 8,644 1,556 10,200

Redes Sociales Mensual 12 2,127 25,525 4,595 30,120

Google AdWords Mensual 12 1,767 21,203 3,817 25,020

Emailing - Boletin Mensual 12 221 2,654 478 3,132

Revista Pera + / Anuncios Mensual 12 661 7,932 1,428 9,360

Publicidad en radio Mensual 12 2,542 30,508 5,492 36,000

Publicidad en periédico 1/2 pagina Mensual 12 4,678 56,136 10,104 66,240

Publicidad en TV Rango medio alto Mensual 3 11,864 35,593 6,407 42,000

Total 188,197 33,875 222,072

Nota: Elaboracién propia.
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Id Nombre de tarea
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1 |Publicidad Afo 2021

Redes sociales

Google Adwords

E mailing - Boletin
Revista Peru +/
Anuncios
Publicidad en radio
8 Publicidad en

(o2 NI o TR I N B VS O S ]

~

9 Publicidad en TV
Rango medio alto

Articulos publicitarios

periodico 1/2 pagina

Figura 72. Cronograma de actividades afio 2021.

Promocién para el afio 2022 & 2023:

Objetivo: Recompra y conseguir el 60% de clientes para uso de nuestros servicios.

Tabla 31

Presupuesto de lanzamiento afio 2022 & 2023.

Costo Total Total
Actividades Frecuencia Cantidad Unitario Costo sin Il(Z:;’ Costo
sin IGV IGV con IGV
Articulos publicitarios Mensual 12 720 8,644 1,556 10,200
Redes Sociales Mensual 12 2,127 25,525 4,595 30,120
Google AdWords Mensual 12 1,767 21,203 3,817 25,020
Emailing - Boletin Mensual 12 221 2,654 478 3,132
Revista Pera + / Anuncios Mensual 12 661 7,932 1,428 9,360
Publicidad en radio Mensual 12 2,542 30,508 5,492 36,000
Publicidad en periédico 1/2 pagina Mensual 12 4,678 56,136 10,104 66,240
Publicidad en TV Rango medio alto Mensual 12 11,864 142,373 25,627 168,000
Total 294,976 53,096 348,072

Nota: Elaboracion propia.
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Figura 73. Cronograma de actividades afio 2022 & 2023.
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Capitulo V: Estudio Legal y Organizacional

5.1. Estudio Legal

5.1.1.Forma Societaria

En nuestro pais al constituir una empresa se puede optar por inscribirse como

persona natural o juridica.

Tabla 32

Caracteristicas de persona individual y juridica.

Persona individual

Persona Juridica (Empresa)

La persona ejerce todos los derechos y asume todas
las obligaciones a su nombre.

La responsabilidad se extenderd a todo tu patrimonio
personal.

Solo requieres obtener el RUC, no requiere escritura
publica de constitucion.

Funciona como una persona con negocio.

La empresa es quien asume todos los derechos y
obligaciones de la misma.
La responsabilidad quedara limitada al patrimonio de

la empresa.

Requiere un escritura publica de constitucion y que
se inscriba en registros publicos.
Funciona como una empresa que puede ser tipo
Empresa Individual de Responsabilidad Limitada
(EIRL), Sociedad An6nima o de Responsabilidad

Limitada.

Nota: SUNAT.

Nosotros elegimos inscribir a nuestra empresa como persona juridica de

acuerdo a la Ley General de Sociedades N° 26887.

La razon social de la empresa es “Yanappay S.A.C” se constituira como una

Sociedad Anonima Cerrada, y los costos relacionados a la basqueda, reserva 'y

constitucion sera los siguientes:

Tabla 33
Costos de constituciéon de la empresa.
Costo Total Total
Descripcion Unidad Cantidad Unitario Costo sin IGV  Costo con
sin IGV IGV IGV
Busqueda en RRPP - SUNARP u. 1 S/'5 S/'5 S/ - S/'5
Reserva de nombre SUNARP u. 1 S/ 18 S/ 18 S/ - S/ 18
Realizacion de Minuta de Constitucion u. 1 S/ 381 S/ 381 S/ 69 S/ 450
Elaborar la minuta RRPP u. 1 S/ 551 S/ 551 S/ 99 S/ 650
Inscripcion en RRPP u. 1 S/ 90 S/ 90 S/ 16 S/ 106
Tramite del RUC u. 1 S/ - S/ - S/ - S/ -
gaséo administrativo para obtener u. 1 S/ 50 S/ 50 S/ 9 S/59
Emisién de Comprobantes u. 1 S/ 144 S/ 144 S/ 26 S/169
Legalizacién de Libros contables u. 2 S/ 30 S/59 S/11 S/70
Total S/1,298 S/230 S/1,528

Nota: Elaboracion propia.
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“Yanappay S.A.C” estara constituida por cinco accionistas los cuales aportaran
el mismo monto para poder dar inicio a las operaciones de la nueva empresa. Estos
son los miembros de la Junta General de Accionistas.

Organos de la Sociedad:

Junta General de Accionistas:

Conformada por la totalidad de socios que conforman la empresa:

Jimmy Alfredo Salvador Palomino, de nacionalidad peruana, identificado con
DNI N.°© 42977822, con domicilio en calle 8 Coop. Monterrey Mz. B lote 26, distrito
de San Martin de Porres, estado civil casado.

Enzo Jair del Carpio Ventura, de nacionalidad peruana, identificado con DNI N°
46145051, con domicilio en Av. Francisco Pizarro 391 #13, distrito del Rimac,
estado civil soltero.

José Antonio Roca Hernandez, de nacionalidad peruana, identificado con DNI
N.° 41150163, con domicilio en pasaje Macchu Picchul92, distrito de Comas,
estado civil soltero.

Jhon Cristhiam Baca S&enz, de nacionalidad peruana, identificado con DNI N.°
42745431, con domicilio en Jiron Rio Huaura 5427, Urb. Villa Del Norte, distrito de
Los Olivos, soltero.

David Fernandez Rodriguez, de nacionalidad peruana, identificado con DNI N.°
09913383, con domicilio en Jr. Trujillo 248 — Urb. Infantas, distrito de San Martin de
Porres, estado civil divorciado.

Gerente General

Segun la Ley 26887°, el Gerente General hace las veces de secretario en las
juntas generales de accionistas y sesiones de directorio

Objeto Social:

La sociedad se dedicaré al desarrollo de software y aplicaciones para
Smartphone, asi como a la venta de espacios publicitarios en software para
Smartphone. La sociedad podra realizar respecto de estas todas aquellas
actividades permitidas por la ley para dar cumplimiento a su objeto social.

Duracion:

Indeterminada

Capital Social:

S/ 163,459, el cual se encuentra distribuido de la siguiente forma:
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Tabla 34

Aporte de los socios.

Socio Aporte Peso
Baca Saenz, Jhon. S/ 32,692 20%
Del Carpio Ventura, Enzo S/ 32,692 20%
Fernandez Rodriguez, David S/ 32,692 20%
Roca Hernandez, José S/ 32,692 20%
Salvador Palomino, Jimmy S/ 32,692 20%

Total S/ 163,459 100%

Nota: Elaboracién propia.

5.1.2.Registro de marcas y patentes
Requisitos para el registro de la marca “Yanappay”:
Pagar la busqueda fonética y figurativa cancelado en INDECOPI.

Pagar el registro de la marca.

Tabla 35
Costos de registros de marca.
Costo Total Total
Descripcion Unidad Cantidad Unitario Costosin IGV  Costo con
sin IGV IGV IGV
Busqueda Fonética u. 1 S/ 26 S/ 26 S/'5 S/ 31
Busqueda figurativa u. 1 S/ 33 S/ 33 S/6 S/ 38
Registro de Marca INDECOPI u. 1 S/ 453 S/ 453 S/ 82 S/ 535
Anuncio en diario El Peruano u. 1 S/ 169 S/ 169 S/ 31 S/ 200
Total S/ 682 S/ 123 S/ 804

Nota: Elaboracién propia.

Se presentan 03 solicitudes y son las siguientes:
El de registro de marca:” Yanappay”.

Registro de signo distintivo (logotipo).

yan, A\ ay

Figura 74. Logotipo Yanappay.



Lema comercial:” Profesionales al servicio de tu hogar”.

Tramitacion del RUC:

El RUC se tramita a través de la SUNAT; para obtener el RUC se deberan
realizar los siguientes pasos:

Requisitos necesarios para la inscripcion al RUC. Fuente: SUNAT.

Tabla 36

Requisitos necesarios para la inscripcién al RUC.

REQUISITOS NECESARIOS PARA LA INSCRIPCION AL RUC
PERSONA CON NEGOCIO PERSONA JURIDICA

DNI original. DNI original del representante legal de la persona
juridica.

Si tu documento de identidad es distinto al DNI, presenta el original y copia de dicho documento.
Original y copia de la ficha o partida electronica
certificada emitida por los registros publicos
(SUNARP), con una antigliedad no mayor a treinta
(30) dias calendario.

Para acreditar tu domicilio fiscal puedes utilizar la Puedes utilizar cualquier documento privado o
direccién en tu DNI o cualquier documento privado o publico en el que conste la direccion que necesites
publico en el que conste la direccidon que necesitas declarar como domicilio fiscal.

declarar como domicilio fiscal.

Nota: SUNAT.

5.1.3.Licencias y autorizaciones

La ubicacién de la empresa sera en el distrito de Surquillo, para lo cual la
licencia de funcionamiento sera tramitada en la Municipalidad de Los Olivos.

Actividades.

Los requisitos para la obtencion de la licencia de funcionamiento son:

Solicitud de Licencia de Funcionamiento con caracter de declaracién jurada;
que incluye lo siguiente:

Numero de RUC y DNI o carné de extranjeria del solicitante, tratandose de
personas naturales o juridicas segun corresponda.

Numero de DNI o carné de extranjeria del representante legal en caso de
persona juridica.

Poder vigente del representante legal en caso de personas juridicas.

Recibo de pago por derecho de tramite.

Declaracion Jurada de observancia de condiciones de seguridad.

Resumen y Cuadro de Valorizacion.

Pagar la suma de S/ 98 soles en la municipalidad de Los Olivos por tramite de

licencia de funcionamiento.
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Pagar la suma de S/119y S/ 58 soles para la revision del plano.

El monto correspondiente es de S/ 274.

Tabla 37

Costos por licencias y autorizaciones.

Descripcion

Unidad Cantidad

Certificado de Defensa Civil
Licencia de funcionamiento
Inspeccidn técnica

Costo Total Total
Unitario Costo sin IGV  Costo con
sin IGV IGV IGV

s/ 101 S/ 101 S/ 18 S/ 119

S/ 83 S/ 83 S/ 15 S/ 98

S/ 49 S/ 49 S/ 9 S/ 58

Total

S/ 233 S/ 42 S/ 274

Nota: Elaboracién propia.

5.1.4.Legislacion laboral

Los colaboradores de “Yanappay S.A.C” van a contar con un contrato con la

opcion de ser renovado. Nos acogeremos al régimen correspondiente a la pequefia

empresa Yy nuestros trabajadores, a manera general, gozaran de los siguientes

beneficios:

Los trabajadores seran registrados en planilla electrénica.

Tabla 38

Actividades y detalles de la legislacién laboral.

ACTIVIDADES

DETALLES

Planilla, remuneracioén y jornada laboral

CTS.

Vacaciones.
Gratificaciones.

ES SALUD
Asignacion familiar
Sistema de pensiones

Licencia por maternidad

Los colaboradores seréan registrados en la planilla de
la empresa dentro las 24 a 72 horas de haber
iniciado sus funciones. La remuneracion minima vital
sera de 930 soles de acuerdo a ley. La jornada
maxima es de 8 horas diarias con un total de 48
horas semanales a parte del refrigerio de 1 hora de
duracion y un dia de descanso a la semana.

Dos veces al afio mayo y noviembre.

30 dias al afio.

Un sueldo en el mes de julio y diciembre.

9%

10% de la RMV.

Segun sea el caso ONP o AFP.

Pre y postnatal segun el tiempo que la ley estipule.

Nota: Elaboracion propia.
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Actividades

Debemos registrar la planilla de trabajadores de la empresa via web a través
de SUNAT y de manera presencial en ESSALUD. Adicionalmente hacer las
gestiones correspondientes para el sistema de pensiones.

Valorizacion

Las actividades no generaran costos adicionales a los considerados en los

trabajadores.

5.1.5.Legislacion tributaria

Nuestra empresa se acogera al Régimen MYPE Tributario — RMT; éste
régimen ha sido creado especialmente para las Micro y Pequefias Empresas, con el
objetivo de promover su crecimiento al brindarles condiciones més simples para

cumplir con sus obligaciones tributarias.

Actividades.
Domiciliado en el pais.
1
@ Realicen actividades empresariales
(renta de tercera categoria).

Ingresos no superen las 17700 UIT
en el ejercicio gravable.

Figura 75. Requisitos para ingresar al RMT. Fuente: SUNAT

Las ventajas que ofrece este régimen son:
¢ Montos a pagar de acuerdo a la ganancia obtenida.
e Tasas reducidas.
¢ Posibilidad de suspender los pagos a cuenta.

e Poder emitir comprobantes de cualquier tipo.
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Notas de
Crédito y
Débito

Boletas
de venta

Comprobantes
de pago

Guias de
Remisién

Figura 76. Tipos de comprobantes que se pueden emitir.
Fuente: SUNAT.

Libros contables que se deben llevar:
La obligacion para el llevado de cada uno se da de acuerdo a los ingresos

obtenidos, este caso tenemos:

Ingresos brutos
anuales mayores a
500 UIT y que no

Ingresos Netos
Anuales mayores a

Ingresos Netos
300 UIT que no

anuales hasta

300 UIT superen los ingresos

netos anuales
de 1700 UIT

superen los 500 UIT
de ingresos brutos
anuales

» Registros de Ventas » Registros de Ventas « Registros de Ventas
= Registro de Compras » Registro de Compras © Registro de Compras

= Libro Diario de = Libro Diario * Libro Diario
Formato Simplificado » Libro Mayor « Libro Mayor
« Libro de Inventarios
y Balances

Figura 77. Libros contables de acuerdo a los ingresos.
Fuente: SUNAT

Determinacion del Impuesto a la Renta e Impuesto General a las Ventas

Pagos a cuenta del Impuesto a la Renta
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Si tus ingresos
anuales del ejercicio Si en cualquier mes

no superan las superan las 300 UIT
300 UIT

« Declaran y pagan el « 1.5% o coeficiente
1% de sus ingresos (determinacién de
acuerdo alo
netos mensuales. establecido por el
articulo 85 Ley del
Impuesto a la Renta)
I —|

Figura 78. Pagos a cuenta del impuesto a la renta.
Fuente: SUNAT.

Determinacion del Impuesto General a las Ventas
La tasa es similar a lo que corresponde a los contribuyentes acogidos al RER y
al Régimen General: 18% de sus ventas realizadas.

Determinacion del Impuesto a la Renta Anual en el RMT

Si la renta neta anual es Por el exceso de mas
de hasta 15 UIT de 15UIT

Figura 79. Determinacion del impuesto a la renta anual.
Fuente: SUNAT

Declaracion de Impuestos

Determinada la deuda tributaria corresponde presentar la Declaracién de
Impuestos tomando en cuenta la fecha de vencimiento establecida en el
cronograma de Obligaciones Tributarias, en este sentido se puede:

1
Presentar la
declaracién = PDT 621
mensual a través = Declaracion Simplificada
de:
)

Figura 80. Declaraciéon de Impuestos.
Fuente: SUNAT
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Pago de Impuestos
Se tienen a disposicion los siguientes canales:

Pago a través de ¥ Red Bancaria
red bancaria u Agentes corresponsales

~ ™
= Cargo en cuenta Bancaria (previo convenio)
Pago Electrénico = Cargo en cuenta de detracciones
¥ Cargo con tarjeta de Débito o Crédito
L J
[ h
\ J
( 3\
= A través del Numero de Pago SUNAT
% J

Figura 81. Pago de Impuestos. Fuente: SUNAT

Valorizacion.

Tabla 39
Valorizacion de impuestos.
ACTIVIDADES DETALLE VALORIZACION
Impuesto a la renta Si los ingresos anuales del 1%
ejercicio superan las 300 UIT.
Si en cualquier mes superan las 1.50%
300 UIT.
Impuesto General a las ventas Este es el impuesto que grava a 18%
(IGV) las ventas realizadas
Impuesto a la renta Anual Si la renta neta anual es de hasta 10%
15 UIT.
Por el exceso de mas de 15 UIT. 29.50%
Nota: SUNAT.

Otros aspectos legales

Beneficios Legales:

En el Peru, existe la ley N° 30309, que promueve la investigacion cientifica,

desarrollo tecnoldgico e innovacién tecnolédgica, mediante el otorgamiento de un

incentivo tributario a la inversion privada deduciendo hasta 175% los gastos

incurridos.
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Defensa Civil:

Para la licencia se debe contar con una Declaracién Jurada de Observancia de

Condiciones de Seguridad o Inspeccion Técnica de Seguridad de Defensa Civil. Los

requisitos con los que debemos cumplir para pasar la inspeccion técnica son los

siguientes:

Completar el formulario oficial.

Presentar boleta de pago efectuada en el Banco de la Nacion.
Presentar una copia del plano de ubicacion.

Presentar una copia del plano de arquitectura con equipamiento fijo.
Presentar copia de los planos de instalaciones eléctricas indicando

capacidad de carga y carga instalada, la distribucién de los tableros

eléctricos, de las luces de emergencia, del alumbrado, tomacorrientes, y

un esquema de detalle del pozo de tierra.

Presentar una copia de los planos de instalaciones sanitarias vigentes.
Presentar un plan de seguridad.

Presentar una copia de la memoria descriptiva y especificaciones
técnicas.

Presentar un protocolo de pruebas y mantenimiento de los sistemas
contra incendios.

Presentar una copia del certificado vigente de medicion de resistividad

del pozo de tierra del nivel de aislamiento en los cables.
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5.1.6.Resumen del capitulo.

Tabla 40
Total, de costos de constitucién de la empresa.
Costo Total Total,
Descripcion Unidad Cantidad Unitario Costo IGV  Costo con
sin IGV  sin IGV IGV

Constitucion de la Empresa
Busqueda en RRPP - SUNARP u. 1 S/'5 S/'5 S/ - S/'5
Reserva de nombre SUNARP u. 1 S/ 18 S/ 18 S/ - S/ 18
Realizacion de Minuta de Constitucion u. 1 S/ 381 S/ 381 S/ 69 S/ 450
Elaborar la minuta RRPP u. 1 S/ 551 S/ 551 S/ 99 S/ 650
Inscripcion en RRPP u. 1 S/ 90 S/ 90 S/ 16 S/ 106
Tramite del RUC u. 1 S/ - S/ - S/ - S/ -
Costo administrativo para obtener RUC u. 1 S/ 50 S/ 50 S/9 S/ 59
Emision de Comprobantes u. 1 S/ 144 S/ 144 S/ 26 S/ 169
Legalizacion de Libros contables u. 2 S/ 30 S/ 59 S/ 11 S/ 70

Marcas y Patentes
Busqueda Fonética u. 1 S/ 26 S/ 26 S/5 S/ 31
Busqueda figurativa u. 1 S/ 33 S/ 33 S/ 6 S/ 38
Registro de Marca INDECOPI u. 1 S/ 453 S/ 453 S/ 82 S/ 535
Anuncio en diario El Peruano u. 1 S/ 169 S/ 169 S/ 31 S/ 200

Licencias
Inspeccidn técnica u. 1 S/ 49 S/ 49 S/9 S/ 58
Certificado de defensa civil u. 1 S/ 101 S/ 101 S/ 18 S/ 119
Licencia de Funcionamiento u. 1 S/ 83 S/ 83 S/ 15 S/ 98

Total S/2,213 S/394  S/2,607

Nota: Elaboracién propia.

5.2. Estudio Organizacional

5.2.1.0rganigrama Organizacional
Para el inicio de funciones de la empresa, se consideran las areas

fundamentales que se necesitan para el correcto funcionamiento de la empresa.

Lider de
Proyecto

Lider Lider de Analista de Analista de

Administrativo Marketing Operaciones 1 Operaciones 2

Figura 82. Organigrama funcional afio 1.

Para el segundo afno, se consideran las contrataciones de un analista de

recursos humanos; y la creacion del area de investigacion y desarrollo (ID).

92



Lider de

Proyectos

1
Lider Lider de
Administrativo

Lider de

: Lider de ID
Operaciones

Marketing

Analista de

Operaciones 1

Asistente
Administrativo

Community

Man: Técnico ID
anager

Analista de

Analista

de RRHH Opreraciones 2

Analista de

Bienestar Social

Figura 83. Organigrama funcional afio 2.

Para el tercer periodo, se considera la incorporacion de un técnico para el area

de investigacién y desarrollo. Desde ese periodo hasta el final del proyecto, se

considera contar con el mismo equipo.

Lider de

Proyectos

Lider

Administrativo

Asistente
Administrativo

Analista
de RRHH

Analista de

Bienestar Social

Lider de
Marketing

Community
Manager

Lider de
Operaciones

Analista de

Operaciones 1

Analista de

Opreraciones 2

Figura 84. Organigrama funcional afio 3.

5.2.2.Servicios de terceros:

Lider de ID

Técnico ID 1

Tecnico ID 2

e Servicio contable, tributario y legal (Napuri & Asociados).

¢ Servicio de atencion al cliente (primer afio).
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¢ Mantenimiento de oficina.

¢ Leasing de equipos de cémputo (Transfar S.A)

¢ Medicina ocupacional empleados (pre-ocupacional).

¢ Medicina ocupacional empleados (anual).

¢ Medicina ocupacional (técnicos).

e Servicio de verificacion de documentos.

e Seguridad de oficinas monitoreo

e Servicio de Hosting.

5.2.3.Descripci6

n de puestos de trabajo

Descripcién y perfil del puesto

Nombre del puesto |

Lider de proyecto

Competencias

Grado de instruccién Titulo Profesion
Educacion Superior Licenciado Ing. de sistemas
Experiencia 4 afios

Master en gestion de proyectos

Marketing digital
Otros . 9 g. .

Manejo de Office nivel avanzado

Inglés avanzado

Las habilidades mentales que debe poseer la persona para este
Habilidades cargo son la numérica, de lenguaje, psicoldgicas (empatia, etc),

conocimientos basicos de las actividades de los subordinados.

Planificar los objetivos generales y especificos de la empresa a cortoy

largo plazo.

Organizar la estructura de la empresa actual y a futuro; como también

de las funciones ylos cargos.

Dirigir la empresa, tomar decisiones, supervisar.

Controlar las actividades planificadas, comparandolas con lo realizado y
Funciones detectar las desviaciones ydiferencias.

Decidir contrataciones, selecciones, capacitaciones, y ubicaciones del
personal adecuado para cada cargo.

Analizar y solucionar los problemas de la empresa en el aspecto
financiero, administrativo, etc.

Condiciones del puesto

Tipo de contrato
Remuneracion
Ubicacion fisica
Beneficios sociales
Jornada

Horario

Tipo de sueldo

Contrato a plazo indeterminado

S/5000 (1er afio), S/ 9000 (2do al 4to afio), S/ 10000 (5to afio).
Oficina

Todos de acuerdo a ley

Diurna

Lunes aviernes de 08:00 a 18:00 ysabado de 08:00 a 11:00
Fijo mensual

Figura 85. Descripcion de puesto: Lider de Proyecto
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Descripcion y perfil del puesto

Nombre del puesto

Lider administrativo

Competencias

Grado de instruccién Titulo Profesion

Educacion

Licenciado

Superior Administracién / Ing. Industrial

Experiencia

4 afios

Otros

Marketing digital
Manejo de Office nivel avanzado
Inglés avanzado

Habilidades

Las habilidades mentales que debe poseer la persona para este
cargo son la numérica y analitica, de lenguaje, capacidad para tomar
decisiones, buen manejo de las relaciones interpersonales.

Funciones

Coordinar, supervisar y controlar la ejecucion de los procedimientos
administrativos y contables que rigen el funcionamiento interno de la
organizacion.

Revisar los comprobantes de cheques verificando que los datos estén
correctos, registrados en la cuenta contable correspondiente y que tengan
el soporte respectivo.

Custodiar los documentos legales yfinancieros de la organizacion.
Supervisar y verificar el pago a organismos oficiales y servicios basicos.
Tramitar todo lo concerniente a la apertura de cuentas bancarias.
Controlar las obligaciones bancarias de la organizacion

Velar por la eficiencia de las actividades del personal de compras.
Tramitar la documentacién respectiva para la venta de activos fijos.
Revisar y controlar los archivos administrativos.

Evaluar continuamente el desenvolvimiento del personal bajo su cargo.
Supervisar la ejecucion de los indicadores de calidad asociados al area
administrativa.

Coordinar con el servicio tercerizado los temas relacionados a la parte
contable de la empresa.

Condiciones del puesto

Tipo de contrato
Remuneracion
Ubicacién fisica
Beneficios sociales
Jornada

Horario

Tipo de sueldo

Contrato a plazo indeterminado

S/5000 (ler afio), S/ 7000 (2do al 4to afio), S/ 8000 (5to afio).
Oficina

Todos de acuerdo a ley

Diurna

Lunes aviernes de 08:00 a 18:00 ysébado de 08:00 a 11:00
Fijo mensual

Figura 86. Descripcion de puesto: Lider de Administrativo
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Descripcion y perfil del puesto

Nombre del puesto

Lider de marketing

Competencias

Grado de instruccion Titulo Profesion
Educacion Superior Licenciado Marketing
Experiencia 3 aflos en marketing digital

Manejo de Office nivel avanzado
Otros .

Inglés avanzado

Planificacién y direccion.
Habilidades Capacidad de adaptacion a los cambios.

Capacidad de analisis de los detalles.

Desarrollo del plan de marketing.

Elaboracion y gestion del presupuesto del area, optimizando recursos.

. Desarrollo de campafias de publicidad.

Funciones

Definir ideas para el mejoramiento del servicio, en base a la interaccion
con los clientes (retroalimentacion).
Manejar y mantener las relaciones con nuestros principales aliados.

Condiciones del puesto

Tipo de contrato
Remuneracion
Ubicacioén fisica
Beneficios sociales
Jornada

Horario

Tipo de sueldo

Contrato a plazo indeterminado

S/5000 (ler afio), S/ 7000 (2do al 4to afio), S/ 8000 (5to afio).
Oficina

Todos de acuerdo a ley

Diurna

Lunes aviernes de 08:00 a 18:00 ysabado de 08:00 a 11:00
Fijo mensual

Figura 87. Descripcion de puesto: Lider de Marketing
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Descripcion y perfil del puesto

Nombre del puesto

Lider de investigacion ydesarrollo

Competencias

Grado de instruccion Titulo Profesion
Educacion Superior Licenciado Ing. de sistemas
Experiencia 3 afios

Manejo de Office nivel avanzado.
Otros Inglés avanzado.

Gestién de proyectos.

Planificacién y direccién y capacidad de liderar un equipo.
Habilidades Iniciativa, innovacion, creatividad.

Gestidn de proyectos.

Planificar, dirigir y coordinar las actividades de investigacion y desarrollo

para crear nuevos Servicios.

Definir las metas de los proyectos y definir sus presupuestos.
Funciones Coordinar y controlar el desarrollo de proyectos en centros de investigacion

externos, supenisando plazos, costos y calidad.
Determinar los objetivos, programas y calendario de las estrategias de
innovacion dela empresa.

Condiciones del puesto

Tipo de contrato
Remuneracion
Ubicacién fisica
Beneficios sociales
Jornada

Horario

Tipo de sueldo

Contrato a plazo indeterminado

S/ 7000 (2do al 4to afio), S/ 8000 (5to afio).

Oficina

Todos de acuerdo a ley

Diurna

Lunes a viernes de 08:00 a 18:00 ysadbado de 08:00 a 11:00
Fijo mensual

Figura 88. Descripcion de puesto: Lider de investigacion y desarrollo
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Descripcion y perfil del puesto

Nombre del puesto

Lider de operaciones

Competencias

Grado de instruccion Titulo Profesion
Educacion Superior Licenciado Ing. de sistemas
Experiencia 5 afios

Manejo de Office nivel avanzado.
Otros .

Inglés avanzado.

Planificacién y direccion y capacidad de liderar un equipo.
Habilidades Iniciativa, innovacion, creatividad.

Gestion de proyectos.

Establecer y gestionar presupuestos, controlar los gastos yasegurar la

utilizacion eficiente de los recursos.

. Supervisar y garantizar el correcto funcionamientode la aplicacion.

Funciones

Brindar soporte y corregir cualquier inconveniente en el servicio.
Realizar coordinaciones conlas areas de marketing e investigacién y
desarollo para el mejoramiento del servicio.

Condiciones del puesto

Tipo de contrato
Remuneracion
Ubicacioén fisica
Beneficios sociales
Jornada

Horario

Tipo de sueldo

Contrato a plazo indeterminado

S/ 7000 (2do al 4to afio), S/ 8000 (5to afio).

Oficina

Todos de acuerdo a ley

Diurna

Lunes aviernes de 08:00 a 18:00 ysabado de 08:00 a 11:00
Fijo mensual

Figura 89. Descripciéon de puesto: Lider de operaciones.
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Descripcion y perfil del puesto

Nombre del puesto

Asistente Administrativo

Competencias

Grado de instruccion Titulo Profesion
Educacion Superior Técnico Administrador
Experiencia 2 afos
Manejo de Office nivel avanzado
Otros L .
Inglés intermedio
- Capacidad para trabajar en equipo.
Habilidades b L P - J quip
Trato facil yamigable.
Elaborar cheques y cancelar facturas por diferentes conceptos, tales como:
pagos a proveedores, pagos de servicios, subvenciones, aportes,
asignaciones, avances a justificar, incremento o creacion de fondos fijos,
fondos especiales yde funcionamiento, alquileres, y otras asignaciones
especiales.
Llevar registro y control de caja chica, con los debidos soportes.
. Calcular y procesar los viaticos del personal asignado a los proyectos que
Funciones yp P 9 proy q

perciban este concepto.

Entregar los recibos de pago al personal.

Mantener registro de los depdsitos bancarios.

Redactar y transcribir correspondencia y documentos diversos.
Transcribir ymantener actualizados en el sistema toda la informacion
relacionada con el proceso Administrativo

Condiciones del puesto

Tipo de contrato
Remuneracion
Ubicacién fisica
Beneficios sociales
Jornada

Horario

Tipo de sueldo

Contrato a plazo fijo

S/. 3000

Oficina

Si

Diurna

Lunes a sébados de 08:00 a 17:00
Fijo mensual

Figura 90. Descripcion de puesto: Asistente Administrativo.
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Descripcion y perfil del puesto

Nombre del puesto

Analista de Recursos Humanos

Competencias

Grado de instruccion Titulo Profesion
Educacion Superior Técnico Administrador
Experiencia 2 afios
Manejo de Office nivel avanzado
Otros L .
Inglés intermedio
Excelente capacidad de comunicacién y negociacion.
Habilidades Trato facil y accesible.
Confidencialidad
Controlar los procesos de servicios en la administracién de personal, a
objeto de dar cumplimiento a los planes y programas sobre los beneficios
establecidos por la empresa.
Llevar registro de los pasivos laborales del personal activo (vacaciones,
anticipos de prestaciones sociales, fideicomiso, etc.) yliquidaciones de
prestaciones sociales, a objeto de cumplir con las procedimientos
establecidos en la empresa.
Elaborar y controlar los procesos de némina a fin de garantizar el depésito
oportuno de los empleados y asighados de la empresa.
Elaboracion del control (calculo y pago) de cesta tickest del personal que
goza del beneficio.
Funciones Tramitar las diferentes solvencias ante los Seguros Sociales, Ministerio del

Trabajo y otras necesarias para la empresa.

Mantener actualizado el departamento de Recursos Humanos en lo
referente a la calidad de la empresa ylas nuevas tendencias de la gestién
del talento humanao.

Apoyar al lider administrativo en los procesos de captacion y seleccién del
talento humano para la empresa.

Elaborar y mantener actualizado el manual de descripcién de cargo.
Coordinar, controlar yrevisar las acciones para la detencion de
necesidades de formacion del personal.

Elaborar y controlar la ejecucién del plan de formacion del personal de la
empresa, a fin de asegurar la mejora continua de las competencias

Condiciones del puesto

Tipo de contrato
Remuneracion
Ubicacién fisica
Beneficios sociales
Jornada

Horario

Tipo de sueldo

Contrato a plazo fijo

S/. 3000

Oficina

Si

Diurna

Lunes a sdbados de 08:00 a 17:00

Fijo mensual

Figura 91. Descripcion de puesto: Analista de Recursos Humanos.
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Descripcion y perfil del puesto

Nombre del puesto

Community Manager

Competencias

Grado de instruccion Titulo Profesion
Educacion Superior Técnico Marketing / Comunicacion
Experiencia 2 afilos en marketing digital
Manejo de Office nivel avanzado
ot Inglés intermedio
ros o . . .
Conocimiento en las redes sociales mas populares (Facebook, Twitter,
Youtube, WhatsApp, Instagram, etc.)d
Excelente capacidad de comunicacion.
Habilidades Trato facil y accesible.
Imaginacién, Iniciativa y proactividad.
Elaborar contenido de calidad, atractivo y relevante para la comunidad,
usando multiples formatos: posts, videos, infografias, tweets, ebooks, etc.
Viralizar este contenido en las redes sociales, de acuerdo a las
caracteristicas propias de cada una de ellas.
Buscar otros contenidos de valor del sector o ambito, que puedan ser de
interés para los seguidores.
Dar respuesta, interactuar y promover la conversacion entre los usuarios.
Gestionar las acciones tacticas que se hayan definido en el area de
. marketing, acorde con los objetivos marcados: promociones, sorteos,
Funciones

concursos, camparfas de publicidad, acciones con influencers, etc.
Conocer su comunidad, incluyendo a los usuarios mas activos o los
influencers si los hubiera.

Generar engagement con su comunidad.

Saber gestionar una crisis social media.

Hacer seguimiento y evaluar de forma periddica los resultados de sus
redes sociales; para ello, debera establecer qué KPI's se van a analizar
cada semana. De este modo todo el equipo tendra una vision de qué se
esta haciendo en redes sociales y con qué resultados.

Condiciones del puesto

Tipo de contrato
Remuneracion
Ubicacién fisica
Beneficios sociales
Jornada

Horario

Tipo de sueldo

Contrato a plazo fijo
S/. 3000

Oficina

Si

Diurna

24*7

Fijo mensual

Figura 92. Descripcion de puesto: Community Manager.
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Descripcion y perfil del puesto

Nombre del puesto

Técnico de Investigacion y Desarrollo

Competencias

Grado de instruccién Titulo Profesion

Educacion

Técnico Sistemas

Superior

Experiencia

3 afios

Otros

Manejo de Office nivel avanzado
Inglés intermediol

Habilidades

Capacidad de trabajar en equipo
Excelente capacidad de analisis
Innovacion, Iniciativa y proactividad.

Funciones

Identificar problemas y mejoras en el sistema.

Identificar fuentes generadoras de informacion y conocimiento para
formular hipotesis de trabajo sobre posibles mejoras y novedades que
puedan introducirse en el servicio.

Analizar y valorar las hipotesis para verificar su aplicabilidad en el servicio y
los beneficios que estas pueden generar para la organizacion.

Contribuir al disefio y elaboracion de prototipos de mejora, verificando su
viabilidad, los recursos necesarios yrealizando las pruebas necesarias.

Condiciones del puesto

Tipo de contrato
Remuneracion
Ubicacién fisica
Beneficios sociales
Jornada

Horario

Tipo de sueldo

Contrato a plazo fijo

S/. 3000

Oficina

Si

Diurna

Lunes a sdbados de 08:00 a 17:00

Fijo mensual

Figura 93. Descripcion de puesto: Técnico de Investigacion y Desarrollo.
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Descripcion y perfil del puesto

Nombre del puesto Asistente de Operaciones
Competencias

Grado de instruccion Titulo Profesion
Educacion Superior Técnico Sistemas
Experiencia 2 afios

Manejo de Office nivel avanzado
Otros Inglés intermedio

Conocimiento de aplicaciones moviles.O

Capacidad de trabajo en equipo
Habilidades Trato facil y accesible.

iniciativa y proactividad.

Apoyar al lider de Operaciones en la supervision del funcionamiento de la

aplicacion.

Corregir cualquier incoveniente que se pueda presentar en el sistema.

. Realizar reportes e informes diarios sobre las ocurrencias del dia.

Funciones

Tabular la data del sistema, organizar la informacién y enviarla a las areas
correspondientes.

Elaborar informes respecto a las sugerencias recibidas por parte de los
usuarios.

Condiciones del puesto

Tipo de contrato
Remuneracioén
Ubicacién fisica

Jornada
Horario

Tipo de sueldo

Beneficios sociales [Si

Contrato a plazo fijo
S/. 3000
Oficina

Diurna
Lunes a sabados de 08:00a 17:00

Fijo mensual

Figura 94.Descripcion de puesto: Asistente de Operaciones.

5.2.4.Descripcién de las actividades de los servicios por terceros.

a)Asesoria contable, legal y tributaria:

 Controlar y analizar los registros contables realizados, de acuerdo a lo
exigido por la normativa legal, contable y de procedimientos internos de
la Empresa.

* Supervisar la preparacion, analizar y firmar los Estados Financieros de
la Empresa.

* Sera responsable de la entrega oportuna de los informes contables y/o
financieros que debe emitir la Empresa, para que esta cumpla con el
plazo dispuesto por las Autoridades Externas.

+ Gestionar la obtencion y aplicacion de los recursos financieros de la
Empresa dentro del marco de cumplimiento de politicas, procedimientos

internos y de organismos fiscalizadores.
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 Controlar las labores de cobranza y, autorizar y ejecutar pago a
proveedores y acreedores de la Empresa en su conjunto.

* Proyectar y establecer escenarios futuros de las diferentes variables
gue afecten la planificacion financiera, recomendando los cursos de
accioén mas apropiados.

» Determinacién exacta, oportuna y confiable de los impuestos mensuales
y anuales, dentro de los plazos legales y reglamentarios.

* Presentacion oportuna de las Declaraciones Juradas de Renta.

» Asesora en la constitucién, gestion y disolucién de cualquier tipo de
sociedad mercantil o civil.

* Defiende los intereses de nuestra empresa en todo tipo de
procedimientos judiciales.

* Estudia y resuelve los problemas legales relacionados con la empresa,
Sus contratos, convenios y normas legales.

* Emite informes juridicos sobre las distintas areas de la empresa.

* Negocia y redacta contratos.

» Asesora a huestra empresa en materia fiscal, preparando todo tipo de
declaraciones y obligaciones fiscales y tributarias.

» Asesora en torno a la gestion de derechos en materia de propiedad
intelectual e industrial.

* Interviene en todo tipo de negociaciones laborales.

» Asesora en materia de derecho empresarial.

b)Mantenimiento:

* Limpieza de infraestructura

c)Provision de equipos y programas informaticos (leasing):

* Proveer equipos (hardware) y programas informaticos (software), asi
como su mantenimiento respectivo

d)Servicio clinico ocupacional:

* Se encargara de la evaluacion médica y psicoldgica de los especialistas
gue se afilien y de nuestros trabajadores.

e)Seguridad:

* Se encargara de la seguridad y monitoreo del local durante las 24

horas.

5.2.5.Aspecto Laboral

a)Forma de Contratacion de puestos de trabajo y servicios Tercerizados.
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* Los colaboradores de la compafiia estaran en planilla y se haran
acreedores a los beneficios de ley.

* Las jefaturas y direcciones seran tomadas como personal de confianza
y tendran contrato de plazo indeterminado.

* Los contratos de los empleados seran de plazo fijo con renovacion cada
6 meses, con la finalidad de evaluar el mejor desempenio para la
empresa con opcidn a volverse indeterminados a partir del 3° afio de
permanencia.

* Con los servicios tercerizados se celebrara un “Contrato de prestacion
de servicios” con la finalidad de establecer los acuerdos necesarios para

beneficiar la labor de la compafiia.

b)Régimen Laboral de puestos de trabajo.
En el Perd, el régimen laboral general es aquel en el cual los
trabajadores que son contratados gozan de los siguientes derechos:

» EsSalud. El empleador paga el 9% de la remuneracion del trabajador.

» Compensacion por Tiempo de Servicio (CTS), que es equivalente a un
sueldo al afio.

« Gratificaciones en julio y diciembre (dos sueldos en total).

* Asignacion familiar de 10% de la remuneracién familiar si se tiene hijos
menores de 18 afios.

 Vacaciones pagadas de 30 dias al afio.

» En caso el trabajador sea despedido sin causa justificada, debera ser
indemnizado, cuyo monto se calcula en 1.5 remuneraciones por cada

afio trabajado, con un tope de doce remuneraciones.
c¢) Planilla para todos los afios del proyecto.

En las siguientes tablas, se detallan las planillas de sueldos para los

de duracioén del proyecto.
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Tabla 41

Planilla de sueldos afio 2019 (en soles).

2019
Puesto Cantidad Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre
Lider de Proyecto 1 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000
Lider Administrativo 1 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000
Lider de Marketing 1 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000
Analista de Operaciones 2 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000
SCTR 735 735 735 735 735 735 735 735 735 735 735 735
Asignacion Familiar 465 465 465 465 465 465 465 465 465 465 465 465
Gratificaciones 22890 22890
ESSALUD 1890 1890 1890 1890 1890 1890 1890 1890 1890 1890 1890 1890
CTS. 12250 12250
TOTAL 5 24090 24090 24090 24090 36340 24090 46980 24090 24090 24090 36340 46980

Nota: Elaboracién propia.
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Tabla 42

Planilla de sueldos afio 2020 (en soles).

2020
Puesto Cantidad Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre
Lider de Proyecto 1 9000 9000 9000 9000 9000 9000 9000 9000 9000 9000 9000 9000
Lider Administrativo 1 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000
Asistente Administrativo 1 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000
Analista de Bienestar Social 1 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000
Analista de RR.HH. 1 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000
Lider de Marketing 1 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000
Community manager 1 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000
Lider de Operaciones 1 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000
Analista de Operaciones 2 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000
Lider de ID 1 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000
Técnico ID 1 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000
SCTR 2030 2030 2030 2030 2030 2030 2030 2030 2030 2030 2030 2030
Asignacion Familiar 1116 1116 1116 1116 1116 1116 1116 1116 1116 1116 1116 1116
Gratificaciones 63220 63220
ESSALUD 5220 5220 5220 5220 5220 5220 5220 5220 5220 5220 5220 5220
CTS. 33833 33833
TOTAL 12 66366 66366 66366 66366 100199 66366 129586 66366 66366 66366 100199 129586

Nota: Elaboracién propia.
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Tabla 43

Planilla de sueldos afios 2021 y 2022 (en soles).

2021

Puesto Cantidad Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio  Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre
Lider de Proyecto 1 9000 9000 9000 9000 9000 9000 9000 9000 9000 9000 9000 9000
Lider Administrativo 1 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000
Asistente Administrativo 1 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000
Analista de Bienestar Social 1 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000
Analista de RR.HH. 1 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000
Lider de Marketing 1 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000
Community manager 1 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000
Lider de Operaciones 1 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000
Analista de Operaciones 2 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000
Lider de ID 1 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000 7000
Técnico ID 2 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000
SCTR 2135 2135 2135 2135 2135 2135 2135 2135 2135 2135 2135 2135
Asignacion Familiar 1209 1209 1209 1209 1209 1209 1209 1209 1209 1209 1209 1209
Gratificaciones 66490 66490
ESSALUD 5490 5490 5490 5490 5490 5490 5490 5490 5490 5490 5490 5490
CTS. 35583 35583

TOTAL 13 60834 60834 60834 60834 96417 60834 127324 60834 60834 60834 96417 127324

Nota: Elaboracion propia.

108



Tabla 44

Planilla de sueldos afio 2023 (en soles).

2023

Puesto Cantidad Enero Febrero Marzo Abril  Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre
Lider de Proyecto 1 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000
Lider Administrativo 1 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000
Asistente Administrativo 1 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000
Analista de Bienestar Social 1 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000
Analista de RR.HH. 1 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000
Lider de Marketing 1 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000
Community manager 1 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000
Lider de Operaciones 1 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000
Analista de Operaciones 2 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000
Lider de ID 1 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000
Técnico ID 2 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000
SCTR 2310 2310 2310 2310 2310 2310 2310 2310 2310 2310 2310 2310
Asignacion Familiar 1209 1209 1209 1209 1209 1209 1209 1209 1209 1209 1209 1209
Gratificaciones 71940 71940
ESSALUD 5940 5940 5940 5940 5940 5940 5940 5940 5940 5940 5940 5940
CTS. 38500 38500

TOTAL 13 75459 75459 75459 75459 113959 75459 147399 75459 75459 75459 113959 147399

Nota: Elaboracién propia.
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d)Gastos por servicios tercerizados para todos los afios del proyecto
Considerando los servicios de terceros a necesitar, en la tabla 41 vemos
los gastos anuales que se desembolsaran por la prestacion de los

mismos.

Tabla 45

Gastos por servicios tercerizados para todos los afios del proyecto.

Afio
Tipo de servicio 2019 2020 2021 2022 2023
Servicio contable, tributario y
legal (Napuri & Asociados) S/28,320 S/28,320 S/28,320  S/28,320 S/28,320
Servicio de atencion al cliente S/33,480 S/111,600 S/167,400 S/245,520 S/334,800
Mantenimiento de oficina S/11,160 S/11,160 S/11,160 S/11,160 S/11,160
Leasing de equipos de
informatica
(Transfar S.A) S/8,448 S/8,448 S/8,448 S/8,448 S/8,448
Medicina ocupacional
Empleados (Pre-ocupacional) S/1,040 S/1,456 S/208 - -
Medicina ocupacional
Empleados (Anual) - S/790 S/1,896 S/2,054 S/2,054
Medicina ocupacional (Técnicos) S/24,500 S/29,400 S/35,280  S/42,336 S/50,804
Servicio de verificacion de
documentos S/7,000 S/8,400 S/10,080 S/12,096 S/14,515
Seguridad de oficinas
(monitoreo) S/828 S/828 S/828 S/828 S/828
Servicio de Hosting S/826 S/826 S/826 S/826 S/826
Total S/115,602 S/201,228 S/264,446 S/351,589 S/451,755
Nota: Elaboracién propia.
e) Horarios de trabajo
Puesto Horario Horario
u
Lunes a viernes Sabado
Lider de proyecto 08:00 - 18:00 08:00- 11:00
Lider administrativo 08:00- 18:00 08:00- 11:00
Asistente Administrativo 08:00- 17:00 08:00- 17:00
Analista de RRHH 08:00- 17:00 08:00- 17:00
Analista de Bienestar Social 08:00- 17:00 08:00- 17:00
Lider de Marketing 08:00 - 18:00 08:00- 11:00
Community manager 08:00-17:00 08:00-17:00
Lider de Operaciones 08:00 - 18:00 08:00- 11:00
Analista de Operaciones 08:00- 17:00 08:00- 17:00
Lider de ID 08:00 - 18:00 08:00- 11:00
Técnico ID 08:00- 17:00 08:00- 17:00

Figura 95. Horarios de trabajo.



Capitulo VI: Estudio Técnico

6.1. Tamafio de proyecto

6.1.1.Capacidad Instalada

a)Criterios

El criterio esta determinado en base a la funcionalidad de nuestra APP y de los
recursos necesarios para su funcionalidad, asi como la base de datos que estara
ubicada en el hosting del FIREBASE.

b)Calculos

Nosotros dependemos del PLAY STORE el cual nos asegura el 100% de su

capacidad.

6.1.2. Capacidad Utilizada
a)Criterios
Tomando como referencia los resultados del calculo de nuestro mercado
objetivo, en el primer afio tendremos un nimero total de 6000 clientes finales y 180
especialistas.
b)Célculos
Front-end:
* APK Aplicacién: 50MB
* Recursos App: 250MB
Back-end
+ BASE DE DATOS
o Conexiones simultaneas: 6180
+ HOSTING
o Almacenamiento: 2GB
c. Porcentaje de utilizacién de la capacidad instalada
Back-end
» BASE DE DATOS
o Conexiones simultaneas: 6.18%
* HOSTING

o Almacenamiento: 20%
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6.1.3.Capacidad Maxima

a) Criterios

Como front-end, dependemos de los dispositivos celulares smartphone de los

clientes, tanto especialistas como usuarios finales; por lo que, se sugiere,

dispositivos con minimo 2GB de capacidad interna de almacenamiento.

Como back-end usaremos el plan Flame de la plataforma FIREBASE de

GOOGLE la cual tiene las siguientes caracteristicas:
* BASE DE DATOS
oConexiones simultaneas: 100000
* HOSTING
oAlmacenamiento: 10GB

Como plataforma de distribucién, usaremos el PLAY STORE de GOOGLE el cual

nos brinda el 100% de su capacidad de uso.
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Figura 96. Blueprint del proyecto.

Fuente: Elaboracion propia.
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6.2. Procesos

6.2.1.Diagrama de flujo de proceso del aplicativo.

Nuestra propuesta de negocio es un aplicativo, por lo cual no tenemos un flujo
de proceso de produccién propiamente dicho, pero si vamos a detallar nuestros
flujos de servicios hacia nuestros clientes especialistas y clientes usuarios, el
servicio que brindaremos es la comunicacién entre los especialistas y usuarios
permitiendo la interrelacion, ademas nuestra propuesta de valor hacia el
especialista es aumentar su cartera de clientes y hacia el usuario tener aun
especialista con la confianza de nuestra empresa.

Al ser un servicio nuestra aplicacion no es necesario contar con inventarios, ni
porcentaje de merma y sampling; nuestra aplicacién debe soportar la cantidad de
usuario que tenemos, contrataremos un hosting que permitird soportar la cantidad

de especialistas y clientes que usaran nuestra aplicacion.

6.2.1.1. Diagrama de procesos de descarga de aplicativo.
Se detalla el proceso de descarga del aplicativo tanto para “cliente

especialista” y “cliente usuario”

DIAGRAMA DE PROCESOS DE DESCARGA DE APLICATIVO
PROCESOS

INICIO
LLl
|_
P
w Busca la .
5 licacian Se conflr_ma los -
O Ingresa ap permisos Se inicia

“yanAPPay” : . - FIN
Playstore o requeridos instalacion
Especialista o ; X
. segulin necesite
Usuario
Sl

(@)
2
'E Solicitud de S::;iglﬁ NO Se cancela
o Descarga ndroid? descarga
-
o
<

Figura 97. Diagrama de procesos de descarga de aplicativo.

Detalle del proceso:
a. El cliente usuario o especialista ingresa a Play store y busca el
aplicativo.
b. Solicita la descarga y el sistema revisa que cumpla los

requerimientos de software: No cumple, se cancela la descarga.
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c. Si cumple y el usuario confirma los permisos que va a tener el
aplicativo (accede a configuracion del smartphone).

d. Se instala el aplicativo y se termina el proceso.

6.2.1.2. Diagrama de procesos de registro del especialista.
Se detalla el flujo de un registro del cliente especialista que ya tiene su

cbdigo registro proporcionado por nuestra empresa.

DIAGRAMA DE PROCESOS DE REGISTRO DE ESPECIALISTA
PROCESOS
<
'_
e
-
Z
5 g Ingreso datos Cargar hoja de Recibe codigo
o uw ersonales vida (CV) gl Colnil
O 5 p especialista
Ll
> PROCESOS ¢
E DE Registra cédigo
o SELECCION | y confirma EIN
?:: ELlEE usuario
< ESPECIALIST
= A

Figura 98. Diagrama de procesos de registro de especialista.

Detalle del proceso: Después de la instalacion del aplicativo
a.En el caso del cliente de especialista el aplicativo le solicita sus datos
personales.
b.El especialista ingresar su hoja de vida o CV.
c.Luego pasa al PROCESO DE SELECCION CLIENTE

ESPECIALISTA.
d.Si es positivo su seleccion, recibe codigo de usuario especialista.

e.Re registra con el cédigo y confirma su usuario.
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6.2.1.3. Diagrama de procesos de seleccion del especialista.
Se detalla el proceso de cémo se va a seleccionar los “cliente
especialista” que desean utilizar nuestro aplicativos para aumentar su

cartera de clientes.

DIAGRAMA DE PROCESOS DE SELECCION CLIENTE ESPECIALISTA
PROCESOS
Se crea usuario 3
> FIN paraingresoal «—— Generg o_éd|go
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Recepcién de Proceso de pre- i
< cv seleccion NO Archiva
5T documento
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E rechazo pruebas? P
Svl + Slf
Coordinar con Se registra: Solicitar
especialista - Entrevista B Resultados de documentos upera validaciol
programar personal etbuer —» entrevistas y de antecedentes?
entrevista y Entrevista P test
pruebas psicolog. A
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¢ penales y
judiciales
Recibe
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(o] test psicologico
©
7
o

Figura 99. Diagrama de procesos de seleccion de cliente especialista.

Detalle del proceso:

a)El analista de RRHH recibe su hoja de vida o CV.

b) Se efectlia proceso de preseleccion, donde se toman criterios de
seleccion.

c) Si se rechaza la solicitud, se envia correo de rechazo.

d) Si aprueba la preseleccion, se coordina con el especialista
programar para entrevista y pruebas.

e) Si acepta dia, hora se programa y se espera a especialista.

f) Se entrevista con analista y psic6logo, se recaba resultados de
entrevista y pruebas psicoldgicas.

0) El especialista no supera una de los resultados, por lo cual se envia

correo rechazando su solicitud.
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h) El especialista supera los resultados, se le notifica al especialista
gue debe enviar documentos (Antecedentes penales y judiciales).

i) El especialista envia lo solicitado.

i) Se efectla validacion de documentos enviados.

k) Si no supera validacion se envia correo rechazando su solicitud.

I) Si supera validacion, se archiva documentos y se genera registro y
creamos codigo de usuario especialista y se le envia para su

registro.

6.2.1.4. Diagrama de procesos de experiencia cliente especialista.
Se podra observar la experiencia de interactuar el especialista con la

aplicacion y con el cliente usuario.

DIAGRAMA DE PROCESOS DE EXPERIENCIA CLIENTE ESPECIALISTA
PROCESOS
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Figura 100. Diagrama de procesos de experiencia cliente especialista.

Detalla del proceso:
a. El especialista ingresa con su usuario y clave.
b. Si esta incorrecto los datos, el aplicativo solicita validaciones y
genera nuevo ingreso con cédigo proporcionado.
c. Si estan correcto los datos, registro de usuario.
d. Verifica informacién actualizada.

e. Procede con la carga de trabajos pendientes y recorrido propuesto.
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f. Se obtiene lista de trabajos pendientes y solicitudes.

g. Se consulta si tiene problemas sobre algun trabajo.

h. Si es afirmativo, se coordina con el usuario cliente y se define
nueva ruta.

i. Si es negativo, se procede a efectuar iniciar visitas.

j- Se informa el término del trabajo, el usuario también confirma
trabajo finalizado.

k. Se valora el trabajo del especialista y efectta registro del pago.

I. El aplicativo recibe informe final y valoracién y lo envia al asistente

administrativo.

6.2.1.5. Diagrama de procesos de registro del usuario.
Se detalla el flujo de un registro del cliente usuario que deberé registrar
su documento de identidad, numero telefonico (fijo o movil) y direccion (el

aplicativo genera la geolocalizacion).

Figura 101. Diagrama de procesos de registro del usuario.

Detalle del proceso: Después de la instalacion del aplicativo

a) En el caso del cliente de usuario el aplicativo le solicita sus datos personales.

b) Donde se registra documento de identidad, teléfono fijo o mavil y direccion
(busqueda de informacién del GPS si esta en el lugar de la direccion).
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¢) El aplicativo genera el registro y valida la direccion con la geolocalizacion,
existe criterios de aproximacion (radio 50 metros).

d) Con este cddigo efectla el registro y el recibe una confirmacion del registro.

6.2.1.6. Diagrama de procesos de experiencia cliente usuario.
Se observa el proceso de experiencia del cliente usuario con nuestro

aplicativo y el cliente especialista.

DIAGRAMA DE PROCESOS DE EXPERIENCIA CLIENTE USUARIO
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Figura 102. Diagrama de procesos de experiencia cliente usuario.

Detalle del proceso:

a) El cliente usuario ingresa usuario y contrasefa.

b) Si es negativo, el aplicativo le permite solicitar nueva contrasefia, confirma
clave e ingresa al aplicativo.

c) Si es positivo, ingresa al aplicativo, se verifica informacion actualizada.

d) ¢Se desea servicio?

e) Si es negativo, se cancela sesion.

f) Si es positivo, se solicita que aprobacion de especialista.

g) Si es negativo, se cancela sesion.

h) Si es positivo, se inicia comunicacion, se genera solicitud, el especialista envia
cotizacion.

i) ¢, Usuario recibe cotizacién, acepta cotizacion?

118




j)Si es negativa, se solicita a un nuevo especialista.

k) Si es positiva, concretan dia y hora del servicio.

) El especialista efectla la visita, inicia y finaliza el trabajo.

m) El usuario confirma el término del trabajo.

n) Pago de servicio “DIAGRAMA DE PROCESO DE COBRANZA”.

0) Informe final y valoracion del especialista y el servicio brindando.

6.2.1.7. Diagrama de procesos de cobranza.
Proceso de cobranza nos permite observar como se efectla la cobranza

en el caso de pagos en efectivo o pago por tarjeta, permitiendo tener el flujo

de completo.
DIAGRAMA DE PROCESOS DE COBRANZA
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Figura 103. Diagrama de procesos de cobranza.

Detalle del proceso:
a) El cliente procesa el pago, ¢forma de pago?
b) Pago en Efectivo, proceso de registro del especialista, calculo de
descuento por comision, se registra la cuenta cobro a especialista.
c) Pago con tarjeta, se ejecuta el pago, ¢ Confirma transaccion?
d) Es negativo, se regresa a la consulta de ¢forma de pago?

e) Es positivo, se efectia calculo por descuento por servicio.
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f) Proceso de registro de ingresos especialista.

g) Se ejecuta el depdsito en cuenta de especialista (sin comision).

h) Se efectla una revisién de cuentas por pagar con cuenta por
cobrar (a ver si existe deuda por parte del especialista).

i) Ejecucién de depbsitos en cuentas propias.

i) Revisar y validar cuentas, informe al contador.

6.2.1.8. Diagrama de atencion a clientes.
Proceso de atencion de clientes especialista y usuario podemos
observar el plan de atencion a reclamos o quejas y la respuesta por parte de

las personas encargas de solucionarlas.

DIAGRAMA DE PROCESOS DE ATENCION CLIENTES ESPECIALISTA O USUARIO
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Figura 104. Diagrama de procesos de atencion al cliente.

Detalle del proceso:

a)Ingresa un reclamo de un cliente, se analiza el reclamo.

b) ¢ Facil solucion?

¢) Si es negativo, el jefe de operaciones atiende el reclamo y brinda
respuesta o solucion, luego le envia respuesta al asistente
operaciones.

d) Si es positivo, el asistente de operaciones coordina con area
involucrada.

e) ¢ Tiene solucién?

f) Si es negativo, el jefe de operaciones, revisa el reclamo y brinda
respuesta o solucion, luego le envia respuesta al asistente de

operaciones.
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g)Si es positivo, se responde al cliente.

h) Guarda registro del reclamo.

6.2.2.Plan de Servicios.

Nuestro plan de servicios para nuestro de proyecto al no ofrecer un producto
terminado no cuenta con stock de productos terminados ni merma. Nuestros
servicios seran brindamos por nuestros aplicativos, el cual interactuara

directamente con los clientes.

6.2.3.Necesidad de materias primas e insumos.

No existirdn necesidades de materiales directos e indirectos ya que el servicio
gue brindaremos llegara a los usuarios finales a través de nuestras 2 aplicativos
gue estara alojado en su Smartphone. Estos aplicativos estaran desarrollados por
una empresa especializada en APPs. Se va a considerar el costo del desarrollo, el
mantenimiento y del Hosting. En promedio una APP costaria aproximadamente
25,000 nuevos soles, al ser 2 aplicativos seria 50,000 nuevos soles con todos los
costos de publicacion. En este caso se considerara en la plataforma Android. Los
costos estimados para el desarrollo de las aplicaciones se detallan a continuacion.

Los softwares utilizados en los equipos de cémputos son 100% libres

(programas free)

6.2.4.Programa de compras de materias primas e insumos.

Como se menciona en el punto anterior, al no tener necesidades no se tiene un
programa de compras programadas de materiales directos e indirectos. Debemos
considerar los costos de mantenimiento del desarrollo de las aplicaciones.

Como se puede observar al utilizar programas free no existe programa de

compras del software.

6.2.5.Requerimiento de mano de obra directa.

Nuestro proyecto de negocio se basa en obtener ingresos por comisién en
cada servicio que realiza nuestros clientes especialistas por medio de nuestra
aplicacion. Por lo cual, Yanappay se beneficia de dichos ingresos.

La mano de obra directa necesaria para este servicio brindado, se requerira de
solo un personal con conocimiento en aplicaciones moviles, que trabajara en una

primera linea en la aplicacion. El requerimiento sera de un jefe de operaciones ya
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gque tendremos el soporte y monitoreo de la aplicacion por parte de un

desarrollador, servicio que sera tercerizado.
6.3. Tecnologia para el proceso

6.3.1.Maquinarias

No se requiere de maquinaria para nuestro proyecto ya que las aplicaciones
seran creadas de manera externa por un desarrollador de aplicaciones, por lo cual
ellos disponen de todo lo necesario para el desarrollo, disefio y programar y
monitorear las funcionalidades de la aplicacion.

6.3.2.Equipos
Dentro de la lista de equipos, necesarios para la puesta en marcha de nuestro
proyecto se va considerar los que seran adquiridos o por Leasing:
Por adquisicion:

Extintores

[a—

()

Sistema contra mcendio

Luces de emergencia

B | = = | O

Impresoras

h | e |
—t

Proyector Multimedia

Figura 105. Equipos por adquisicion.

Por Leasing:

Nuestra empresa utilizara el leasing en la renovacién tecnolégica de equipos
computacionales que contribuyan al desarrollo de las actividades propias del
negocio.

Objetivo especifico del Leasing:

* Aumentar la productividad de la empresa a través de nuevos equipos
informaticos.

* Disminuir los tiempos muertos de soporte.

* Reduccion de costos de soporte por contar con equipos de Ultima generacion

y considerados de marca.
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« Contribuir con el mejoramiento y agilidad en la solucion de requerimientos de

la empresa.

"MNotebook HP EliteBook 840 G4, 14™", Intel
Core i3-7300U 2.6GHz, 8GB DDE4, 1TB SATA
Video Intel HD Graphics 620, Intel Dual Band

263 Wireless 302.11 a'b/g/n/ac, Bluetooth,
camara web.

14 S0 1.500.00 5/ 21,000.00

Garantia: 36 meses
Entrega: Inmediata, dentro de las 48horas
puesta la Orden de Compra.”

Figura 106. Equipos por leasing.

Se va a trabajar con los siguiente sistemas y programas:
* Sistema Operativo Linux Centos
» OpenOffice for Linux
* Antivirus Avast for Linux

* Firewall IPFire for linux

6.3.3.Herramientas
Las herramientas consideradas para el funcionamiento y el trabajo de las

distintas areas de la empresa son las siguientes:

* Linea telefonica.

* Internet.

* Luz eléctrica.

* Agua potable.
6.3.4.Utensilios

No se requiere utensilios para este proyecto.

6.3.5.Mobiliario

Se requeriran del siguiente mobiliario por area de la empresa:
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Tabla 46

Relacién de mobiliario de la empresa.

Descripcion Cantidad Costo unitario IGV Costo Total

Sillas 12 S/ 65.00 S/ 11.70 S/ 920.40
Escritorios 12 S/ 200.00 S/ 36.00 S/ 2,832.00
Silla gerencial 1 S/ 350.00 S/ 63.00 S/ 413.00
Escritorio gerencial 1 S/ 150.00 S/ 27.00 S/ 177.00
Mesa de reuniones 1 S/ 550.00 S/ 99.00 S/ 649.00
Mesa de recepcién 1 S/ 100.00 S/ 18.00 S/ 118.00
Sillas para reuniones y visitas 14 S/ 55.00 S/ 9.90 S/ 908.60
Total S/ 1,470.00 S/ 264.60 S/ 6,018.00

Nota: Elaboracién propia.

6.3.6.Utiles de oficina
Se considera lo siguiente:
* Hojas bond.
+ Tintas de impresora.
* Pizarras.

« Boligrafos.

6.3.7.Programa de mantenimiento de maquinarias y equipos.

Para nuestro proyecto no se va a considerara el programa de mantenimiento ya

gue maquinaria no utilizamos y en el caso de equipos estara a cargo de la empresa

que nos proporcionan el Leasing.

Se detalla valores agregados de la empresa encargada del leasing:

« Entregamos equipos de backup mientras el equipo dafiado se encuentre

en reparacion

* Mantenimiento preventivo 01 veces al afio durante 2 afios.

* Apoyo en la generacion de tickets en caso de falla en los equipos.

» Apoyo técnico permanente en nuestra central de servicio

6.3.8.Programa de reposicién de herramientas y utensilios por uso

Por lo expuestos en los puntos anteriores no se considera la reposicion de las

herramientas y utensilios ya que estos son servicios realizados por terceros.
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6.3.9.Programa de compras posteriores (durante los afios de operacién) de

maquinarias, equipos, herramientas, utensilios, mobiliario por

incremento de ventas.

Como se consideran a 5 afios nuestra evaluacion del proyecto, por tal motivo

para el horizonte de evaluacién no se consideran compras posteriores.

6.4. Localizacion

El analisis de la localizacion en el proyecto nos permitira elegir una buena ubicacion,

asi mismo contribuye a minimizar los costos pre operativos para la inversion, como

también los costos y gastos durante la duracion del proyecto, para este punto veremos la

macro y micro localizacion.

6.4.1.Macro localizaciéon

Los factores que utilizaremos para evaluar a la hora de elegir el local de centro

de operaciones son:

Disponibilidad de mano de obra
Zona comercial

Calidad de Vida

Cercania

Avenidas principales

Nuestra ponderacion mas importante tiene un peso de 35% y la de menos

importancia un peso de 10%; para la macro localizacion estamos evaluando los

distritos de Comas, Independencia y Los Olivos, considerando la cercania a las

necesidades de la empresa, la ponderacién de los distritos varia entre 1 y 10 siendo

1 la menor y 10 la mayor.

Los distritos a evaluar:
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Figura 109. Mapa de Macro Localizacién: Distrito de Comas.
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Tabla 47

Matriz de decisién de macro localizacion.

Los Olivos Comas Independencia
Variable Peso Puntaje Ponderado Puntaje Ponderado Puntaje Ponderado

Disponibilidad de mano de obra 0.35 10 35 6 2.1 8 2.8
Zona comercial 0.25 8 2 6 15 8 2
Calidad de vida 0.2 8 1.6 4 0.8 6 1.2
Cercania 0.1 8 0.8 6 0.6 6 0.6
Avenidas principales 0.1 8 0.8 6 0.6 8 0.8

Total 1 8.7 5.6 7.4

Nota: Elaboracién propia.

Luego de analizar la macro localizacién, se eligi6 el distrito de los olivos.

6.4.2.Micro localizacion
Habiéndose elegido el distrito de Los Olivos, se consideran tres urbanizaciones

para la micro localizacién, Villa del Norte, Villasol y Las Palmeras. Se toma en
cuenta los siguientes puntos para su eleccion:

» Costo de Alquiler

» Seguridad

* Accesos

* Tamafio del local

Tabla 48

Matriz de decisién de micro localizacion

Villa del Norte Villasol Las Palmeras
Variable Peso Puntaje Ponderado Puntaje Ponderado Puntaje Ponderado
Costo de alquiler 0.4 10 4 8 3.2 6 2.4
Seguridad 0.25 8 2 4 1 6 15
Accesos 0.2 8 1.6 6 1.2 6 1.2
Tamafio 0.15 8 1.2 6 0.9 6 0.9
Total 1 8.8 6.3 6

Nota: Elaboracion propia.

La oficina principal de la empresa sera en jiron Rio Huaura 5427, urbanizacién
Villa del Norte, en el distrito de Los Olivos, provincia de Lima, departamento de

Lima, Peru. El local escogido tiene un costo de S/ 1200 mensuales.
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Figura 110. Mapa ubicacion del proyecto. Fuente: Google Maps.

6.4.3.Gastos de adecuacion
Analizado el area a alquilar, se requiere de adecuar el espacio donde
funcionara la empresa, para los cuales se detalla los siguientes gastos para su

adecuacion.

Tabla 49

Gastos de adecuacion del local.

Descripcion Cantidad  Costo unitario IGV Costo total
Suministro de sistema de
seguridad (cAmaras de 1 S/ 1,695 S/ 305 S/ 2,000
vigilancia)
Sumlnls_tro de luces de 3 s/ 51 s/ 27 s/ 180
emergencia
Instalacion de escritorios y 1 s/ 466 s/ 84 s/ 550
estantes
Suministro de detectores > s/ 47 s/ 17 s/ 110
de humo
Suministro de extintores 3 s/ 59 s/ 32 s/ 210
6Kg
Instalacion y 1 S/ 1,695 s/ 305 S/ 2,000
acondicionamiento de local
Total S/ 4,013 S/ 770 S/ 5,050

Nota: Elaboracién propia.

6.4.4.Gastos de Servicios

Para los gastos de servicio se considera el alquiler del local elegido donde se
entregard un mes de adelanto y un mes de garantia; el costo por este alquiler es de
S/ 1200, incluido el IGV. A esto se le aumentan los gastos de consumo de agua, luz
e internet.

Se procede a calcular los gastos de servicios durante un periodo anual.
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Tabla 50

Gastos de servicios.

Descripcion Costo mensual Costo anual
Alquiler de local S/ 1,200 S/ 14,400
Agua potable S/ 85 S/ 1,020
Energia eléctrica S/ 200 S/ 2,400
Internet y telefonia fija S/ 189.90 S/ 2,278.80

Total S/ 22,690.80

Nota: Elaboracién propia.

6.4.5.Plano del Centro de Operaciones

La distribucion sera de la siguiente manera segun plano:
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Figura 111. Plano de centro de operaciones.

6.4.6.Descripcién del Centro de Operaciones

El lugar elegido se trata de una oficina en el segundo piso ubicado en jiron Rio

Huaura 5427, urbanizacion Villa del Norte, en el distrito de Los Olivos con un total

de 120m2. Que serd dividido en las siguientes areas.

Tabla 51

Dimensiones de las areas de la empresa.

Descripcion Area (m2) Porcentaje
Recepcion 14 14.29%
Area administrativa 18 18.37%
Servicios higiénicos 8 8.16%
Operaciones e ID 58 59.18%

Total 98 100%

Nota: Elaboracién propia.
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6.5. Responsabilidad Social

6.5.1.Impacto ambiental

e Buscando un ambiente mucha mas saludable para nuestra cuidad
pretendemos sembrar la cantidad de 07 arboles por evento que ejecutemos
con apoyo de nuestro personal. Las calles elegidas seran donde se den las
mejores condiciones para el crecimiento de los arboles; asi mismo
solicitaremos el apoyo de los vecinos durante su crecimiento y cuidado para
lograr un ambiente saludable.

¢ En coordinacion con los operadores telefénicos de nuestro pais, en nuestro
fan page promoveremos el reciclamiento de las baterias en los centros de
acopio de las operadoras, asi evitaremos la contaminacion ambiental que
generan las baterias de litio de los equipos telefénicos.

¢ El ruido ambiental es otro factor critico en las ciudades, para lo cual
promoveremos la no utilizacién de las bocinas de los vehiculos con
propagandas. En nuestro fan page buscaremos crear conciencia del mal uso

de la bocina, disminuyendo el ruido ambiental.

6.5.2.Con los trabajadores
¢ Nos enfocamos en mantener un buen clima laboral con nuestros
trabajadores para lo cual celebraremos sus onomasticos, buscando
fortalecer la relacion entre la empresa y los trabajadores.
¢ Fortaleceremos a nuestros trabajadores con capacitaciones y
especializaciones en diferentes centros de estudios, maximizando el
potencial de nuestros trabajadores y obteniendo como beneficio una mejor

productividad de sus actividades.

6.5.3.Con la comunidad
¢ Festejo de la navidad para los nifios de la comunidad que constituira la
contratacion de un show infantil, reparto de leche chocolatada y paneton;
asimismo, regalos por navidad para los nifios de la comunidad.
¢ Fiestas patrias; siendo una fiesta muy representativa en nuestro pais,
organizaremos un evento deportivo donde participaran los trabajadores y la

comunidad.
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Tabla 52

Cuadro de costos anuales por concepto de responsabilidad social.

Concepto Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre
Impacto ambiental
Sembrado de arboles S/ 167 S/ 167 S/ 167 S/ 167 S/ 167 S/ 167
Reciclaje de baterias S/ 83 S/ 83 S/ 83 S/83 S/ 83 S/ 83 S/ 83 S/ 83 S/ 83 S/ 83 S/ 83 S/ 83
griﬁm;”n‘:;:é” de ruido S/ 42 S/42 S| 42 S/42 S/42  S/42  S/42 S/42  s/42 S/ 42 S/ 42 S/ 42
Con los trabajadores
Festejo de cumpleafios S/ 125 S/125 S/125  S/125 S/125 S/125 S/ 125 S/125 S/ 125 S/ 125 S/ 125 S/ 125
Capacitaciones S/ 1,250 S/ 1,250 S/ 1,250 S/ 1,250
Con la Comunidad
Navidad de los nifios S/ 2,500
Fiestas patrias S/ 1,300
Total sin IGV S/1,271 S/ 353 S/ 212 S/1,412 S/ 212 S/ 353 S/ 2,373 S/ 353 S/ 212 S/1,412 S/ 212 S/ 2,472
IGV S/ 229 S/ 64 S/ 38 S/ 254 S/ 38 S/ 64 S/ 427 S/ 64 S/ 38 S/ 254 S/ 38 S/ 445
Total S/ 1,500 S/ 417 S/ 250 S/1,667 S/ 250 S/ 417 S/ 2,800 S/ 417 S/ 250 S/ 1,667 S/ 250 S/ 2,917

Nota: Elaboracion propia.

131



7.1. Inversiones.

Capitulo VII: Estudio Econdmico y Financiero

7.1.1.Inversiéon en Activo Fijo Depreciable.

Corresponden a los gastos realizados en la compra de equipos y muebles.

Segun a cada 4rea de la empresa, se considera lo siguiente:

Tabla 53

Cuadro de Inversion en activo fijo depreciable.

Costo

Descripcion Unidad Cantidad  Unitario sin Total Costo IGV 18% Total Costo
GV sin IGV con IGV
Marketing
Escritorios u. s/ 200 S/ 400 S/ 72 S/ 472
Sillas u. 2 S/ 65 S/ 130 S/ 23 S/ 153
Administracion
Escritorio Gerencial u. 1 s/ 350 S/ 350 S/ 63 S/ 413
Silla Gerencial u. 1 s/ 150 S/ 150 S/ 27 s/ 177
Escritorios u. 2 s/ 200 S/ 400 S/ 72 S/ 472
Sillas u. 2 s/ 65 S/ 130 S/ 23 S/ 153
Impresora
Multifuncional u. 1 s/ 932 S/ 932 S/ 168 S/ 1,100
Operaciones
Escritorios u. 8 s/ 200 S/ 1,600 S/ 288 S/ 1,888
Sillas u. 14 S/ 65 S/ 910 S/ 164 S/ 1,074
Mesa de Reuniones u. 1 s/ 550 S/ 550 S/ 99 S/ 649
Proyector Multimedia u. 1 S/ 1,271 S/ 1,271 S/ 229 S/ 1,500
Impresora
Multifuncional u. 1 s/ 932 S/ 932 S/ 168 S/ 1,100
TOTAL ACTIVOS FIJOS S/ 7,756 S/1,396 S/ 9,152

Nota: Elaboracion propia.
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Tabla 54

Resumen en inversion en activo fijo depreciable.

Descripcion Total Costo sin IGV IGV Total Costo con IGV %
Total activos fijos -
Operaciones S/ 5,263 S/ 947 S/ 6,211 68%
Total activos fijos -
Administracion S/ 1,962 S/ 353 S/ 2,315 25%
Total activos fijos - Marketing S/ 530 S/ 95 S/ 625 7%
Total S/ 7,756 S/ 1,396 S/ 9,152 100%

Nota: Elaboracién propia.

7.1.2.Activos Intangibles.
Corresponden a los gastos incurridos para la constituciéon legal de la empresa,
marcas y patentes, licencias. También se considera el gasto para el desarrollo de la

aplicacion.
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Tabla 55

Cuadro Inversion en activo fijo depreciable.

Costo Unitario

Total Costo sin

Total Costo con

Descripcion Unidad Cantidad sin IGV GV IGV GV

Constitucion de la Empresa S/ 1,298 S/ 230 S/ 1,528
Busqueda en RRPP - SUNARP u. 1 S/ 5 S/ 5 S/ - S/ 5
Reserva de nombre SUNARP u. 1 S/ 18 S/ 18 S/ - S/ 18
Realizaciéon de Minuta de Constitucién u. 1 S/ 381 S/ 381 S/ 69 S/ 450
Elaborar la minuta RRPP u. 1 S/ 551 S/ 551 S/ 99 S/ 650
Inscripcion en RRPP u. 1 S/ 90 S/ 90 S/ 16 S/ 106
Tramite del RUC u. 1 S/ - S/ - S/ - S/ -
Costo administrativo para obtener RUC uU. 1 S/ 50 S/ 50 S/ 9 S/ 59
Emision de Comprobantes u. 1 S/ 144 S/ 144 S/ 26 S/ 169
Legalizacion de Libros contables u. 2 s/ 30 S/ 59 S/ 11 S/ 70
Marcas y Patentes S/ 682 S/ 123 S/ 804
Busqueda Fonética u. 1 s/ 26 S/ 26 S/ 5 S/ 31
Busqueda figurativa u. 1 s/ 33 S/ 33 S/ 6 S/ 38
Registro de Marca INDECOPI uU. 1 s/ 453 S/ 453 S/ 82 S/ 535
Anuncio en el diario el Peruano u. 1 s/ 169 S/ 169 s/ 31 S/ 200
Licencias S/ 233 S/ 42 S/ 274
Inspeccion técnica u. 1 s/ 49 S/ 49 S/ 9 S/ 58
Certificado de defensa civil u. 1 s/ 101 S/ 101 S/ 18 S/ 119
Licencia de Funcionamiento u. 1 s/ 83 S/ 83 S/ 15 S/ 98
Desarrollo del Software S/ 42,373 S/ 7,627 S/ 50,000
Desarrollo en plataforma Android u. 1 S/ 42,373 S/ 42,373 S/ 7,627 S/ 50,000
TOTAL INVERSION INTANGIBLE S/ 44,585 S/ 8,021 S/ 52,607
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Tabla 56

Resumen inversion en activo fijo depreciable.

Descripcion Total Costo sin IGV IGV Total Costo con IGV

Constitucion de la
Empresa S/ 1,298 S/ 230 S/ 1,528
Marcas y Patentes S/ 682 S/ 123 S/ 804
Licencias S/ 233 S/ 42 S/ 274
Desarrollo del Software S/ 42,373 S/ 7,627 S/ 50,000
Total S/ 44,585 S/ 8,021 S/ 52,607

Nota: Elaboracion propia.

7.1.3.Inversién en Gastos Pre-operativos.

Corresponden a los gastos realizados antes de la puesta en marcha de la empresa. Se consideran los siguientes:
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Tabla 57

Cuadro gastos pre operativos.

Descripcion Cantidad  Costo Unitario sin IGV Total Costo sin IGV IGV Total Costo con IGV
ACONDICIONAMIENTO LOCAL S/ 4,280 S/ 770 S/ 5,050
Suministro de sistema de seguridad (camaras de vigilancia) 1 S/ 1,695 S/ 1,695 S/ 305 S/ 2,000
Suministro de luces de emergencia 3 S/ 51 S/ 153 S/ 27 S/ 180
Instalacion de escritorios y estantes 1 S/ 466 S/ 466 S/ 84 S/ 550
Suministro de detectores de humo 2 S/ a7 S/ 93 S/ 17 S/ 110
Suministro de extintores 6Kg 3 S/ 59 S/ 178 S/ 32 S/ 210
Instalacién y acondicionamiento de local 1 S/ 1,695 S/ 1,695 S/ 305 S/ 2,000
ALQUILER PRE-OPERATIVO S/ 1,017 S/ 183 S/ 1,200
Alquiler 1 S/ 1,017 S/ 1,017 S/ 183 S/ 1,200
MARKETING DE LANZAMIENTO S/ 9,153 S/1,647 S/ 10,800
Campafia de lanzamiento 1 S/ 9,153 S/ 9,153 S/ 1,647 S/ 10,800
GASTO DE PERSONAL S/ 21,000 S/ - S/ 21,000
Lider de Proyecto 1 S/ 5,000 S/ 5,000 S/ 5,000
Lider Administrativo 1 S/ 5,000 S/ 5,000 S/ 5,000
Lider de Marketing 1 S/ 5,000 S/ 5,000 S/ 5,000
Analista de Operaciones 1 1 S/ 3,000 S/ 3,000 S/ 3,000
Analista de Operaciones 2 1 S/ 3,000 S/ 3,000 S/ 3,000
SERVICIOS S/ 7,091 S/1,276 S/ 8,368
Agua 1 S/ 72 S/ 72 S/ 13 S/ 85

Luz 1 S/ 169 S/ 169 S/ 31 S/ 200
Internet 80Mbs + Telefonia 1 S/ 161 S/ 161 S/ 29 S/ 190
Servicio contable tributario y legal 1 S/ 2,000 S/ 2,000 S/ 360 S/ 2,360
Limpieza y mantenimiento 1 S/ 788 S/ 788 S/ 142 S/ 930
Leasing Informatico 1 S/ 597 S/ 597 S/ 107 S/ 704
Seguridad de oficinas monitoreo 1 S/ 58 S/ 58 S/ 11 S/ 69
Examenes clinico ocupacional 5 S/ 176 S/ 881 S/ 159 S/ 1,040
Servicio de atencion al cliente 1 S/ 2,364 S/ 2,364 S/ 426 S/ 2,790
BIENES NO DEPRECIABLES S/ 807 S/ 145 S/ 953
Articulos de Limpieza 1 S/ 425 S/ 425 S/ 77 S/ 502
Utiles de Oficina 1 S/ 382 S/ 382 S/ 69 S/ 451

Nota: Elaboracién propia.
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Tabla 58

Resumen gastos pre operativos.

Total

Descripcion Costo IGV Total Costo

- con IGV

sin IGV

ACONDICIONAMIENTO S/ S/ S/
LOCAL 4,280 770 5,050
ALQUILER PRE- S/ S/ S/
OPERATIVO 1,017 183 1,200
MARKETING DE S/ S/ S/
LANZAMIENTO 9,153 1,647 10,800
S/ S/
GASTO DE PERSONAL 21,000 21,000
S/ S/ S/
SERVICIOS 7,091 1,276 8,368
BIENES NO S/ S/ S/
DEPRECIABLES 807 145 953
S/ S/ S/
Total 43,348 4,023 47,371

Nota: Elaboracién propia.

7.1.4.Inversion de Inventarios Iniciales
El proyecto es una aplicacion movil, no se requiere disponer de un inventario

inicial.

7.1.5.Inversién en Capital de Trabajo (método déficit acumulado).

El capital de trabajo es la suma de recursos que requiere la empresa para

poder operar. Usando el método de déficit acumulado se puede estimar los

ingresos y egresos mensuales y acumulados del primer afio del proyecto. EI mayor

déficit de caja acumulado durante los primeros meses, correspondera al capital de

trabajo que se requiere. El célculo para el primer afio es el siguiente:
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Tabla 59

Cuadro Inversion en capital de trabajo (Método déficit acumulado)

2019
INGRESOS Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
gstacmnallda 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VENTAS SIN S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
IGV 23,417 23,417 46,833 140,499 234,165 234,165 608,829 608,829 608,829 702,495 702,495 749,328
GV S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
4,215 4,215 8,430 25,290 42,150 42,150 109,589 109,589 109,589 126,449 126,449 134,879
TOTAL S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
INGRESOS 27,631 27,631 55,263 165,789 276,315 276,315 718,418 718,418 718,418 828,944 828,944 884,207
EGRESOS
Materiales
Gastos varios
(Utiles de S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
oficina'y - - - 807 - - - 807 - - - 807
limpieza)
IGV de S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
materiales - - - 145 - - - 145 - - - 145
Personal
Lider de S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
Proyecto 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000
Lider S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
Administrado 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000
S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
Lider de MKT 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000
Analista de S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
Operaciones 1 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000
Analista de S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
Operaciones 2 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000
S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
SCTR 735 735 735 735 735 735 735 735 735 735 735 735
Asignacion S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
Familiar 465 465 465 465 465 465 465 465 465 465 465 465
S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
Gratificaciones - - - - - - 22,890 - - - - 22,890
ES SALUD S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
1,890 1,890 1,890 1,890 1,890 1,890 1,890 1,890 1,890 1,890 1,890 1,890
cTs S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
’ - - - - 12,250 - - - - - 12,250 -
Servicios
Agua S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
72 72 72 72 72 72 72 72 72 72 72 72
Luz S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
169 169 169 169 169 169 169 169 169 169 169 169
Internet 80Mbs S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
+ Telefonia 161 161 161 161 161 161 161 161 161 161 161 161
Servicro s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
tibutario y 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000
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Capital de

trabajo
Total Egresos S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
Efectivo 62,280 61,197 81,285 165,116 274,481 283,720 632,803 675,498 674,950 757,945 785,332 841,140
Saldo de caja
(Ingresos - -S/ -S/ -S/ S/ S/ -S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
egresos) 34,648 33,565 26,022 673 1,834 7,406 85,615 42,920 43,469 70,999 43,612 43,067
Saldo de caja S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ S/ S/ S/ S/
inicial - 34,648 68,213 94,235 93,563 91,729 99,134 13,519 29,401 72,870 143,868 187,480
Saldo de caja
final -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ S/ S/ S/ S/ S/
(acumulado) 34,648 68,213 94,235 93,563 91,729 99,134 13,519 29,401 72,870 143,868 187,480 230,548

Méximo Déficit acumulado -S/

99,134

Nota: Elaboracién propia.

7.1.6.Liquidacion del I.G.V.
Son los pagos que se deben realizar a la SUNAT por concepto del impuesto general a alas ventas (IGV). A continuacioén, se

detalla el célculo del pago del IGV para los 5 afios que dura el proyecto:

El monto calculado es S/ 99,134 soles lo que permitira poner en operacion el proyecto.
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Tabla 60

Liguidacién del IGV 20109.

Concepto Afio 0 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sep:;emb Octubre Now:mbr Diciembre
IGV Ventas S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
4,215 4,215 8,430 25,290 42,150 42,150 109,589 109,589 109,589 126,449 126,449 134,879
IGV Egresos S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
9 2,545 2,379 2,360 2,812 2,450 2,512 2,935 2,717 2,600 2,906 2,690 3,379
IGV S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
Materiales - - - 145 - R R 145 K K _ 145
IGV Servicios S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
1,369 1,369 1,374 1,465 1,465 1,501 1,561 1,561 1,615 1,705 1,705 1,842
bromas s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
ocion y 947 947 947 947 947 947 947 947 947 947 947 947
Publicidad
IGV
Responsabilid S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
- 229 64 38 254 38 64 427 64 38 254 38 445
ad Social
IGV Activo S/
Tangibles 1,396
IGV Activo S/
intangibles 8,021
IGVP(?:_stos s/
operativos 4,023
IGV Neto -S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
13,440 1,670 1,836 6,070 22,478 39,700 39,638 106,654 106,872 106,989 123,543 123,759 131,500
Crédito Fiscal -S/ -S/ s/ -S/
13,440 11,770 9,934 3,864
Pago de IGV R R R ; S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
9 18,614 39,700 39,638 106,654 106,872 106,989 123,543 123,759 131,500

Nota: Elaboracién propia.
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Tabla 61
Ligquidacién del IGV 2020.

Septiembr

Concepto Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto e Octubre Noviembre Diciembre
S/ S/

IGV Ventas S/ 123,920 123,920 1aepp S/ 141623 S/ 141623 S/ 41623 S/ 59,326 /150326 S/150326 S/ 59,326 S/150326 S/ 77,029

IGV Egresos S/ 2,545 5 3754 ) 3esc< s/ 2812 S/ 2450 S/ 2512 S/ 2935 S/ 2717 S/ 2600 S/ 2906 S/ 2,690 S/ 3,379

. s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/

IGV Materiales ) _ : 145 : S/ - S/ - 145 S/ - S/ - S/ - 145

. s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/

IGV Servicios S/ 1,369 1,369 1,374 1,465 1,465 1,501 1,561 1,561 1,615 1,705 1,705 1,842

IGV Promocién s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/

y Publicidad S/ 947 S/ 947 947 947 947 947 947 947 947 047 947 047

IGV

. s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
Responsabilid S/ 229 S/ 64

e 38 254 38 64 427 64 38 254 38 445

s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/

IGV Neto S/ 21375 SI 121,541 121,560 138,811 139,173 139,111 156,391 156,609 156,726 156,419 156,636 173,649

Crédito Fiscal
Pago de IGV S/ S/ S/ S/ S/ S/139,111  S/156,391  S/156,609  S/156,726  S/156,419 S/ 156,636 S/ 173,649
121,375 121,541 121,560 138,811 139,173 : ' ' : ' * '

Nota: Elaboracion propia.
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Tabla 62
Ligquidacion del IGV 2021.

Concepto Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sept;embr Octubre Now:mbr Diciembre
IGV Ventas S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
195,322 195,322 195,322 223,225 223,225 223,225 251,128 251,128 251,128 251,128 251,128 279,031
IGV Egresos S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
9 6,549 6,063 6,043 6,538 6,176 6,238 6,703 6,485 6,389 6,738 6,522 7,211
. S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
IGV Materiales N N N 145 N N - 145 S/ - N N 145
IGV Servicios S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
3,498 3,177 3,182 3,315 3,315 3,351 3,453 3,453 3,528 3,661 3,661 3,798
IGV Promocién S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
y Publicidad 2,823 2,823 2,823 2,823 2,823 2,823 2,823 2,823 2,823 2,823 2,823 2,823
:‘ﬁa \éponsabili da S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
d Social 229 64 38 254 38 64 427 64 38 254 38 445
IGV Neto S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
188,772 189,259 189,278 216,687 217,049 216,987 244,424 244,643 244,738 244,390 244,606 271,820
Crédito Fiscal
S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
Pago de IGV 188,772 189,259 189,278 216,687 217,049 216,987 244,424 244643 SI244738 544390  S/244606 579820

Nota: Elaboracion propia.
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Tabla 63

Liguidacion del IGV 2022.

Concepto Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre  Diciembre
IGV Ventas S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
273,863 273,863 273,863 312,987 312,987 312,987 352,110 352,110 352,110 352,110 352,110 391,234
IGV Egresos S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
9 9,206 8,727 8,707 9,229 8,868 8,929 9,423 9,205 9,123 9,499 9,283 9,972
’ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
IGV Materiales N N N 145 N N N 145 S/ - N S/ - 145
- S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
IGV Servicios 4,552 4,239 4,245 4,405 4,405 4,441 4571 4,571 4,660 4,820 4,820 4,957
IGV Promocioén S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
y Publicidad 4,425 4,425 4,425 4,425 4,425 4,425 4,425 4,425 4,425 4,425 4,425 4,425
IGV
Responsabilidad S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
! 229 64 38 254 38 64 427 64 38 254 38 445
Social
IGV Neto S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
264,658 265,136 265,156 303,758 304,119 304,057 342,687 342,906 342,988 342,611 342,827 381,262
Crédito Fiscal
Pago de IGV S/ 264,658 S/ 265,136 S/ 265,156 S/ 303,758 S/ 304,119 S/ 304,057 S/ 342,687 S/ 342,906 S/ 342,988 S/ 342,611 S/ 342,827 S/ 381,262

Nota: Elaboracion propia.
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Tabla 64

Ligquidacion del IGV 2023.

Concepto Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sept;embr Octubre Now:mbr Diciembre
OV Ventas S/ S/ S/ si si ] S ] Si ] 5] ]
360,259 360,259 360,259 411,725 411,725 411,725 463,191 463,191 463,191 463,191 463,191 514,656
GV Edresos S/ S/ S/ S S/ S/ S/ s/ S/ s/ s/ S/
9 10,424 9,945 9,925 10,480 10,119 10,181 10,707 10,489 10,424 10,833 10,617 11,306
GV Materiales s/ s/ s/ s/ S/ s/ s/ s/ S ) s/ si S/
} } ) 145 - - - 145 - - 145
GV Servicios s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
5,770 5,457 5,463 5,656 5,656 5,692 5,855 5,855 5,961 6,154 6,154 6,291
IGV Promocion s/ s/ s/ s s/ s s s s s s s
y Publicidad 4,425 4,425 4,425 4,425 4,425 4,425 4,425 4,425 4,425 4,425 4,425 4,425
IGV s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
Responsabilida 229 64 38 254 38 64 427 64 38 254 38 445
d Social
GV Neto s/ s/ s/ s/ s/ s s/ s s/ s/ s/ s/
349,836 350,314 350,334 401,245 401,606 401,544 452,483 452,702 452,767 452,357 452,574 503,350
Crédito Fiscal
S/ S/ s/ si si ] si ] S/ S/
Pago de IGV 349,836 350,314 350,334 401,245 401,606 401,544 452483 452702 9452767 4sp3s7  SI452574 g5p3350

Nota: Elaboracion propia.
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7.1.7.Resumen de Estructuras de Inversiones.
Es la suma total de las inversiones a realizar para la puesta en marcha del

negocio. Incluye los datos de las inversiones previamente descritas.

Tabla 65

Resumen estructura de inversiones.

Inversion Inversion sin IGV IGV Inversion con IGV %
Activo Fijo Tangible S/ 7,756 S/ 1,396 S/ 9,152 4.3%
Capital de Trabajo S/ 99,134 S/ 99,134 46.5%
Gastos Pre-operativos y garantia S/ 44548 S/ 7,803 S/ 52,351 24.5%
Inventario inicial de Materiales S/ - S/ - S/ - 0.0%
Activo Intangible S/ 44585 S/ 8,021 S/ 52,607 24.7%
Total S/ 196,023 S/ 17,220 S/ 213,243 100.00%

Nota: Elaboracién propia.

Estructura de Inversiones.

4.3%

0.0%

® Activo Fijo Tangible m Capital de Trabajo u Gastos Pre-operativos y garantia

Inventario inicial de Materiales M Activo Intangible

Figura 112. Estructura de inversiones.

7.2. Financiamiento.

7.2.1.Estructura de Financiamiento
Para este proyecto, la estructura de financiamiento es la siguiente
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Tabla 66

Estructura de financiamiento.

Inversion sin

Inversion con

Inversion GV IGV GV Capital Propio Deuda
Activo Fijo Tangible S/ 7,756 S/ 1,396 S/ 9,152 S/ 9,152 S/ -
Capital de Trabajo S/ 99,134 S/ 99,134 S/ 49,134 S/ 50,000
Gastos Pre-operativos y garantia S/ 44548 S/ 8,019 S/ 52,567 S/ 52,567
Inventario inicial de Materiales S/ S/ S/ S/ - S/ -
Activo Intangible S/ 44585 S/ 8,021 S/ 52,607 S/ 52,607 S/ -
Total S/ 196,023 S/ 17,436 S/ 213,459 S/ 163,459 S/ 50,000
7% 23%
Nota: Elaboracién propia.
El aporte por cada socio sera:
Tabla 67
Aporte de cada socio.
Socio Aporte Peso
Baca Séaenz, Jhon. S/ 32,692 20%
Del Carpio Ventura, Enzo S/ 32,692 20%
Fernandez Rodriguez, David S/ 32,692 20%
Roca Hernandez, José S/ 32,692 20%
Salvador Palomino, Jimmy S/ 32,692 20%
Total S/ 163,459 100%

Nota: Elaboracién propia.

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

= Capital Propio

= Deuda

Figura 113. Estructura de financiamiento.
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7.2.2.Financiamiento del Activo Fijo.
Para el presente proyecto, el activo fijo seré financiado en su totalidad por los

socios.

7.2.3.Financiamiento del Capital de Trabajo.

Para financiar el capital de trabajo se trabajara con CREDISCOTIA
FINANCIERA. Se solicitara un préstamo por un monto de S/ 50,000.00 soles, para
pagarse en un periodo de 05 afios:

Tabla 68
Datos del Financiamiento.

Monto del Préstamo S/.50,000.00
Tasa Efectiva Anual (TEA) 19%
Tasa de Costo Efectivo Anual (TCEA) 20.15%
Plazo (en afios) 5

Nota: Elaboracién propia.

Tabla 69

Cronograma mensual de préstamo.

Periodo Deuda Interés Desgravamen Amortizacion Cuota Escudo Fiscal
1 S/ 50,000 S/ 730 S/ 41 s/ 520 S/ 1,291 S/ 219
2 S/ 49,480 S/ 722 S/ 40 S/ 528 S/ 1,291 S/ 217
3 S/ 48,952 S/ 739 S/ 41 S/ 511 S/ 1,291 S/ 222
4 S/ 48,442 S/ 731 S/ 41 S/ 519 S/ 1,291 S/ 219
5 S/ 47923 S/ 700 S/ 39 S/ 552 S/ 1,291 S/ 210
6 S/ 47,371 S/ 715 S/ 40 S/ 536 S/ 1,291 S/ 214
7 S/ 46,835 S/ 684 S/ 38 S/ 569 S/ 1,291 S/ 205
8 S/ 46,266 S/ 721 S/ 40 S/ 530 S/ 1,291 S/ 216
9 S/ 45,737 S/ 668 S/ 37 S/ 586 S/ 1,291 S/ 200
10 S/ 45,151 S/ 615 S/ 34 S/ 641 S/ 1,291 S/ 185
11 S/ 44510 S/ 672 S/ 37 S/ 581 S/ 1,291 S/ 202
12 S/ 43,928 S/ 641 S/ 36 S/ 613 S/ 1,291 S/ 192
13 S/ 43,315 S/ 654 S/ 36 S/ 601 S/ 1,291 S/ 196
14 S/ 42,714 S/ 624 S/ 35 S/ 632 S/ 1,291 S/ 187
15 S/ 42,082 S/ 635 S/ 35 S/ 620 S/ 1,291 S/ 191
16 S/ 41,462 S/ 626 S/ 35 S/ 630 S/ 1,291 S/ 188
17 S/ 40,832 S/ 616 S/ 34 S/ 640 S/ 1,291 S/ 185
18 S/ 40,192 S/ 587 S/ 33 S/ 671 S/ 1,291 S/ 176
19 S/ 39,521 S/ 577 S/ 32 s/ 681 S/ 1,291 S/ 173
20 S/ 38,840 S/ 586 S/ 33 S/ 672 S/ 1,291 S/ 176
21 S/ 38,168 S/ 576 S/ 32 s/ 683 S/ 1,291 S/ 173
22 S/ 37,485 S/ 529 S/ 30 S/ 732 S/ 1,291 S/ 159
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23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
TOTAL

S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/

36,753
36,048
35,313
34,585
33,827
33,076
32,329
31,520
30,732
29,931
29,102
28,275
27,391
26,536
25,655
24,786
23,865
22,954
22,029
21,078
20,123
19,143
18,157
17,165
16,121
15,079
14,021
12,954
11,863
10,761

9,642

8,500

7,349

6,168

4,975

3,764

2,527

1,277

S/ 555
S/ 526
S/ 533
S/ 505
S/ 511
S/ 515
S/ 456
S/ 476
S/ 464
S/ 437
S/ 439
S/ 385
S/ 413
S/ 387
S/ 400
S/ 350
S/ 360
S/ 346
S/ 322
S/ 318
S/ 294
S/ 289
S/ 283
S/ 234
S/ 235
S/ 220
S/ 212
S/ 189
S/ 179
S/ 162
S/ 141
S/ 132
S/ 104
S/ 93
S/ 75
S/ 51
S/ 38
S/ 19
S/ 25,997

S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/

S/
S/
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S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/

S/
S/

705
735
728
758
752
747
809
788
801
829
827
884
854
882
869
921
910
925
951
955
980
986
992
1,044
1,042
1,058
1,067
1,001
1,102
1,119
1,142
1,151
1,181
1,192
1,211
1,237
1,250

1,277
50,000

S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,291
S/ 1,297
S/ 77,448

S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/

S/
S/

166
158
160
152
153
155
137
143
139
131
132
116
124
116
120
105
108
104
96
95
88
87
85
70
71
66
63
57
54
49
42
40
31
28
23
15
11

7,799
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Tabla 70

Detalle anual de la amortizacion, intereses y escudo fiscal.

Deuda Interés Desgravamen Amortizacion Cuota Escudo Fiscal
Afiol S/ 50,000 S/ 8338 S/ 465 S/ 6,685 S/ 15488 S/ 2,501
Afio2 S/ 43,315 S/ 7,091 S/ 396 S/ 8,002 S/ 15488 S/ 2,127
Afio3 S/ 35313 S/ 5522 S/ 308 S/ 9,658 S/ 15488 S/ 1,657
Afio4 S/ 25655 S/ 3651 S/ 204 S/ 11,634 S/ 15488 S/ 1,095
Afio5 S/ 14,021 S/ 1,395 S/ 78 Sl 14,021 S/ 15494 S/ 419
TOTAL S/25997 S/ 1451 s/ 50,000 S/77,448 S/ 7,799
Nota: Elaboracién propia.
7.3. Ingresos anuales.
7.3.1. Ingresos por ventas.
A continuacion, se detallan los ingresos por venta durante la duracion del
proyecto. Se consideran los montos incluyendo IGV.
Tabla 71
Ingreso por ventas.
ANOS 2019 2020 2021 2022 2023
Ventas sin S/ S/ S/ S/ S/
IGV 4,683,300 9,834,930 15,501,723 21,735,195 28,592,015
S/ S/ S/ S/ S/
IGV 842,994 1,770,287 2,790,310 3,912,335 5,146,563
s/ s/ s/ s/ s/
Total Venta 5,526,294 11,605,217 18,292,033 25,647,530 33,738,577

Nota: Elaboracién propia.

7.3.2.Recuperacion de Capital de Trabajo.

El capital de trabajo es calculado anualmente, y a su vez, se recupera en su

totalidad en el afio siguiente a la finalizacién del proyecto.

Tabla 72

Recuperacion de capital de trabajo.

Afio 0 Afio 1 Ano 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5 Afio 6
S/
Ventas S/4,683,300 9,834,930 S/15,501,723  S/21,735,195  S/28,592,015
Capital de
trabajo S/
necesario S/ 99,134 208,182 S/ 328,135 S/ 460,083 S/ 605,226
Inversion
capital de - -S/
trabajo S/99,134  -S/ 109,048 119,953 -S/ 131,948 -S/ 145,143
Recuperacion
de capital de
trabajo S/605,226

Nota: Elaboracién propia.
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7.3.3.Valor de Desecho Neto del Activo Fijo.

Se debe calcular la recuperacion de los activos al final del proyecto, luego de las depreciaciones correspondientes.

Tabla 73

Valor de Desecho Neto del activo fijo.

OPERACIONES

Escritorios

Sillas

Mesa de reuniones
Proyector
Impresora

TOTAL

ADMINISTRACION

Escritorio gerencial
Silla gerencial
Escritorios

Sillas

Impresora

TOTAL

VENTAS

Escritorio
Silla
TOTAL

Unidad

Unidad
Unidad
Unidad
Unidad
Unidad

Unidad

Unidad
Unidad
Unidad
Unidad
Unidad

Unidad

Unidad
Unidad

Cantidad

8
14
1
1
1

Cantidad

P NN P

Cantidad

Costo
unitario
S/ 200
S/ 65
S/ 550
S/1,271
S/ 932

Costo
unitario
S/ 350
S/ 150
S/ 200
S/ 65
S/ 932

Costo
unitario
S/ 200
S/ 65

Total Costo
(sin IGV)
S/ 1,600
S/ 910
S/ 550
S/ 1,271
S/ 932
S/ 5,263
Total Costo
(sin IGV)
S/ 350
S/ 150
S/ 400
S/ 130
S/ 932
S/ 1,962
Total Costo
(sin IGV)
S/ 400
S/ 130
S/ 530

IGV 18 %

S/ 288
S/ 164
S/ 99
S/ 229
S/ 168
S/ 947
IGV 18 %

S/ 63
S/ 27
S/ 72
S/ 23
S/ 168
S/ 353
IGV 18 %

S/ 72
S/ 23
S/ 95

Total Costo
(con IGV)
S/ 1,888
S/ 1,074
S/ 649
S/ 1,500
S/ 1,100
S/ 6,211

Total Costo
(con IGV)
S/ 413
S/ 177
S/ 472
S/ 153
S/ 1,100
S/ 2,315

Total Costo
(con IGV)
S/ 472
S/ 153
S/ 625

Vida Util
(afios)
10
10
10
4
4

10
10

10

10
10

Depreciacion
(5 afos)

S/
S/
S/
S/
S/

S/
S/
S/
S/
S/

S/
S/

800
455
275
1,271
932

175

200
65
932

200
65

Valor en
libros (5° afio)
S/ 800
S/ 455
S/ 275
S/ -
S/ -
S/ 1,530
S/ 175
S/ 75
S/ 200
S/ 65
S/ -
S/ 515
S/ 200
S/ 65
S/ 265

2,310

TOTAL

ACTIVO FIJO
IGV
VALOR DE
DESECHO

Valor de
mercado %

30%
30%
30%
40%
40%

30%
30%
30%
30%
40%

30%
30%

S/
S/
S/
S/
S/
S/

S/
S/
S/
S/
S/
S/

S/
S/
S/

S/
S/

Valor de
mercado (Soles)

480
273
165
508
373
1,799

105

120

39
373
682

120
39
159

2,640
475

Valor de

desecho

S/ 574
S/ 327
S/ 197
S/ 358
S/ 263
S/ 1,720
S/ 126
S/ 54
S/ 144
S/ 47
S/ 263
S/ 633
S/ 144
S/ 47
S/ 190
S/ 2,543
S/ 3,018

Nota: Elaboracion propia.
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7.4. Costos y Gastos Anuales.

7.4.1.Egresos Desembolsables.

Para la operacién del negocio se tiene que incurrir en costo que implican movimientos de dinero.

7.4.1.1. Presupuesto de Materia Prima e Insumos.

Por el giro de nuestro producto no requerimos materia prima e insumos.

7.4.1.2. Presupuesto de Mano de Obra Directa

A continuacion, se muestran los costos incurridos por concepto de mano de obra directa, en este caso, las planillas de

sueldos del area de operaciones.

Tabla 74

Presupuesto de Mano de Obra Directa afio O.

Planilla MOD - Afio 0

item Puesto Cantidad Sueldo Remuneracion Gratificaciones AS|gn_a_C|0n SCTR EsSalud CTS Total
mensual anual familiar anual
1 Analista de Operaciones 2 S/3,000 S/ 6,000 - S/ 186 S/ 210 S/ 540 - S/ 6,936
TOTAL S/ 6,000 S/ - S/ 186 S/ 210 S/ 540 - S/ 6,936

Nota: Elaboracién propia.
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Tabla 75

Presupuesto de Mano de Obra Directa afio 1.

Planilla MOD - Afio 1

ftem Puesto Cantidad Sueldo Remuneracion Gratificaciones A5|gn_a_c|on SCTR EsSalud CTS Total
mensual anual familiar anual
1 Analista de Operaciones 2 S/3,000 S/ 72,000 S/ 13080 S/ 2232 S/ 2520 S/ 6480 S/ 7,000 S/103,312
TOTAL S/ 72,000 S/ 13080 S/ 2232 S/ 2520 S/ 6480 S/ 7,000 S/103,312
Nota: Elaboracién propia.
Tabla 76
Presupuesto de Mano de Obra Directa afio 2, 3y 4
Planilla MOD - Afio 2,3y 4
ftem Puesto Cantidad Sueldo Remuneracion Gratificaciones AS|gn_a_C|0n SCTR EsSalud CTS Total
mensual anual familiar anual
1 Analista de Operaciones 2 S/ 3,000 S/ 72,000 S/ 13,080 S/ 2,232 S/ 2520 S/ 6,480 S/ 7,000 S/103,312
2 Lider de Operaciones 1 S/7,000 S/ 84,000 S/ 15260 S/ 1,116 S/ 2940 S/ 7,560 S/ 8,167 S/119,043
TOTAL S/ 156,000 S/ 28,340 S/ 3,348 S/ 5,460 S/14,040 S/15,167 S/222,355

Nota: Elaboracién propia.
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Tabla 77

Presupuesto de Mano de Obra Directa afio 5.

Planilla MOD - Afio 5

ftem Puesto Cantidad Sueldo Remuneracion Gratificaciones A5|gn_a_c|on SCTR Es Salud CTS Total
mensual anual familiar anual
1 Analista de Operaciones 2 S/3,000 S/ 72,000 S/ 13,080 S/ 2232 S/ 2520 S/ 6,480 S/ 7,000 S/103,312
2 Lider de Operaciones 1 S/8,000 S/ 96,000 S/ 17440 S/ 1,116 S/ 3,360 S/ 8,640 S/ 9,333 S/135,889
TOTAL S/ 168,000 S/ 30,520 S/ 3,348 S/ 5880 S/15,120 S/16,333 S/239,201
Nota: Elaboracién propia.
Tabla 78
Presupuesto de Mano de Obra Directa Resumen.
ARos Remuneracion Gratificaciones AS|gn_a_C|on SCTR EsSalud CTS Total
anual familiar anual
2018 S/ 6,000 S/ S/ 186 S/ 210 S/ 540 - S/ 6,936
2019 S/ 72,000 S/ 13,080 S/ 2,232 S/ 2,520 S/ 6,480 S/ 7,000 S/ 103,312
2020 S/ 156,000 S/ 28,340 S/ 3,348 S/ 5,460 S/ 14,040 S/ 15,167 S/ 222,355
2021 S/ 156,000 S/ 28,340 S/ 3,348 S/ 5,460 S/ 14,040 S/ 15,167 S/ 222,355
2022 S/ 156,000 S/ 28,340 S/ 3,348 S/ 5,460 S/ 14,040 S/ 15,167 S/ 222,355
2023 S/ 168,000 S/ 30,520 S/ 3,348 S/ 5,880 S/ 15,120 S/ 16,333 S/ 239,201

Nota: Elaboracion propia.

7.4.1.3. Presupuesto de los Costos Indirectos.

En este cuadro, se muestran los costos indirectos que se consideran para la prestacion de nuestro servicio.
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Tabla 79

Presupuesto de costos indirectos.

Concepto % 2019 2020 2021 2022 2023
Agua 33.33% S/ 288 s/ 288 s/ 288 s/ 288 s/ 288
Luz 33.33% S/ 678 S/ 678 S/ 678 s/ 678 s/ 678
Internet 80Mbs + Telefonia 33.33% S/ 644 s/ 644 s/ 644 s/ 644 s/ 644
Limpieza y mantenimiento 33.33% S/ 3,153 S/ 3,153 S/ 3,153 s/ 3,153 s/ 3,153
Leasing Informatico 46% S/ 3,304 s/ 3,304 s/ 3,304 S/ 3,304 S/ 3,304
(Eg;‘g"rgglg'r:gfce’ fg;‘pa‘:iona' 100% s/ 797 S/ 846 S 803 S/ 803
Seguridad de oficinas monitoreo
33.33% S/ 234 S/ 234 S/ 234 s/ 234 s/ 234
Servicio de Hosting 100% S/ 700 s/ 700 s/ 700 S/ 700 S/ 700
Mantenimiento 33% S/ 342 s/ 342 s/ 342 s/ 342 s/ 342
Mano de obra indirecta (area ID)
100% s/ 170,699 S/ 222,355 s/ 222,355 s/ 239,201
Depreciacion s/ 857 s/ 857 s/ 857 S/ 857 S/ 857
Amortizacion Intangibles s/ 5,660 s/ 5,508 s/ 5,508 S/ 5,508 S/ 5,508
Total de Gastos sin IGV s/ 15,859 s/ 187,203 s/ 238,908 s/ 238,866 s/ 255,713
IGV s/ 1,682 s/ 1,825 s/ 1,834 s/ 1,826 s/ 1,826
Total de Gastos con IGV s/ 17,541 s/ 189,028 s/ 240,742 s/ 240,692 s/ 257,539

Nota: Elaboracién propia.

7.4.1.4. Presupuesto de Gastos Administracion.

Se muestra el resumen de los gastos del &rea administrativa, detallado por afio.
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Tabla 80

Presupuesto de gastos Administrativos.

Concepto % 2,019 2,020 2,021 2,022 2,023
Agua 33.33% S/ 288 S/ 288 s/ 288 s/ 288 s/ 288
Luz 33.33% S/ 678 S/ 678 S/ 678 S/ 678 S/ 678
Internet 80Mbs + Telefonia 33.33% S/ 644 S/ 644 S/ 644 S/ 644 S/ 644
Servicio contable tributario y legal 100.00% S/ 24,000 S/ 24,000 S/ 24,000 S/ 24,000 S/ 24,000
Limpieza y mantenimiento 33.33% S/ 3,153 S/ 3,153 S/ 3,153 S/ 3,153 S/ 3,153
Leasing Informéatico 38.46% S/ 2,754 S/ 2,754 S/ 2,754 S/ 2,754 S/ 2,754
Examen clinico ocupacional administrativo - - S/ 797 S/ 669 S/ 669 S/ 669
Examen clinico ocupacional técnicos 100.00% S/ 20,763 S/ 24,915 S/ 29,898 S/ 35,878 S/ 43,054
Servicio de verificacion de documentos 100.00% S/ 5,932 S/ 7,119 S/ 8,542 S/ 10,251 S/ 12,301
Seguridad de oficinas monitoreo 33.33% S/ 234 S/ 234 S/ 234 S/ 234 S/ 234
Mantenimiento 33.33% s/ 342 s/ 342 s/ 342 s/ 342 s/ 342
Sueldo Administrativo 100.00% S/ 170,699 S/ 426,747 S/ 426,747 S/ 426,747 S/ 460,440
Depreciacion S/ 336 S/ 336 S/ 336 S/ 336 S/ 336
Amortizacion Intangibles S/ 3,585 S/ 1,695 S/ 1,695 S/ 1,695 S/ 1,695
Total de Gastos sin IGV S/ 233,406 S/ 493,700 S/ 499,979 S/ 507,668 S/ 550,587
IGV S/ 10,582 S/ 11,686 S/ 12,816 S/ 14,200 S/ 15,861
Total de Gastos con IGV S/ 243,988 S/ 505,386 S/ 512,796 S/ 521,868 S/ 566,448

Nota: Elaboracién propia.

7.4.1.5. Presupuesto de Gastos de Ventas.

En el siguiente cuadro, se observa a detalle, los gastos incurridos en el area de ventas.
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Tabla 81

Presupuesto de gastos de ventas.

Concepto % 2,019 2,020 2,021 2,022 2,023
Agua 33.33% s/ 288 s/ 288 s/ 288 s/ 288 s/ 288
Luz 33.33% s/ 678 s/ 678 s/ 678 s/ 678 s/ 678
Internet 80Mbs + Telefonia 33.33% s/ 644 s/ 644 s/ 644 s/ 644 s/ 644
Servicio de atencion al cliente 100.00% s/ 28,373 s/ 94,576 s/ 141,864 s/ 208,068 s/ 283,729
Limpieza y mantenimiento 33.33% s/ 3,153 s/ 3,153 s/ 3,153 s/ 3,153 s/ 3,153
Leasing Informatico 15.38% s/ 1,101 s/ 1,101 s/ 1,101 s/ 1,101 s/ 1,101
Examen clinico ocupacional ventas 100.00% S/ 310 S/ 268 S/ 268 S/ 268
Seguridad de oficinas monitoreo 33.33% s/ 234 s/ 234 s/ 234 s/ 234 s/ 234
Mantenimiento 33% s/ 342 s/ 342 s/ 342 s/ 342 s/ 342
Marketing y publicidad s/ 63,153 s/ 96,468 S/ 188,197 S/ 294,976 S/ 294,976
Sueldo ventas 100% s/ 85,349 s/ 170,699 s/ 170,699 s/ 170,699 s/ 187,545
Pago a especialistas S/ 3,825,000 S/ 8,032,500 S/ 12,660,750 S/ 17,751,825 S/ 23,352,008
Pago a pasarelas s/ 148,230 s/ 311,283 s/ 490,641 s/ 687,935 s/ 904,959
Depreciacion s/ 53 s/ 53 S/ 53 S/ 53 S/ 53
Amortizacion s/ 1,442 s/ 1,271 s/ 1,271 s/ 1,271 s/ 1,271
Total de Gastos sin IGV S/ 4,158,040 S/ 8,713,600 S/ 13,660,182 S/19,121,535 S/ 25,031,248
IGV s/ 17,634 s/ 35,603 s/ 60,618 s/ 91,755 S/ 105,374
Total de Gastos con IGV S/ 4,175,673 S/ 8,749,202 S/ 13,720,801 S/ 19,213,290 S/ 25,136,623

Nota: Elaboracion propia.

7.4.2.Egresos No Desembolsables.
Los gastos no desembolsables que segun los calculos obtenidos no ayudan a reducir el tributo, pero que estos no han significado

un desembolso de dinero.
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7.4.2.1. Depreciacion

Se muestran los cuadros detallados de la depreciacion de activos fijos de la empresa.

Tabla 82

Depreciacion de activos fijos.

item Concepto Cantidad UM U(;(i)tztr(i)o Valor Total \(/"A\dﬁ?oustl)l Dep;\u:]cuig::ién
Area de operaciones
1 Escritorios 8 Unidad S/ 200 S/ 1,600 10 10%
2 Sillas 14 Unidad S/ 65 S/ 910 10 10%
3 Mesa de Reuniones Unidad S/ 550 S/ 550 10 10%
4 Proyector Multimedia Unidad S/ 1,271 S/ 1,271 4 25%
5 Impresora Multifuncional 1 Unidad S/ 932 S/ 932 25%
Area de Administracién
5 Escritorio Gerencial 1 Unidad s/ 350 s/ 350 10 10%
6 Silla Gerencial 1 Unidad s/ 150 s/ 150 10 10%
7 Escritorios 2 Unidad s/ 200 s/ 400 10 10%
8 Sillas 2 Unidad s/ 65 s/ 130 10 10%
9 Impresora Multifuncional 1 Unidad S/ 932 S/ 932 4 25%
Area de venta
10 Escritorios 2 Unidad S/ 200 S/ 400 10 10%
11 Sillas Unidad S/ 65 S/ 130 10 10%
TOTAL S/ 4,981 S/ 7,756

Nota: Elaboracién propia.
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Tabla 83

Depreciacion acumulada.

item Concepto Valor Total 2019 2020 2021 2022 2023
Area de operaciones
1 Escritorios S/ 1,600 S/ 160 S/ 160 S/ 160 S/ 160 S/ 160
2 Sillas S/ 910 S/ 91 S/ 91 S/ 91 S/ 91 S/ 91
3 Mesa de Reuniones S/ 550 S/ 55 S/ 55 S/ 55 S/ 55 S/ 55
4 Proyector Multimedia S/ 1,271 S/ 318 S/ 318 S/ 318 S/ 318 S/ 318
5 Impresora Multifuncional S/ 932 S/ 233 S/ 233 S/ 233 S/ 233 S/ 233
Area de Administracion
5 Escritorio Gerencial S/ 350 S/ 35 S/ 35 S/ 35 S/ 35 S/ 35
6 Silla Gerencial S/ 150 S/ 15 S/ 15 S/ 15 S/ 15 S/ 15
7 Escritorios S/ 400 S/ 40 S/ 40 S/ 40 S/ 40 S/ 40
8 Sillas S/ 130 S/ 13 S/ 13 S/ 13 S/ 13 S/ 13
9 Impresora Multifuncional S/ 932 S/ 233 S/ 233 S/ 233 S/ 233 S/ 233
Area de venta
10 Escritorios S/ 400 g/ 40 S/ 40 S/ 40 S/ 40 S/ 40
11 Sillas S/ 130 s/ 13 S/ 13 S/ 13 S/ 13 S/ 13
TOTAL S/ 7,756 S/ 1,246 S/ 1,246 S/ 1,246 S/ 1,246 S/ 1,246
Nota: Elaboracién propia.
Tabla 84
Resumen de depreciacion.
Afio 1 % Afio 2 % Afio 3 % Afio 4 % Afio 5 %
Depreciacién operaciones S/ 857 69% S/ 857 69% S/ 857 69% S/ 857 69% S/ 857 69%
Depreciacion del area administrativa S/ 336 27% S/ 336 27% S/ 336 27% S/ 336 27% S/ 336 27%
Depreciacion del area ventas S/ 53 4% S/ 53 4% S/ 53 4% S/ 53 4% S/ 53 4%
Total S/ 1,246 100% S/ 1,246 100% S/ 1,246 100% S/ 1,246 100% S/ 1,246 100%

Nota: Elaboracién propia.
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7.4.2.2. Amortizacién de Intangibles.

Los activos intangibles y su respectiva amortizacion se muestran a continuacion:

Tabla 85
Amortizacién de intangibles.
Item Concepto Total 2019 2020 2021 2022 2023

Constitucion de la empresa

1 Busqueda de la empresa S/ 5 S/ 5 - - - -

2 Reserva de nombre en SUNARP S/ 18 S/ 18 - - - -

3 Realizacién de Minuta de constitucion (Gastos Notariales S/ 381 S/ 381 - - - -

4 Elevar la minuta a RRPP (cursar partes a registros publicos) S/ 551 S/ 551 - - - -

5 Inscripcién en RRPP (cursar partes a registros publicos) S/ 90 S/ 90 - - - -

6 Tramite del RUC S/ - S/ - - - - -

7 Costo administrativo interno para obtener el RUC S/ 50 S/ 50 - - - -

8 Emisién de comprobantes (Facturas y Boletas) S/ 144 S/ 144 - - - -

9 Legalizacién de Libros contables (2 libros x S/ 35) S/ 59 S/ 59 - - - -
Marcas y Patentes

10 Busqueda fonética S/ 26 S/ 26 - - - -

11 Busqueda figurativa S/ 33 S/ 33 - - - -

12 Registro de marcar (INDECOPI) S/ 453 S/ 453 - - - -

13 Anuncio en Diario El Peruano S/ 169 S/ 169 - - - -
Licencias

14 Inspeccidn técnica S/ 49 S/ 49 - - - -

15 Certificado de Defensa Civil S/ 101 S/ 101 - - - -

16 Licencia de Funcionamiento S/ 83 S/ 83 - - - -
Desarrollo de Producto

18 Desarrollo de APP en Android S/42,373 S/ 8,475 S/8,475 S/8,475 S/8,475 S/8,475

Total S/ 10,687 S/ 8,475 S/ 8,475 S/ 8,475 S/ 8,475

Nota: Elaboracién propia.
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7.4.3.Gasto por Activos Fijos No Depreciables.

No contamos con activos fijos no depreciables.
7.4.3.1. Costo de Produccién Unitario y Costo Total Unitario.

En base a los costos que requerimos para ofrecer el servicio y las demandas, se determinan los costos unitarios.

Tabla 86
Costo de produccion unitario y costo total unitario.

Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Materia prima - - - - -
Mano de obra directa S/ 103,312 S/ 222,355 S/ 222,355 S/ 222,355 S/ 239,201
Costos indirectos de operacion S/ 15,859 S/ 187,203 S/ 238,908 S/ 238,866 S/ 255,713
Costo de operacion S/ 119,171 S/ 409,558 S/ 461,263 S/ 461,221 S/ 494,914
Servicios anuales 30000 63000 99300 139230 183153
Costo de operacién unitario S/ 3.97 S/ 6.50 S/ 4.65 S/ 3.31 S/ 2.70
Gasto de Administracion S/ 233,406 S/ 493,700 S/ 499,979 S/ 507,668 S/ 550,587
Gastos de Ventas S/ 4,158,040 S/ 8,713,600 S/ 13,660,182 S/ 19,121,535 S/ 25,031,248
Total costos S/ 4,510,617 S/ 9,616,857 S/ 14,621,425 S/ 20,090,423 S/ 26,076,749
Servicios anuales 30000 63000 99300 139230 183153
Costo de venta unitario S/ 150.35 S/ 152.65 S/ 147.24 S/ 144.30 S/ 142.38

Nota: Elaboracion propia.
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7.4.4.Costos Fijos y Variables Unitarios.

Al ser una aplicacion movil solo se incurre en costos fijos, por lo que solo podemos determinar costo fijo unitario.

Tabla 87

Costos fijos y variables unitarias.

Concepto Afo 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Mano de obra directa S/ 103,312 S/ 222,355 S/ 222,355 S/ 222,355 S/ 239,201
Costos indirectos de operacién S/ 15,859 S/ 187,203 S/ 238,908 S/ 238,866 S/ 255,713
Costo de operacion S/ 119,171 S/ 409,558 S/ 461,263 S/ 461,221 S/ 494,914
Gasto de Administracion S/ 233,406 S/ 493,700 S/ 499,979 S/ 507,668 S/ 550,587
Gastos de Ventas S/ 4,158,040 S/ 8,713,600 S/ 13,660,182 S/ 19,121,535 S/ 25,031,248
Gastos financieros S/ 15,488 S/ 15,488 S/ 15,488 S/ 15,488 S/ 15,494
Total costos fijos S/ 4,526,106 S/ 9,632,346 S/ 14,636,913 S/ 20,105,911 S/ 26,092,243
Servicios anuales 30,000 63,000 99,300 139,230 183,153
Costo fijo unitario S/ 151 S/ 153 S/ 147 S/ 144 S/ 142

Nota: Elaboracion propia.

162



Capitulo VIII: Estados Financieros Proyectados

8.1. Premisas del Estado de Ganancias y Pérdidas y del Flujo de Caja.

El proyecto sera evaluado bajo las siguientes caracteristicas:

El horizonte de evaluacion del proyecto es de 5 afios, desde el afio 2019 hasta
el afo 2023; considerando el afio 2018 como el afio 0.

La liquidacion del proyecto sera al término del Gltimo afio, es decir, al finalizar el
Afo 5.

El precio del servicio es:

Tabla 88
Precio.
Precio.de servicio GV Precio de servicio
sin IGV con IGV
156 28 184

Nota: Elaboracién propia.

Se debe considerar que el Impuesto general a las ventas, IGV, este representa
el 18%, y afecta a los flujos de caja, mas no se toma en cuenta para la
elaboracion de los estados de ganancias y pérdidas.

Todos los activos de la empresa se depreciaran utilizando el método lineal.

El periodo de amortizacién seré igual al periodo del proyecto (5 afios).

El impuesto a la renta es de 29.5%

Se registraran los ingresos en el mismo periodo de ser cobrados.

Los egresos se registraran en el mismo periodo que son desembolsados.

8.2. Estados de Ganancias y Pérdidas sin Gastos Financieros.

El Estado de ganancias y pérdidas muestra la rentabilidad de cada periodo del

proyecto, y en base a ello, analizar el panorama para poder desarrollar estrategias para el

desarrollo y evolucion del negocio.
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Tabla 89

Estado de ganancias y pérdidas sin gastos financieros.

2,019 2,020 2,021 2,022 2,023
Ingreso S/ 4,683,300 S/ 9,834,930 S/ 15,501,723 S/ 21,735,195 S/ 28,592,015
Costo de Ventas S/ 119,171 S/ 409,558 S/ 461,263 S/ 461,221 S/ 494,914
Materia prima e insumos - - - - -
Mano de Obra Directa S/ 103,312 S/ 222,355 S/ 222,355 S/ 222,355 S/ 239,201
Costos Indirectos S/ 15,859 S/ 187,203 S/ 238,908 S/ 238,866 S/ 255,713
Utilidad Bruta S/ 4,564,129 S/ 9,425,372 S/ 15,040,460 S/ 21,273,975 S/ 28,097,101
Gastos Administrativos S/ 233,406 S/ 493,700 S/ 499,979 S/ 507,668 S/ 550,587
Gastos de Ventas S/ 4,158,040 S/ 8,713,600 S/ 13,660,182 S/ 19,121,535 S/ 25,031,248
Utilidad Operativa S/ 172,683 S/ 218,073 S/ 880,298 S/ 1,644,772 S/ 2,515,266
Otros ingresos (valor desecho) S/ - S/ - S/ - S/ - S/ 3,018
Pérdida venta activo fijo S/ 2,310
Resultado antes de IR S/ 172,683 S/ 218,073 S/ 880,298 S/ 1,644,772 S/ 2,515,974
Impuesto a la Renta (29.5%) s/ 50,941 S/ 64,331 s/ 259,688 S/ 485,208 S/ 742,212
Utilidad / Pérdida Neta S/ 121,741 S/ 153,741 s/ 620,610 S/ 1,159,564 S/ 1,773,053

Nota: Elaboracién propia.

8.3. Estado de Ganancias y Pérdidas con Gastos Financieros y Escudo Fiscal.

Para este cuadro, se consideran los ingresos y gastos financieros de cada periodo

del proyecto.

Tabla 90

Estado de ganancias y pérdidas con gastos financieros.

2,019 2,020 2,021 2,022 2,023

Ingreso S/ 4,683,300 S/ 9,834,930 S/ 15,501,723 S/ 21,735,195 S/ 28,592,015

Costo de Ventas S/ 119,171 S/ 409,558 S/ 461,263 S/ 461,221 S/ 494,914

Materia prima e insumos - - - - -

S/ S/ S/ S/ S/

Mano de Obra Directa 103,312 222,355 222,355 222,355 239,201

S/ S/ S/ S/ S/

Costos Indirectos 15,859 187,203 238,908 238,866 255,713

Utilidad Bruta S/ 4,564,129 S/ 9,425,372 S/ 15,040,460 S/ 21,273,975 S/ 28,097,101

S/ S/ S/ S/ S/

Gastos Administrativos 233,406 493,700 499,979 507,668 550,587

S/ S/ S/ S/ S/

Gastos de Ventas 4,158,040 8,713,600 13,660,182 19,121,535 25,031,248

Utilidad Operativa EBIT S/ 172,683 S/ 218,073 S/ 880,298 S/ 1,644,772 S/ 2,515,266

Ingresos Financieros S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -

S/ S/ S/ S/ S/

Gastos Financieros 8,338 7,091 5,522 3,651 1,395

Otros ingresos (valor S/

desecho) S/ - S/ - S/ - S/ - 3,018

S/

Pérdida venta activo fijo 2,310

S/ S/ S/ S/ S/

Escudo Fiscal 2,501 2,127 1,657 1,095 419
Utilidad antes de

impuestos S/ 166,846 S/ 213,109 S/ 876,433 S/ 1,642,217 S/ 2,514,997

S/ S/ S/ S/ S/

Impuesto a la Renta (29.5%) 49,220 62,867 258,548 484,454 741,924

Utilidad / Pérdida Neta S/ 117,627 S/ 150,242 S/ 617,885 S/ 1,157,763 S/ 1,773,073

Nota: Elaboracién propia.
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8.4. Flujo de Caja de Operativo.

El flujo de caja operativo cuantifica los ingresos y egresos de dinero, pero solo

considerando los relacionados a la operacién del negocio.

Tabla 91

Flujo de caja operativo.

Ingresos por ventas Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

S/ S/ S/ S/ S/

Ventas 5,526,294 11,605,217 18,292,033 25,647,530 33,738,577
Venta de activos ( valor de S/
desecho) 3,018
S/ S/ S/ S/ S/

Total Ingresos 5,526,294 11,605,217 18,292,033 25,647,530 33,741,596
Materia Prima e Insumos - - - - -
S/ S/ S/ S/ S/

Mano de Obra Directa 103,312 222,355 222,355 222,355 239,201
S/ S/ S/ S/ S/

Costos Indirectos 15,859 187,203 238,908 238,866 255,713
S/ S/ S/ S/ S/

Gastos Administrativos 233,406 493,700 499,979 507,668 550,587
S/ S/ S/ S/ S/

Gastos de Ventas 4,158,040 8,713,600 13,660,182 19,121,535 25,031,248
S/ S/ S/ S/ S/

Impuesto a la Renta 49,220 62,867 258,548 484,454 741,924
S/ S/ S/ S/ S/

Liquidacion de IGV 797,269 1,738,002 2,712,653 3,802,165 5,021,113
S/ S/ S/ S/ S/

Total de Egresos 5,357,105 11,417,726 17,592,626 24,377,042 31,839,786
S/ S/ S/ S/ S/

Flujo Operativo 169,189 187,491 699,407 1,270,489 1,901,810

Nota: Elaboracion propia.

8.5. Flujo Capital.

El flujo de caja de capital es la cantidad de dinero que genera la empresa y que se

destina al pago de accionistas y acreedores.

Tabla 92

Flujo de capital.

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Activo Fijo Depreciable S/ 7,756
Inversion en Intangibles S/ 44,585
Inversion de Gastos pre-operativos S/ 43,348
Inventario Inicial S/
Capital de trabajo S/ 99,134 S/ 109,048 S/ 119,953 S/ 131,948 S/ 145,143
Recuperacién de capital de trabajo S/ 605,226
Flujo de Capital S/194,823 S/109,048 S/ 119,953 S/131,948 S/ 145,143 S/ 605,226

Nota: Elaboracion propia.
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8.6. Flujo de Caja Econdmico.

Para este flujo, se consideran los flujos de caja operativo y el flujo de capital.

Tabla 93

Flujo de caja econémico.

Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Flujo S/ S/ S/ S/ S/
Operativo 169,189 187,491 699,407 1,270,489 1,901,810
Flujo de -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ S/
Capital 194,823 109,048 119,953 131,948 145,143 605,226
Flujo -S/ S/ S/ S/ S/ S/
Econdmico 194,823 60,141 67,538 567,459 1,125,346 2,507,035

Nota: Elaboracién propia.

8.7. Flujo del Servicio de la Deuda.

Se consideran los montos relacionados con la deuda adquirida; monto del préstamo,

amortizacion, interés y escudo fiscal.

Tabla 94

Flujo del servicio de la deuda.

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Préstamo S/ 50,000
Amortizacion S/ 6,685 S/ 8,002 S/ 9,658 S/ 11,634 S/ 14,021
Interés S/ 8,338 S/ 7,091 S/ 5,522 S/ 3,651 S/ 1,395
Escudo Fiscal S/ 2,501 S/ 2,127 S/ 1,657 S/ 1,095 S/ 419
Flujo de Deuda S/ 50,000 S/ 12,522 S/ 12,965 S/ 13,524 S/ 14,189 S/ 14,998
Nota: Elaboracién propia.
8.8. Flujo de Caja Financiero.
Se consideran el flujo de caja econdmico y el flujo de servicio de la deuda.
Tabla 95
Flujo de caja financiero.
Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
-S/ S/ S/ S/ S/ S/
Flujo Econémico 194,823 60,141 67,538 567,459 1,125,346 2,507,035
S/ S/ S/ S/ S/ S/
Flujo de Deuda 50,000 12,522 12,965 13,524 14,189 14,998
Flujo de caja S/ S/ S/
Financiero -S/ 144,823 S/ 72,662 S/ 80,504 580,983 1,139,535 2,522,033

Nota: Elaboracién propia.
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Capitulo IX: Evaluacién Econdmica Financiera.

9.1. Calculo de la Tasa de Descuento.

9.1.1. Costo de Oportunidad.
El costo de oportunidad del accionista es la tasa minima de retorno que los
accionistas deben de exigir por su inversion.

Tenemos dos modelos mediante el modelo de CAPM y COK.

9.1.1.1. CAPM.

El método CAPM (Capital Asset Pricing Model), es una herramienta
utilizada en finanzas, y sirve para determinar la tasa de rentabilidad requerida
de un cierto activo financiero. Este método no descuenta la inflacién, y para
un mejor uso, se utiliza informacién del mercado americano, ya que es mas
transparente.

Para calcularlo, se tienen que tomar en cuenta, ciertas variables; entre
ellas:

¢ El rendimiento de mercado (rm),

¢ Latasa libre de riesgo (rf), es el rendimiento de un activo libre de riesgo
(como referencia se toman bonos del gobierno).

¢ El coeficiente beta (B), este valor representa el riesgo del mercado, y es
diferente para cada rubro de negocio.

¢ El riesgo pais (spread), es el indice de riesgo que tiene cada pais para las
inversiones.

¢ Antes de determinar la tasa por el método CAPM, se debe apalancar el

coeficiente beta; utilizando la siguiente ecuacion:

D=(1—t)
B apalancade = f desapalancade =| 1+ -

Donde:

¢ 3 desapalancado es el coeficiente de riesgo del tipo de industria,
¢ D es el peso de la deuda (financiamiento) en la inversion total,

e E es el peso del capital propio en la inversion total.

e t es el impuesto a la renta (en el Peru, la tasa es de 29.5%).
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Una vez obtenido la beta apalancada, se considera multiplicar por un

factor de riesgo de 2.5, ya que es un proyecto nuevo y existe la

incertidumbre de sus resultados. Luego de obtener el beta apalancado final,

se aplica la férmula para determinar el CAPM:

re=rf+ B(rm— rf) + spread riesgo pais

Los datos obtenidos para el proyecto se muestran en el siguiente

resultado:

Tabla 96
Resultado del modelo CAPM.

Concepto Base Dato
Rendimiento USA (S&P 500) - Damodaran 2007-

Rendimiento del Mercado 2017 14.69%
Tasa Libre de Riesgo Tasa USA (T-Bonds) - Damodaran 2007-2016 2.50%
% Capital Propio Estructura de financiamiento del proyecto 76.58%
% Financiamiento Estructura de financiamiento del proyecto 23.42%
Tasa Impuesto a la Renta Legislacién Vigente 29.50%
Beta Desapalancada Software (System & Application) 0.94
Riesgo Pais BCR (promedio mayo 2018) 1.33%
Inflacion BCR 2.20%
Beta Apalancado BA = BD*{[1+(D(1-1)/E)]} 1.14
Factor de riesgo (negocio nuevo) 2.50
Beta apalancado final 2.84

38.51%

Costo Capital Propio a/

KP = TLR+[BA*(RM-TLR)]+RP+IN

Nota: Elaboracion propia.

9.1.1.2. COK Propio.

Con este modelo procedemos a tomar en cuenta el costo de

oportunidad propio de cada socio, en este caso cada uno de los socios de la

empresa invertiria en un fondo mutuo o depdsito a plazo fijo en vez del

proyecto.
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Tabla 97
Resultado del modelo COK.

COK PROPIO
Accionistas Alternativa de Inversion Rentabilidad
Baca Saenz, Jhon. Deposito a Plazos Banco Cencosud 6.25%
Del Carpio Ventura, Enzo Deposito a Plazos Banco Azteca 5.25%
Fernandez Rodriguez, David ) ] )
Deposito a Plazos Banco Financiero 4.50%
Roca Hernandez, José Deposito a Plazos Banco Falabella 4.25%
Salvador Palomino, Jimmy Deposito a Plazos Banco CrediScotia 5.00%
COK promedio 5.05%
Factor de riesgo 4.99
Factor incertidumbre 1.52
COK propio neto 38.30%
TCEA deuda 20.15%

Nota: Elaboracién propia.

Factor Riesgo: TCEA neta més alta + COK promedio /COK promedio

9.1.2. Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC).

Denominado costo promedio ponderado de capital, se considera las 2 fuentes
de financiamiento (deuda y patrimonio).

Por tanto, el WACC no es un costo ni una rentabilidad, sino se define como el
promedio ponderado entre el costo de la deuda y la rentabilidad exigida.

Esta tasa nos ayudara a hallar el VANE.

La férmula del WACC es la siguiente:

K= Ke * (E/ E+D) + Kd (D/E+D) * (1-T)

Ke: Costo del accionista

Kd: Costo de la deuda

E: patrimonio

D: Deuda

T IR
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Tabla 98
Resultado céalculo del WACC.

Concepto Monto % Costo Capital WACC
Deuda 50,000 23.42% 20.15% 3.33%
Patrimonio 163,459 76.58% 38.30% 29.33%

213,459 100.00% 32.66%
Nota: Elaboracién propia.
9.2. Evaluacion Econémica Financiera.
9.2.1. Indicadores de Rentabilidad.

Tabla 99
Indicadores de rentabilidad.

CONCEPTO Afio 0 2019 2020 2021 2022 2023
FLUJO
ECONOMICO (194,823) 60,141 67,538 567,459 1,125,346 2,507,035
FLUJO
FINANCIERO (144,823) 72,662 80,504 580,983 1,139,535 2,522,033

Nota: Elaboracién propia.

9.2.1.1. VANE y VANF.

Valor actual neto, se traen a valor presente los flujos de caja futuros y

se resta la inversion.

Se realiza este calculo por el concepto de valor de dinero en el tiempo.

Para hallar el VANE, se descuentan los flujos de caja econémicos con el

WACC antes hallado, y en teoria es la ganancia neta para la empresa o

proyecto después de inversiones, si este valor es mayor a cero es viable el

proyecto.

Para hallar el VANF se procede a descontar los flujos de caja

financiero, utilizaremos el COK propio hallado.

Se puede definir al VANF la ganancia neta de los accionistas después

de la inversién propia, se toma la misma premisa que si su resultado es

positivo el proyecto es viable.
VANE y VANF.

VANE: 1'105,511
VANF: 979,264
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9.2.1.2. TIREy TIRF

Es un Indicador de rentabilidad o rendimiento, me define cual sera la
rentabilidad si ejecuto el proyecto.

Para nuestro proyecto se aplicara TIR anual. Usamos este indicador

ya que los flujos generados cada afio son reinvertidos, se quedan en el
proyecto.

TIREy TIRF
TIRE: 118.81%
TIRF: 143.88%
9.2.1.3. Periodo de Recuperacién Descontado.

Es el tiempo exacto en el que se recupera la inversion tanto para el
proyecto como para el accionista.

Tabla 100

Periodo de Recuperacion flujo econémico descontado.

Ao 0 2019 2020 2021 2022 2023

Flujo Econémico

(194,823) 45,335 38,377 243,065 363,358 610,199
Descontado

Acumulado (194,823)  (149,489) (111,111) 131,953 495311 1,105511

Nota: Elaboracién propia

Para el Flujo econémico descontado acumulado el periodo de
recuperacion de la inversion es de 2 afios 5 meses. Segun los célculos
efectuados.

Tabla 101

Periodo de Recuperacion flujo financiero descontado.

Afio 0 2019 2020 2021 2022 2023

Flujo Financiero

(144,823) 52,538 42,087 219,614 311,450 498,399
Descontado

Acumulado (144,823) (92,285) (50,199) 169,415 480,865 979,264
Nota: Elaboracién propia

Para el Flujo financiero descontado acumulado el periodo de
recuperacion de la inversion es de 2 afios 3 meses. Segun los céalculos
efectuados.
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9.2.1.4. Andlisis Beneficio / Costo (B/C).

Por cada sol de inversion el proyecto genera 6.67, es decir gana 5.67.

Por cada sol de inversion propia los accionistas generan 7.76, es decir gana

6.76.

Relacion B/C Econdmico: 6.67

Relacion B/C Financiero:

9.2.2. Analisis del Punto de Equilibrio.
El punto de equilibrio es la cantidad de productos que deben ser vendidos para

cubrir los costos y gastos totales.

7.76

La formula: PE= Costos Fijos/ Valor de venta — Costo Variable Unitario.

9.2.2.1. Costos Variables, Costos Fijos.

Tabla 102

Costos variables, costos fijos.

Concepto 2019 2020 2021 2022 2023
Ventas (en Soles) 4,683,300 9,834,930 15,501,723 21,735,195 28,592,015
Venta en Unidades 30,000 63,000 99,300 139,230 183,153
Valor de Venta Promedio 156.11 156.11 156.11 156.11 156.11
Materia Prima - - - - -
Luz 0 0 0 0 0
Agua 0 0 0 0 0
Sampling 0 0 0 0 0
Costos Variables 0 0 0 0 0
Costo Variable Unitario Promedio 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Mano de Obra Directa 103,312 222,355 222,355 222,355 239,201
Costos Indirectos Fijo 15,859 187,203 238,908 238,866 255,713
Gastos Administrativos Fijo 233,406 493,700 499,979 507,668 550,587
Gastos de Venta Fijo 4,158,040 8,713,600 13,660,182 19,121,535 25,031,248
Depreciacién Activo Fijo 1,246 1,246 1,246 1,246 1,246
Amortizacién de Intangibles 10,687 8,475 8,475 8,475 8,475
Amortizacién de Pre Operativos 43,348
Gasto de activos fijos no depreciables 0
Costos Fijos 4,565,898 9,626,578 14,631,146 20,100,143 26,086,470

Nota: Elaboracién propia.
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9.2.2.2. Estado de Resultados (Costeo Directo).

Tabla 103

Estado de resultados (costeo directo).

Resultados (Costeo Directo) 2019 2020 2021 2022 2023
4,683,30 9,834,93 15501,72 21,73519 28,592,01
Ventas
0 0 3 5 5
(-) Costos Variables 0 0 0 0 0
S 4,683,30 9,834,93 15,501,72 21,735,129 28,592,01
Margen de Contribucion 0 0 3 5 5
. 4,565,89 9,626,57 14,631,14 20,100,14 26,086,47
(-) Costos Fijos
8 8 6 3 0
Utilidad Operativa 117,402 208,352 870,577 1,635,052 2,505,545
(+) Ingresos Financieros 0 0 0 0 0
(-) Gastos Financieros 8,338 7,091 5,522 3,651 1,395
(+) Otros Ingresos (Valor salvamento) 0 0 0 0 3,018
(—) Pérdida Venta Activo Fijo (Valor en 0 0 0 0 2310
libros)
Resultado antes de I. Renta 109,064 201,262 865,056 1,631,401 2,504,858
(-) Impuesto a la Renta 29.5% 32,174 59,372 255,191 481,263 738,933
Resultado Neto 76,890 141,889 609,864 1,150,138 1,765,925
Nota: Elaboracién propia.
9.2.2.3. Estimacion y Analisis del Punto de Equilibrio en Unidades.
Tabla 104
Estimacion y analisis del punto de equilibrio en unidades.
Punto de Equilibrio (N° de Unidades) 29,248 61,665 93,723 128,756 167,103

Punto de Equilibrio (En Soles)

4,565,898 9,626,578 14,631,146 20,100,143 26,086,470

Nota: Elaboracion propia.

9.2.2.4. Estimacion y Andlisis del Punto de Equilibrio en Nuevos Soles.

Tabla 105

Estimacién y analisis del punto de equilibrio en nuevos soles.

Resultados (Costeo

Directo

Comprobacién Punto 2019
equilibrio)

Ventas 4,565,898
(-) Costos Variables 0
Margen de

Contribucién 4,565,898
(-) Costos Fijos (4,565,898)
Utilidad Operativa 0

2020

9,626,578
0
9,626,578
(9,626,578)

0

2021 2022
14,631,146 20,100,143
0 0
14,631,146 20,100,143

(14,631,146)

0

(20,100,143)

0

2023

26,086,470
0
26,086,470
(26,086,470)

0

Nota: Elaboracién propia.
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9.3. Analisis de Sensibilidad y de Riesgo.

El analisis de sensibilidad se realiza para poder establecer si los cambios en algunas
de las variables criticas durante el periodo influyen en los resultados de la empresa.

Este andlisis permite disefiar y establecer estrategias para poder contrarrestar
cualquiera de estos cambios que se puedan producir, y por consecuencia, que la
rentabilidad del negocio no se vea afectada.

Para realizar este analisis se debe determinar las variables de entrada y salida.

9.3.1. Variables de Entrada.

Las variables de entrada son aquellas a las cuales se les asigna diferentes
valores, para poder determinar si aquellos cambios tendran impacto en los
resultados del proyecto.

Para este proyecto, se consideran como variables de entrada, el precio del
servicio, la comision asignada al especialista y la cantidad de demanda de
servicios; estas variables fluctuaran en diferentes porcentajes, tanto positivos como
negativos, para desarrollar el andlisis de sensibilidad.

Estas variaciones se realizaran con la premisa de que, durante el desarrollo del
proyecto, puedan suscitarse aquellos escenarios.

9.3.2. Variables de Salida.

Las variables de salida son los indicadores de rentabilidad que se obtienen
luego de haber realizado las modificaciones en las variables de entrada.

Para el proyecto, se consideran como variables de salida al VAN econémico
(VANE), el VAN financiero (VANF), la tasa interna de retorno econémico (TIRE), y
la tasa interna de retorno financiero (TIRF), Estos indicadores nos permitiran

determinar que tanto afectan al negocio los cambios en las variables de entrada.
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9.3.3. Analisis Unidimensi

Tabla 106

Andlisis unidimensional variable d

onal.

e entrada;: Demanda.

Variable demanda VANE=0 VANF=0
reduccion maxima de la reduccién méaxima de la

Base demanda demanda
Demanda del Servicio 0.00% -31.47% -31.89%
VANE 1,105,510.91 0 -14,558.64
VANF 979,264.34 13,029.14 0
TIRE 118.81% 33.61% 32.68%
TIRF 143.88% 39.35% 38.30%
COK 38.30% 38.30% 38.30%
WACC 32.66% 33.61% 33.62%
Nota: Elaboracién propia.
Tabla 107
Analisis unidimensional variable de entrada: Precio.
Variable Precio VANE=0 VANF=0

Base reduccién maxima del precio reduccién maxima del precio

Precio 0.00% -4.86% -4.93%
VANE 1,105,510.91 0 -14,684.44
VANF 979,264.34 13,093.72 0
TIRE 118.81% 33.47% 32.50%
TIRF 143.88% 39.39% 38.30%
COK 38.30% 38.30% 38.30%
WACC 32.66% 33.47% 33.48%
Nota: Elaboracion propia.
Tabla 108
Analisis unidimensional variable de entrada: Costo del servicio.
Variable Costo del Servicio VANE=0 VANF=0

Aumento maximo costo del Aumento maximo del costo del

Base especialista especialista

Costo del servicio 0.00% 5.97% 6.05%
VANE 1,105,510.91 0 -14,708.38
VANF 979,264.34 13,105.95 0
TIRE 118.81% 33.44% 32.47%
TIRF 143.88% 39.40% 38.30%
COK 38.30% 38.30% 38.30%
WACC 32.66% 33.44% 33.45%

Nota: Elaboracién propia.
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9.3.4.Analisis Multidimensional.

Se cambian todas las variables a la vez, para realizar este analisis tendremos 3

escenarios:

Pesimista, base y optimista.

Tabla 109

Analisis multidimensional.

Pesimista Base Optimista
Precio del servicio -10% 0.00% 5%
Demanda del Servicio -5% 0.00% 5%
Costo del Servicio (especialista) 10% 0.00% -5%
VANE -3,578,721.64 1,105,510.91 3,340,898.41
VANF -3,432,773.28 979,264.34 2,899,205.95
TIRE -49.60% 118.81% 322.06%
TIRF -49.15% 143.88% 423.62%
- ) 25% 50% 25%
Probabilidades de ocurrencia
VANE esperado 493,299.65
VANF esperado 356,240.34

Nota: Elaboracién propia.

9.3.5. Variables criticas del proyecto.

Para nuestro proyecto, las variables que consideramos criticas son el precio del

servicio, la comision cobrada y la demanda de servicios. Es en base a estas

variables, que se realiz6 el analisis de sensibilidad.

Los cambios en estas variables influiran directamente en los indicadores de

rentabilidad; es por eso que el analisis de sensibilidad nos permite obtener hasta

qué punto podemos estimar resultados positivos para el proyecto.

9.3.6. Perfil de riesgo.

Luego de realizar el analisis de sensibilidad, observamos que, la variable que

conlleva un mayor riesgo para la empresa es el precio del servicio. Si el precio

disminuye, los resultados no serian los esperados.

Dado el modelo de negocio, no podemos interferir directamente en los precios,

ya que este es un acuerdo entre especialista y usuario final; sin embargo, en base
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al estudio de mercado, hemos analizado las respuestas de los usuarios, y hemos
determinado un precio promedio del servicio.
Un inconveniente seria que el cobro de los servicios prestados por los

especialistas esté por debajo de ese precio (en promedio); lo cual, por el

requerimiento de personal calificado y las caracteristicas que ofrece la aplicacion,

no lo consideramos como algo que pueda suceder frecuentemente.

Ademas, contaremos con un area de marketing que estara enfocada en atraer

la mayor cantidad posible de usuarios, para de alguna manera, compensar la
posible baja de precios.

De otro lado, el area de ID estara en constante desarrollo de nuevas y mejores

caracteristicas, para poder brindar un mejor servicio, tanto a usuarios, como a

especialistas.
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Conclusiones

De acuerdo con la investigacion de datos estadisticos, en el 94.3% de hogares
limefios existe al menos un miembro con un Smartphone.

El porcentaje de Smartphone que utilizan el sistema operativo Android es de 87.83%;
es por eso, por lo que consideramos desarrollar, en un principio, la aplicacién para este
sistema.

Los limefios que realizan compras de bienes y servicios a través de aplicaciones
moéviles ascienden al 81%; en base a esto, se concluye que ya estan familiarizados y
confian en los métodos de pago virtuales

Segun las investigaciones de mercado realizadas, un 87.03% de los usuarios
encuestados usaria un aplicativo mévil para contratar servicios generales; y un 53.5%
usaria Yanappay como principal opcion.

Solo el 51% de los especialistas en servicios generales utilizan herramientas
tecnolégicas como parte de sus estrategias de marketing y publicidad que les permita
atraer mas clientes; es por esto que consideramos que el proyecto llegara a ser
beneficioso para ellos, ya que podran ampliar su cartera de clientes. Ademas, se
desarrollaran estrategias de marketing para incentivar al 49% restante a utilizar la
aplicacion.

De acuerdo con las encuestas realizadas, el 96% de los especialistas usaria
Yanappay para ofrecer sus servicios. Esto nos muestra que, ellos tienen el interés en
usar este tipo de plataformas, ya que consideran que les generara mayores ingresos.

En base a la investigacion de mercado, se determin6 que un hogar requiere al menos
de 10 servicios anuales (ya sea electricidad, gasfiteria, carpinteria, albafileria, pintura,
tecnologia, jardineria, etc.); pero se ha considerado un escenario conservador de 5
servicios anuales, lo cual, sigue siendo una demanda considerable que necesita ser
atendida.

Luego de realizar las estimaciones y proyecciones economicas Yy financieras, se
concluye que este proyecto es rentable, ya que el VANE tiene un valor de S/ 1,121,215y
la TIRE es de 118.81%; el cual es mayor al WACC de 32.27%.
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Recomendaciones

En el mundo actual, donde las personas tienen un estilo de vida acelerado, existe la
necesidad de desarrollar productos y servicios que puedan ayudarlas a reducir las
complicaciones del dia a dia. Esto, secundado por la evolucion de la tecnologia, invita a
promover el desarrollo de productos y servicios tecnolégicos, cuyo fin sea el de reducir
tiempos en la toma de decisiones de las personas.

Si bien el uso de la techologia aumenta con el paso del tiempo, se recomienda
verificar la seguridad y garantia de todo lo que se pueda ofrecer en estos medios.

Toda empresa debe ser estricta en sus controles de seguridad y calidad, ya que el
éxito del producto o servicio que brinden dependerd mucho de estos factores.

Siempre hay que cumplir con las normas y requisitos, en cuanto a infraestructura,
seguridad y salud en el trabajo, normativa laboral, legal y tributaria; para asi poder
desarrollar un ambiente de trabajo agradable, y no tener inconvenientes con las
autoridades competentes.

Es importante desarrollar estrategias que permitan una gran relaciéon con los
stakeholders, para que, de esta manera, todos los involucrados en el negocio salgan
beneficiados.

Un punto que toda empresa debe considerar es el desarrollo de una conciencia de
preservacion del medio ambiente. Impulsar a los stakeholders a trabajar e interactuar
bajo la consigna de mantener en buen estado las condiciones de vida, tanto la personal,

como la de la comunidad.
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Mapa Empatia Especia“sta Nomibre del Usuario / Clients: Disensdo para: |:&]

-

Le cuesta conseguir 2 Hacerme mas
' nuevos clientes | LGGMP ar mds dinero | ok
Desactualizado en Frustracién porque

Que otros técnicos | no crece el negocio l
utilizan la tecnologia
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B _ - -
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Creado por Marcelo Pizarro Miranda en base al trabajo de XPLANE y en ol libro Model - com
L
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Mapa de Propuesta de Valor: Especialista

PRODUCTO

Beneficios:
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Experiencia

ESPECIALISTA

Que quiere:
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(e o |
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-

Flexibilidad en el

e
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Mapa de Propuesta de Valor: Usuario

PRODUCTO
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Que quiere:

Calidad
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L l

Necesidades:

Soluciones inmediatas
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|
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