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RESUMEN

En la vida cotidiana, muchas personas requieren la asistencia de profesionales
especializados para resolver problemas en su hogar, como fugas de agua, problemas
eléctricos, entre otros. Anteriormente, estos profesionales eran encontrados mediante la
busqueda de anuncios publicados en las calles o en los postes, pero en la actualidad,
pueden ser encontrados en paginas web o redes sociales. En Perd, hay mas de 8
millones de trabajadores independientes, por lo que se propone la implementacion de la
aplicaciéon mévil YaVoy, que permitira a los expertos ofrecer y promocionar sus servicios
a un costo econémico, rapido y seguro, valorando su tiempo y eliminando la espera por
parte de los clientes. La aplicacién se basa en una economia colaborativa y actia como
intermediario entre los consumidores y proveedores de servicios. Se espera que, con
una inversion de S/. 33,266 en el primer afio financiada por los autores del plan de
negocios y un banco, YaVoy fortalezca su presencia en el mercado y promueva la
innovacion continua mientras mantiene ventajas competitivas para brindar un servicio de
mayor calidad y seguridad.

Palabras clave: servicios de oficio, plataforma digital, marketplace de servicios, servicios

a domicilio.
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ABSTRACT

In everyday life, many people require the assistance of specialized professionals to solve
problems in their homes, such as water leaks, electrical problems, and others. Previously,
these professionals were found by searching for ads published in the streets or on posts,
but nowadays, they can be found on websites or social media. In Peru, there are more
than 8 million independent workers, so the implementation of the YaVoy mobile
application is proposed. This application will allow experts to offer and promote their
services at an economic, fast, and safe cost, while valuing their time and eliminating
waiting times for customers. The application is based on a collaborative economy and
acts as an intermediary between consumers and service providers. It is expected that,
with an investment of S/. 33,266 in the first year financed by the business plan authors
and a bank, YaVoy will strengthen its presence in the market and promote continuous
innovation while maintaining competitive advantages to provide a higher quality and safer
service.

Keywords: skilled services, digital platform, services marketplace, home services.
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1. Descripcion del problema

En Europa, los problemas en la publicidad de personas que brindan servicios de
oficio pueden estar relacionados con varios factores. Algunos de estos problemas
incluyen:

Resefias de consumidores falsas: Las resefias de consumidores falsas pueden
afectar la credibilidad y la percepcion de los servicios de oficio en linea. Esto puede
dificultar a los proveedores de servicios de oficio construir una reputacion sélida y atraer
clientes (Europea, 2022).

Diferencias culturales y publicitarias: En Europa, los medios preferidos para la
publicidad varian segun el pais. Por ejemplo, en Italia, se invierte mas en publicidad en
televisién, mientras que, en Alemania, los medios impresos y el marketing directo tienen
una mayor inversion. Esto puede dificultar a las personas que brindan servicios de oficio
encontrar el medio adecuado para promocionar sus servicios en diferentes paises (Silva,
2019).

En América Latina el problema de la publicidad de personas que brindan servicios
puede abordarse desde diferentes perspectivas. Uno de los principales desafios es la
brecha digital que existe en la regidn, lo cual dificulta el acceso a servicios y aplicaciones
digitales para difundir y brindar servicios de oficio. La falta de infraestructura digital en
zonas rurales y la dificultad para obtener capital a tasas de interés competitivas son
factores que complican la inversién privada en estas areas. Esto afecta a las personas

gue brindan servicios de oficio y buscan promocionarse en linea (Celis y Pereira, 2021).
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En el Perl se ha incrementado el uso de dispositivos moviles con acceso a
Internet, pero no se conoce un proceso automatizado para solicitar servicios a personas
gue se dedican al comercio de forma rapida, segura y en tiempo real (Instituto Nacional
de Estadistica e Informatica [INEI], 2022).

1.1.1 Problema general

¢ Seréa viable implementar un aplicativo multiservicios para personas de oficios
para Lima Metropolitana?
1.1.1 Problemas especificos

.Serd viable comercialmente implementar un aplicativo multiservicios para
personas de oficios para Lima Metropolitana?

¢, Serd viable financieramente implementar un aplicativo multiservicios para
personas de oficios para Lima Metropolitana?

1.2. Problema de investigacion

¢,Como pueden los socios estratégicos aprovechar los medios digitales y la
automatizacion para mejorar la eficiencia y captaciéon de clientes?
1.3. Objetivo de la investigacién

Comprobar si la implementacion del aplicativo YaVoy es una propuesta viable
para que los socios estratégicos puedan incrementar sus ingresos sin grandes
inversiones de dinero y tiempo, publicar informacién de sus trabajos y/o servicios, tener
mas cartera de clientes potenciales. Asi mismo, brindar seguridad y facilidad a los
usuarios a fin de que sientan tranquilidad al momento de contratar a nuestros socios

estratégicos.
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1.4. Justificacion de la investigacion

El presente proyecto se desarroll6 con el fin de brindar una solucién tecnolégica a
la problematica de los socios estratégicos de Lima Metropolitana. Se observa que la
manera de bdsqueda y contratacion de personas que ofrecen servicios de oficios, tales
como: Electricidad, Vidrieria, Carpinteria, Pintura, Gasfiteria, Cerrajeria, Asistencia
técnica informatica; es complicada y exhaustiva.

Ademas, el mal uso de los medios digitales para que las personas de oficio (socios
estratégicos) puedan hacer conocido sus servicios, ya que actualmente lo realizan de
manera empirica y tradicional, mediante avisos fisicos de publicidad impresos y pegados
en diferentes lugares de Lima Metropolitana. Tales como postes, mercados, calles
transitadas u otros.

Actualmente se sabe que conservar a los clientes puede ser tan crucial como
adquirir nuevos en el mercado; buscar a un socio estratégico que haga suyo el problema
y encuentre la solucion ideal que el usuario necesita es mucho mas complicado que
lograr mantener satisfecho a quién lo solicita. Uno de los principales problemas referente
a la pérdida de clientes es la insatisfaccion de los usuarios con el servicio que brindé el
socio estratégico, tal igual, la inseguridad que conlleva dejar ingresar a un desconocido
al hogar.

Es ampliamente conocido que los clientes suelen ser cada vez mas exigentes, lo
gue impulsa a los socios estratégicos a mejorar constantemente sus servicios en
términos de tiempo, costos y otros factores.

La experiencia que el usuario perciba por cada servicio que el socio estratégico le

brind6 siempre serd la mejor publicidad que puede llegar a tener. Los buenos
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comentarios y calificaciones que los usuarios puedan brindar son mucho mas potentes,
veraces y relevantes versus cualquier tipo de comercial; generando asi una buena o mala
reputacion sobre el servicio.

Hoy se puede observar un alto porcentaje de usuarios solicitantes en busqueda
de socios estratégicos referidos, ya sea por alguan familiar o amistad cercana; pero
lamentablemente no siempre se logra mantener satisfecho al usuario debido a que no se
tiene una visidn completa de las referencias de todos los trabajos previos. Solo se busca
a quien se ajuste a nuestra necesidad, disponibilidad y este dentro del margen de costo
para ayudar a los usuarios con el inconveniente en su hogar.

Los socios estratégicos tendran que dar una atencion de manera rapida, seguray
confiable. Brindando una experiencia Unica a los usuarios, quienes no tendran que perder
tiempo ni dinero en desplazarse para buscar al socio estratégico y se solucione su

inconveniente de manera inmediata.
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CAPITULO Il. MARCO TEORICO
2.1. Antecedentes de la investigacion
2.1.1 Antecedentes

El reto mas grande que tiene la industria es la no optimizacion en tiempos de
solucion de sus problemas, disponibilidad del personal, costos, ubicacion, entre otros.
Los socios estratégicos vienen trabajando de manera tradicional y desordenada,
buscando clientes y esperando de manera pasiva, lo cual no ayuda en sus incrementos
de dinero mes a mes. El progreso tecnologico ha permitido que cada afio mas personas
accedan a internet desde sus dispositivos moviles, asi mismo, el crecimiento exponencial
de aplicaciones disponibles para celulares también ha ayudado a incrementar las
industrias y nuevas formas de ingresos econémicos.

Segun Anchaluisa y Trujillo (2021) en su tesis de maestria Fix Now: Una
plataforma digital para la gestion de servicios de reparaciones menores en el hogar, se
aborda la problemaética de la contratacién de servicios de mantenimiento y reparacién en
el hogar en la ciudad de Guayaquil y sus alrededores. La autora se enfoca en la
necesidad de ofrecer un servicio personalizado y adaptado a las necesidades especificas
de los clientes, con el fin de mejorar su experiencia de usuario. Se propone la creacion
de una plataforma digital llamada FIX NOW, que ofrece servicios de intermediacién de
reparaciones y mantenimientos menores de bienes inmuebles. Mediante esta plataforma,
los usuarios tienen la posibilidad de explorar profesionales o técnicos afiliados que se
ubiquen en las inmediaciones del lugar donde se requiere su servicio, para que puedan
atender la peticién del cliente de forma agil y garantizada. Por ultimo, se destaca la

importancia de la tecnologia en la mejora de la calidad de vida de las personas, al
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facilitarles el acceso a servicios que les permitan cuidar y mantener sus hogares de forma
segura y efectiva.

De acuerdo con los objetivos de investigacion propuestos por Pazmifio y Flor
(2008), la modernizacion de la industria de servicios a través de plataformas y
aplicaciones en red se considera como una nhueva forma de publicidad y comunicacion
entre empresas y usuarios, y existen industrias en términos de seguridad, consumo, etc.
temas de globalizacion, medio ambiente y banca. Varias areas de investigacion se
centran en la distribucién, comercializacion y venta de productos o servicios que han sido
integrados a sistemas de informacidn para generar expectativas en el sector industrial.

Por otro lado, se considerara la creacion de una empresa de servicios que ofrezca
reparaciones y/o mantenimiento en rubros como jardineria, carpinteria, gasfiteria,
electricidad, entre otros. Esta aplicacion debera poner en contacto a las personas con
profesionales capacitados para satisfacer sus necesidades (Minaya, 2021)

2.2. Bases teoricas
2.2.1 Poblacion econdmicamente activa (PEA)

La Poblacion Econémicamente Activa (PEA) se refiere al grupo de personas
disponibles para trabajar y proveer mano de obra en el mercado laboral durante un
periodo de tiempo especifico, y esta compuesta por individuos que cumplen con la edad
minima requerida para trabajar (14 afios en el caso del Peru). Por lo tanto, se considera
econdmicamente activas a aquellas personas que contribuyen o estan dispuestas a
contribuir en la produccion de bienes y servicios (Minaya, 2000)

Asi mismo, se puede observar que el Ministerio de Trabajo y Promocién del

Empleo tiene un significado muy parecido al del INEI, ellos indican lo siguiente: La
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definicion de la poblacion activa se refiere a todas las personas en edad laboral que,
durante la semana de referencia de la encuesta, se encontraban en una situacion de
empleo (trabajando) o estaban en busqueda activa de empleo (en situacion de
desempleo) (Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo, s.f.).

2.2.2 Plataforma digital

2.2.2.1 Definicion. En la actualidad, las plataformas digitales o también conocidas
plataformas virtuales, son espacios en linea que ofrecen la posibilidad de utilizar
diferentes programas o aplicaciones en un solo lugar, lo que permite cubrir una amplia
variedad de necesidades.

Cada plataforma dispone de funciones especificas que permiten a los usuarios
resolver diversos problemas de manera eficiente y automatizada, lo que se traduce en
un ahorro de recursos significativo. Como sefala Giraldo (2019) estas herramientas en
linea tienen un papel fundamental para satisfacer las demandas y requerimientos de los
usuarios.

2.2.2.2 Tipos. Existen 4 tipos de plataformas digitales, las cuales serian las
siguientes (Hagel, 2022).

a) Plataformas de agregacion: Son espacios en linea que agrupan una variedad
de recursos y permiten a los usuarios conectarse con los mas relevantes para sus
necesidades. Por lo general, estan orientadas a transacciones y tareas especificas, como
encontrar lo que se busca, llegar a un acuerdo y finalizar la transaccién. Un ejemplo son
las plataformas de mercado como eBay y Etsy, y suelen ser operadas por el propietario

de la plataforma.
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b) Plataformas sociales: Como Facebook y Twitter, también agrupan a muchas
personas, pero no se centran en completar tareas o transacciones. En cambio,
promueven la participacion de personas con intereses comunes y fomentan relaciones
entre ellas en lugar de interacciones radiales. Los usuarios se conectan entre si a lo largo
del tiempo de formas que generalmente no involucran al propietario de la plataforma.

c) Plataformas de movilizacidn: Relnen a personas para trabajar en conjunto
bajo un objetivo comudn, que esta mas alla de las capacidades de cada individuo. En
contraposicion a las plataformas de agregacion, su enfoque se basa en fomentar
relaciones duraderas en lugar de centrarse en trabajos puntuales y de corta duracion. En
el contexto comercial, estas plataformas pueden reunir a los participantes en procesos
extensos, como redes de suministro o distribucion.

d) Plataformas de aprendizaje: Permiten a los participantes intercambiar ideas
a lo largo del tiempo y facilitan el aprendizaje colaborativo. Fomentan un enlace de
confianza, ya que los usuarios tienen la oportunidad de desarrollar un mayor potencial
trabajando en equipo. Estas plataformas no solo mejoran el rendimiento y perfeccionan
las capacidades de los usuarios, sino que también aumentan su conocimiento en el
proceso.

En resumen, los lideres empresariales deben buscar plataformas que no solo
faciliten el trabajo de sus participantes, sino que también fomenten relaciones sdlidas,
mejoren el rendimiento y perfeccionen las habilidades de los usuarios. Es importante
comprender las diferentes categorias de plataformas digitales, como las de agregacion,
sociales, de movilizaciébn y de aprendizaje, para elegir la mas adecuada segun las

necesidades de la empresa y los objetivos que se quieren lograr.
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2.2.3 Los negocios digitales y la tributacion
Se presentan a continuacion algunos principios que se deben aplicar al comercio
electronico en relacion con la tributacion, segun Cerna y Roldan (2013):

o Neutralidad: Es fundamental que no haya una ventaja o desventaja
competitiva entre el comercio electronico y el tradicional, y se destaca la importancia de
que la tributacion sea igual para ambos tipos de comercio.

. Internacionalizacion: Dado que el comercio electronico permite una amplia
expansion, se debe analizar cuidadosamente la tributacibn en transacciones
internacionales para evitar la doble tributacién.

. Simplicidad: Se requiere una reforma tributaria que no afecte negativamente
el desarrollo del comercio electrénico, al mismo tiempo que reestructura los sistemas
tributarios.

o Seguridad juridica: Es necesario que las leyes o normas tributarias sean
claras para que los contribuyentes puedan entenderlas facilmente y comprender las
consecuencias fiscales.

. Equidad: Se debe aplicar una tributacion justa y proporcional para evitar la
evasion fiscal, la doble imposicion y el fraude, y tener en cuenta la forma en que operan
los comercios electronicos.

o Flexibilidad: Las normas tributarias deben ser realistas y adaptarse a la era
digital en evolucion, sin ser tan rigidas que se vuelvan obsoletas con el tiempo.

Los autores han hecho importantes aportes al resaltar la necesidad de igualdad en
el comercio, ya sea en linea o en el comercio tradicional, y enfatizan que la tributacién

debe ser justa en ambos casos. En Peru, los negocios tradicionales pueden encontrarse
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en una situacion desfavorable debido a sus obligaciones fiscales, por otro lado, los
comercios electronicos extranjeros a pesar de que ofrecen servicios similares no cuentan
con las mismas obligaciones fiscales en el pais, lo que subraya la importancia de una
tributacion equitativa en este campo.

Un autor relevante para abordar este tema es Ramirez (2000), quien opina que las
nuevas tecnologias que se van desarrollando son beneficiosas, pero también traen
consigo nuevos riesgos, como el fraude y la evasion fiscal, que las administraciones
tributarias de cada pais tendran que enfrentar. Algunos de los riesgos identificados por
el autor son los siguientes:

o Determinar la residencia del contribuyente: Segun Ramirez, esto seria un
desafio importante para las administraciones tributarias, y se requeriria una coordinacion
internacional para resolverlo. También se deberian establecer nuevos convenios de
doble imposicién y determinar como se cobraria un impuesto digital basado en el
consumo del bien en el pais. Ademas, surge la pregunta de qué hacer en caso de que el
contribuyente se mude.

o Dificultades con el establecimiento permanente: El inconveniente es
similar al de la residencia de los contribuyentes, esto debido a que muchas empresas
digitales no tienen establecimientos fisicos en los paises donde prestan el servicio. Como
indica Ramirez, la "fisicidad" requerida complica la aplicacion o implementacion del
impuesto digital.

o Operaciones como servicios 0 entregas de bienes: En este apartado,
Ramirez destaca que se tiene presente en la actualidad una desmaterializacion de los

bienes que se ofrecen en linea. Por ejemplo, los libros vendidos electronicamente ya no
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son fisicos, sino que se entregan en formato digital. Por tanto, estos bienes se
considerarian prestaciones de servicios. Sin embargo, si se vendieran los libros a alguien
gue reside en otro pais, se trataria como una importacion y estaria sujeto a impuestos.
Por otro lado, si se pusiera a la venta los libros a través de la red, no estarian sujetos a
impuestos.

o El lugar donde se realizan las operaciones: Es un factor importante en el
comercio digital debido a que la falta de una sede fisica puede generar competencia
desleal. La falta de una localizacién fisica también tiene implicaciones significativas para
la recaudacion fiscal y la competencia en el mercado, segun varios autores. A pesar de
que el internet no tenia la misma presencia en el afio 1999 como lo tiene ahora, Corabi
(2000) analiz6 las consecuencias fiscales del comercio digital e identifico varios riesgos
y consecuencias que acompafan la llegada del internet. Uno de estos riesgos es el
problema de localizacién, el cual es importante en los negocios tradicionales para efectos
de impuestos, pero que no tiene el mismo peso en el comercio digital, y segun Corabi,
puede utilizarse para obtener ventajas evasivas. Corabi también sefiala la doble
imposicién como un problema, y propone soluciones como una solucién virtual, controles
consistentes y convenios internacionales. Ademas, manifiesta su interés en llevar a cabo
una reforma tributaria en la Unién Europea, afirmando que, aunque las caracteristicas
del comercio digital pueden cambiar con el tiempo, el problema subyacente sigue siendo
la necesidad de una normativa adecuada que regule los negocios virtuales.

En un informe publicado por Anton (2014), se argumenta que la globalizacién que
estd impactando en todo el mundo deberia ser acompafiada por una politica fiscal

renovada, adaptada a las necesidades especificas de cada pais. Segun el autor,
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deberian ser identificados los ingresos generados a traves de precios de transferencia,
las fuentes de creacion de valor, y todas las transacciones llevadas a cabo a través de
canales digitales.

En su contribucion, Irriabarra (2016) sugiere que para regular la tributacion de las
plataformas digitales se debe asegurar la equidad en la tributacion, lo que implica que
todos los contribuyentes deben tributar de manera igualitaria, sin importar su condicion.

El nuevo sistema tributario que se implemente debe basarse en principios de
justicia y eficiencia, evitando asi la doble imposicion y la no tributacion involuntaria. La
Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémico (OCDE) también ha
concluido que la tributacion fiscal de las plataformas digitales debe ser equitativa y
neutral, evitando la ventaja tributaria que muchos negocios digitales actualmente tienen.
Irribarra destaca la importancia de la equidad tributaria, ya que, si dos negocios ofrecen
lo mismo, no deberian tributar de manera diferente. Ademas, sugiere que la reforma
tributaria no solo debe ser responsabilidad de la Administracion Tributaria, sino también
del Poder Judicial de cada pais, para evitar vacios legales que permitan aprovecharse
de la ley. Es crucial adoptar un nuevo sistema tributario acorde a la realidad que presenta
la digitalizacion, a pesar de los riesgos que esto pueda implicar. Aunque este tema ha
sido discutido por mas de 15 afios, todavia hay muchas medidas que deben ser tomadas
en todos los paises.

Segun Padial (2018), la economia digital se caracteriza por ser un comercio donde
ni el consumidor ni el proveedor necesitan estar presentes fisicamente, lo que les permite
"ahorrar" en impuestos fiscales. La Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo

Econdmico — OCDE citada en Padial (2018), citada en Padial, sugiere algunas
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estrategias para abordar el problema de las nuevas politicas fiscales en la economia
digital, como evitar la doble imposicion y reducir la tributacion en el pais donde se
encuentra la matriz.

Por otra parte, la economia digital ha tenido un gran impacto en la industria del
streaming, definido por Cehis citado en Triana y Aragon (2018) como una plataforma
tecnoldgica que permite la visualizacion o escucha de archivos multimedia sin necesidad
de descargarlos, y que tiene dos formas de transmision: en vivo y diferido.

a) En vivo: Se refiere a la entrega de contenido en el momento en que se produce,
como una transmisibn en vivo de un evento deportivo 0 una conferencia. Los
espectadores pueden ver y participar en tiempo real.

b) Diferido: Se refiere a la entrega de contenido que ha sido grabado previamente
y almacenado para su posterior visualizacion. Los ejemplos incluyen programas de
television grabados, peliculas en DVD y programas de streaming en linea que estan

disponibles para ver en cualquier momento.
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CAPITULO Ill. METODOLOGIA
3.1. Tipo y disefio de investigacion

El tipo de investigacion es de enfoque cuantitativo, esto debido a que se
recolectaran datos sobre diferentes aspectos, problemas y dudas de las personas a
estudiar, al finalizar se realiza un analisis y medicion de estos.

Segun Tamayo (2006), la metodologia cuantitativa implica comparar teorias
existentes a través de hipdtesis generadas a partir de ellas, y para ello es necesario
obtener una muestra que represente la poblacién o fenomeno de interés, ya sea aleatoria
o0 no. Por lo tanto, es esencial contar con una teoria previamente construida en la
investigacion cuantitativa, ya que el método cientifico utilizado es deductivo. Por otro
lado, la metodologia cualitativa se enfoca en construir o generar una teoria a partir de
proposiciones extraidas de un cuerpo teorico. El investigador no necesita una muestra
representativa, sino una muestra tedrica compuesta por uno o mas casos. Este enfoque
utiliza el método inductivo, que implica partir de un estado nulo de teoria.

El presente trabajo de investigacion es de tipo aplicativa y no experimental. Esto
se debe a que las variables no pueden ser manipuladas y la informacién seré recolectada
mediante la realizacion de entrevistas y focus group.

Segun Tamayo, la investigacion aplicada, también conocida como investigacion
activa o dinAmica, esta estrechamente relacionada con los descubrimientos y aportes
tedricos de la misma. Se enfoca en la aplicacion de la investigacion a problemas
especificos, en circunstancias o caracteristicas determinadas, y se dirige a su aplicacién

inmediata en lugar de al desarrollo de teorias.
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De acuerdo con Hernandéz et. al. (2003) la investigacion no experimental se
caracteriza por la observacion de los fenbmenos ocurridos en su entorno natural sin
manipulacion deliberada de variables. En este tipo de investigacion, no se crea ninguna
situacion adicional, sino que se observan situaciones ya existentes que no han sido
provocadas intencionalmente. Posteriormente, se procede con el andlisis de los datos
obtenidos durante la observacion.

3.2. Hipotesis de la investigacion

Nuestros socios estratégicos de YaVoy estan dispuestos a pagar S/10 mensuales
por una suscripcion del paquete basico para que sus servicios puedan ser visibles dentro
de nuestra app.

3.2.1 Hipotesis general

Es viable implementar un aplicativo mévil donde los socios estratégicos estén
dispuestos a pagar S/10 mensuales por una suscripcidon del paquete basico para que sus
servicios puedan ser visibles dentro de nuestra app.

3.2.2 Hipotesis especificas

Es viable comercialmente implementar un aplicativo de multiservicios para
personas de oficios en Lima Metropolitana.

Es viable financieramente implementar un aplicativo de multiservicios para
personas de oficios en Lima Metropolitana.

3.2. Poblacion y muestra
3.2.1 Poblacion
Con el fin de investigar la demanda de servicios de oficios en Lima Metropolitana,

se realizé un estudio en el cual se utiliz6 como punto de partida los datos del Instituto
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Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) del afio 2017. Los resultados obtenidos
indicaron que en el Perd un gran numero de personas, concretamente 6,753,700,
trabajan de forma independiente. Ademas, se tuvo en cuenta la poblacion total de la
zona, que segun los datos del INEI de 2021 asciende a 288,971 personas, quienes
podrian considerarse como potenciales usuarios de los servicios de oficios.

Este analisis fue vital para obtener una aproximacién a la magnitud de la demanda
y por lo tanto, para establecer una base sélida para planificar y desarrollar el proyecto
actual. Nos permitié conocer el nUmero de personas que podrian ser potenciales clientes
y lo mas importante, nos hizo conscientes de la importancia de brindar una solucién
eficiente y confiable a la problematica de la contratacion de personas de oficio en Lima
Metropolitana. Con todo, se espera haber cumplido con nuestro objetivo y haber brindado
un valioso aporte a la comprension de la demanda de servicios de oficios en la zona.

Tabla 1

Paoblacion ocupada de trabajadores independientes

Peru: Poblacién ocupada en condicién de trabajador independiente, segun categoria
de ocupacién, 2007, 2016 y 2017 (Miles de personas)

Incremento Tasa de Incremento
promedio o promedio
Categoria de anual crecimiento anual
! 2007 2016 2017 : promedio .
ocupacion (Miles de anual (%) (Miles de
personas) i personas)
2007 - 2017 2007 - 2017 2016 - 2017
Empleadoro  g156 7009  654,1 16,2 2,2 46,8
Patrono
Trabajador
independiente
4,943,6 5,817,6 6,099,6 115,6 2,1 282,0
(Cuenta
propia)

Total 5,759,2 6,518,5 6,753,7 99,5 1,6 235,2
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Figura 1

Evolucioén de la participacion de los trabajadores independientes, segun area de residencia

2007-2017 (porcentaje)
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residencia. Tomado del Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica (INEI).

Figura 2

Participacion de la poblacién ocupada en condicién de trabajador independiente, segin sexo
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3.4.2 Muestra

Para estimar el tamafo de la demanda y conocer los habitos y preferencias de los
usuarios y socios estratégicos, se llevo a cabo un analisis estadistico basado en la
muestra finita. Para ello, se seleccion6 una cantidad representativa de individuos, con el
objetivo de obtener informacién valida y fiable que permita tomar decisiones informadas.
La muestra finita consistid6 en un total de 61 usuarios y 61 socios estratégicos. Esta
cantidad fue determinada mediante un célculo estadistico riguroso, que tenia en cuenta
la poblacion total y la precision deseada en los resultados.

Con esta muestra se realizé un andlisis exhaustivo de los datos obtenidos, lo que
permitid obtener una vision precisa sobre los habitos y preferencias de los usuarios y
socios estratégicos.

Tabla 2
Descripcion del método de recoleccion de datos y detalles sobre las caracteristicas de la
muestra utilizada en la encuesta

Tipos de encuesta

Elementos : : __
Usuario Socio Estratéegico
y _ Poblacion  de  personas
Poblacion en Lima _ _
. _ _ independientes, siendo un
Poblacion Metropolitana, siendo un total

total de 8,164,900 en el Peru
y 2,694,417 en Lima.
Edad: 25-44 afios (110,256) Se considero el 100% de
(INEI, 2021). socios de Lima.

Se empleara una técnica de muestreo probabilistico aleatorio

de 288,971 (INEI, 2021).

Marco de muestreo

Técnica de simple para seleccionar las unidades muestrales en este
muestreo estudio. La formula utilizada para poblaciones finitas se aplicara

para determinar el tamafio de la muestra necesario para




garantizar una estimacion precisa de los parametros de interés.

N*Zi*p*q

n

N: Tamafio de la poblacion o
universo = 110,256

Z=1.96, nivel de confianza
95%

e = Error absoluto +/- 10%

p: Probabilidad que ocurra un
evento estudiado 80%.

Q: Probabilidad que no ocurra
20%

Por lo tanto, n = 61

Terx(N -1 +ZZxpHg

N: Tamafio de la poblacién o
universo = 2,694,417
Z=1.96, nivel de confianza
95%

e = Error absoluto +/- 10%

p: Probabilidad que ocurra un
evento estudiado 80%.

Q: Probabilidad que no
ocurra 20%

Por lo tanto, n = 61
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3.4. Técnica de recoleccion de datos
3.4.1 Encuesta

Para recopilar informacién relevante acerca de los socios estratégicos y los
usuarios, se implementaron dos tipos de encuestas diferenciadas. La primera encuesta
fue disefiada especificamente para los socios estratégicos, compuesta por 11 preguntas.
La segunda encuesta, por su parte, fue dirigida a los usuarios, y constaba de 10
preguntas. Esta estructuracién de encuestas permitié obtener una vision completa y
detallada de las opiniones y percepciones tanto de los socios estratégicos como de los
usuarios, permitiendo un analisis mas exhaustivo y preciso.

3.4.1 Focus group
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En el marco de la investigacion, se llevaron a cabo dos sesiones de focus group,
donde se invité a un total de seis individuos compuestos tanto por usuarios como por
socios estratégicos.

El objetivo principal de estas sesiones fue obtener opiniones y percepciones
detalladas a través de una discusion en grupo controlada y guiada por un moderador con
experiencia.

La metodologia de focus group se consider6 adecuada para este estudio debido
a la necesidad de explorar de manera profunda y cualitativa las perspectivas y
experiencias de los participantes. El uso de esta técnica permiti6 obtener una amplia
gama de opiniones y percepciones, asi como también la interaccion y el intercambio de
ideas entre los participantes, lo que resulté en una mayor comprension de los temas de
investigacion.

3.5. Aspectos éticos

Es importante tener en cuenta los aspectos éticos de la investigacion que se esta
llevando a cabo y como podria afectar a los participantes. En el caso de las entrevistas,
es importante conocer las caracteristicas y los codigos de cada grupo para proteger sus
respuestas y mantener la confidencialidad. Ademas, es esencial asegurarse de que los
resultados obtenidos no se modifican o alteran por consideraciones éticas. También es
importante considerar las formas adecuadas de presentar los resultados de la
investigacion para que sean precisos Yy fiables, garantizando al mismo tiempo que no
causen ningun dafio a ninguno de los participantes. Ademas, es necesario respetar los
valores, creencias y opiniones de todos los grupos implicados en el proceso de

investigacion. Por lo tanto, es vital que los investigadores se adhieran a las normas éticas
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al realizar el trabajo de investigacion para proteger el bienestar y la dignidad de los

participantes.



32

CAPITULO IV. RESULTADOS
4.1. Descripcion de laidea de negocio
4.1.1. Segmentos de clientes
Se llevé a cabo una segmentacion de clientes a través de la segmentacion
geografica, la cual se enfoca en la ubicacion geogréfica del puablico objetivo y su entorno.
Esta estrategia implica definir aspectos como el pais, la ciudad, la region y el clima en el
gue se desenvuelve la audiencia a la que se desea llegar (Rock, 2018).

Tabla 3

Variables de segmentacion

Demografia Geografia Psicogréfica Conductual
NSE: A, B, C Estilo de vida Buscan
Dentro de .
_ Edad: Mayor _ conservadora con seguridad,
Usuario Lima o )
a25-44 _ accesibilidad a un prontitud y buena
. Metropolitana _ _
afios smartphone calidad precio.
Estilo de vida
_ tecnolégico, estd  Orientacién a
Socio NSE: A, B, C, Dentro de _ _
o _ pendiente de brindar un buen
Estratéegico D Lima. . o
solicitudes de servicio.
atencion.

En la tabla 3 se muestra la disgregacién por demografia, geografia, psicogréfica
y conductual de los tipos de personas que conforman nuestra audiencia en YaVoy.

En el caso de los usuarios, se puede observar que pertenecen a un NSE de A, B
y C, tienen edades mayores a 25 y menores a 44 afos, viven dentro de Lima
Metropolitana, tienen un estilo de vida conservador y cuentan con accesibilidad a un
smartphone. En cuanto a su comportamiento, buscan seguridad, prontitud y una buena

relacion calidad-precio.
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En contrapartida, los socios estratégicos corresponden a un NSE de A, B, Cy D,
ubicados en diferentes zonas de Lima, tienen un estilo de vida tecnoldgico y estan
pendientes de las solicitudes de atencién. En cuanto a su comportamiento, tienen una
orientacion a brindar un buen servicio.

Estas variables de segmentacion son importantes para poder disefiar y dirigir
nuestras estrategias de marketing y comunicacion de manera mas efectiva y
personalizada a cada uno de estos grupos de personas.

4.1.2. Propuesta de valor

La propuesta de valor del plan de negocio se centra en la forma en que se prestan
los servicios de oficios a través de una aplicacion movil llamada YaVoy. La aplicacion
conecta a los usuarios con los socios estratégicos que ofrecen servicios de Electricidad,
Vidrieria, Carpinteria, Pintura, Gasfiteria, Cerrajeria, Asistencia técnica informatica
mediante un clic. La aplicacion es segura, facil de usar y amigable para los usuarios.

Nuestra propuesta les ofrece a los socio estratégico una opcion tecnoldgica para
poder brindar sus servicios y asi poder ampliar su cartera de clientes, mediante ayuda
tecnoldgica y desde la palma de la mano, con ayuda de sus smartphone, los socios
estratégicos pueden publicar sus servicios, tener visibilidad de pedidos por atender y ver
su calificacién de clientes anteriores, esto Ultimo ayudard a los usuarios a tener mayor
seguridad y confianza cada vez que requieran algin servicio de nuestros socios
estratégicos.

Los usuarios finales podran localizar a los socios estratégicos cuando sean
solicitados y de la misma forma, los socios estratégicos podran tener mayor exactitud de

la ubicacion del usuario con ayuda de la geolocalizacion de nuestra aplicacion movil.
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Ayudando asi a disminuir costos de transporte innecesario, pérdida de tiempo y
optimizaciéon de recursos. Por ultimo, nuestro servicio contard con una validacion
biométrica y de antecedentes penales y policiales de los socios estratégicos para que los
usuarios sientan la tranquilidad y seguridad de saber a quién estan contratando para
ayudar a solucionas sus problemas domeésticos. Al culminar con la prestacion del
servicio, el usuario puede calificar la atencion del socio estratégico mediante una
encuesta y una tabla de calificacion, la cual ayuda a que otros usuarios puedan ver su
calificacion y comentarios antes de solicitar un servicio con el socio estratégico.

4.1.3. Relaciones con el cliente

De acuerdo con Thompson (2009), un cliente se define como aquel individuo,
empresa u organizacién que decide adquirir voluntariamente un producto o servicio que
necesita o desea para si mismo, para otra persona o para su propia organizacion. Es
precisamente la demanda del cliente lo que impulsa la creacion, produccion, fabricacion
y comercializacion de productos y servicios en el mercado.

4.1.3.1 Quienes son. La plataforma digital de YaVoy establece una conexion
entre dos tipos de clientes que se consideran interdependientes, y se les identifica
mediante los siguientes términos:

Socios estratégicos: Individuos que brindan servicios técnicos, como gasfiteria,
electricidad, pintura, carpinteria, vidrieria, cerrajeria y soporte técnico en informatica, y
gue estan registrados en la plataforma digital como proveedores de servicios. Ellos
pueden admitir o rechazar peticiones de servicios ofrecidos por los usuarios solicitantes,
planificar la disponibilidad, dar a conocer promociones, todo de una forma sencilla,

protegida y amistosa.
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Usuarios: personas de que necesitan solucionar problemas relacionados a
Electricidad, Vidrieria, Carpinteria, Pintura, Gasfiteria, Cerrajeria, Asistencia técnica
informatica, mediante el uso del aplicativo movil, podran solicitar estos servicios a
nuestros socios estratégicos, optimizando tiempos de atencion, precio y seguridad.

4.1.3.2 Cuél es el perfil del cliente. El perfil de socio estratégico esta
representado por personas que ofrecen servicios de oficios, tales como: Electricidad,
Vidrieria, Carpinteria, Pintura, Gasfiteria, Cerrajeria, Asistencia técnica informatica, tal
como se puede apreciar en el mapa de empatia a continuacion, se recopil6 y organizo la

informacion de los socios estratégicos.



Figura 3

Mapa de empatia

Mapa de Empatia
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Figura 4

Bayer persona
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4.1.4. Canales de distribucién

De acuerdo con Porras (2019), la distribucion de servicios consiste en
promocionar la informacion de estos a través de diversas estrategias de marketing en
canales de difusiéon de contenidos digitales, tales como:

Redes sociales: Estas plataformas tienen una gran eficiencia y versatilidad, lo
gue permite escuchar las necesidades de los usuarios y establecer relaciones de valor
con ellos. En el presente plan de negocio, YaVoy usara sus cuentas en Facebook e
Instagram para difundir informacion.

Blog del sitio web de la empresa: La empresa creard un blog en su sitio web
para atraer trafico, mejorar su posicionamiento y generar confianza en los usuarios.

Plataformas moviles: Siendo las plataformas moviles uno de los formatos mas

populares para la distribucion de contenido digital, como la aplicaciéon mévil de YaVoy
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gue estara disponible tanto en AppStore para dispositivos iPhone como en PlayStore
para dispositivos Android.
4.1.5. Procesos clave

El proceso clave que se ha identificado como idea de negocio es la
implementacion de una aplicacion de software de solicitudes de servicios de personal de
oficios y agenda de atencién. Este software busca mejorar la visibilidad y accesibilidad
de los servicios que ofrecen a sus clientes, permitiéndoles realizar solicitudes de manera
mas eficiente y organizada. La aplicacion es considerada un elemento clave en la
estrategia de negocios, ya que permite a los clientes acceder a los servicios de manera
mas sencilla y eficiente, y a su vez brinda una herramienta valiosa para la gestion y
seguimiento de los mismos.

En resumen, la implementacion de este aplicativo de software de solicitudes de
servicios y agenda de atencidn se espera tener un impacto positivo en la eficiencia y
visibilidad de los servicios ofrecidos a los clientes.

4.1.6. Recursos clave

Plataforma tecnoldgica: Una aplicacion movil llamada “YaVoy”, donde los
usuarios con solo un clic se interconectan con los socios estratégicos (personas que
brindan servicios de Electricidad, Vidrieria, Carpinteria, Pintura, Gasfiteria, Cerrajeria,
Asistencia técnica informatica), mediante una plataforma confiable, amigable y facil de
utilizar, se ofrece un servicio de atencién a domicilio que brinda confort y garantias a los
clientes.

4.1.7. Socios clave



39

Socios estratégicos: Personas que ofrecen servicios de oficios, tales como:
Electricidad, Vidrieria, Carpinteria, Pintura, Gasfiteria, Cerrajeria, Asistencia técnica
informética.

Inversionistas: Personas que realizaron la inversion para la implementacion
y constituciéon de la idea de negocio.

Operadores de telefonia movil y datos: Entidades que ofrecen el servicio
de internet en Peru.

Empresa desarrolladora de software: Entidad encargada de la
construccion de software y soporte técnico del app movil YAVOY.

4.1.8. Estructura de costos

El plan de costos comenzara con un alto gasto administrativo y operativo, pero a
medida que el proyecto avance, los costos se estabilizaran para alcanzar un valor fijo y
constante. A continuacién, se describen las principales fuentes de gastos que generara
la empresa YaVoy en términos de moneda local (soles).

Tabla 4

Costos fijos y variables

] Costo por Ny )
Costo Mensual Unid. Unid Costo Total Fijos Variables
nid.
Paquete de
S/. 3,700

Accesos
Planes Basico 219 S/. 4.56 S/. 1,000 S/. 1,000
Planes Oro 138 S/.8.71 S/. 1,200 S/. 1,200
Planes Platinium 100 S/. 15.00 S/. 1,500 S/. 1,500
Costos de Venta S/. 865 S/.0
Publicidad web 1 S/. 350 S/. 350 S/. 350
Folletos Informativos 1 S/. 65 S/. 65 S/. 65

Dominio y Hosting 1 S/. 100 S/. 100 S/. 100
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Licencias soft play

1 S/. 150 S/. 150 S/. 150
store
Licencia de
seguridad de
_ y 1 S/. 100 S/. 100 S/. 100
informacion y
backup
Licencias app
google map, pagos 1 S/. 100 S/. 100 S/. 100
online
Costos

o _ S/. 2,080

Administrativos
Alquiler S/.0 S/. 200
Corriente eléctrica S/. 50 S/. 50
Agua S/. 30 S/. 30
Internet y teléfono S/. 60 S/. 60
Administrador 1 S/. 1,440 S/. 1,440 S/. 1,440
Atencion al cliente

1 S/. 1,140 S/. 1,140 S/. 1,140
ATC1
Contador S/. 300 S/. 300
RSE S/. 200 S/. 200
RSA S/.0 S/.0
Otros Gastos Adm. S/. 100 S/. 100
Costos Totales S/. 8,085 S/.4,385 S/. 3,700

La tabla 4 muestra una desglose detallado de los gastos mensuales de YaVoy,

incluyendo los gastos de venta, publicidad, licencias y dominio, asi como los costos

administrativos como el alquiler, servicios basicos y personal. Los gastos fijos son

aquellos que permanecen constantes sin importar el nivel de produccion o ventas,

mientras que los gastos variables estan ligados con la produccion o venta de un bien o

servicio, como las membresias en este caso. Los gastos fijos de YaVoy ascienden a S/.

4,385, mientras que los gastos variables suman S/. 3,700, lo que da un total de S/. 8,085
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en costos. Es fundamental que la empresa controle y vigile los costos para garantizar la
rentabilidad y la sostenibilidad del negocio, y la tabla es una herramienta util para llevar
a cabo este seguimiento.

Paguete de accesos: Servicio que se tendra contratado con la empresa
outsourcing que gestione los accesos de cada uno de los paquetes (Basico, Oro,
Platinum).

Gastos de ventas: Listas de gastos que se necesitan como parte del proyecto
para el proceso de publicidad, funcionamiento y Seguridad de app maovil YAVOY.

Gastos administrativos: Vienen hacer aquellos gastos que no estan
relacionados directamente con el proyecto. Tale como alquiler, luz, agua, constitucion
de empresa etc.

4.1.9. Fuentes de ingresos

La fuente de los ingresos hace referencia a las suscripciones que se tenga con
nuestros socios estratégicos afiliados a la plataforma virtual con su respectivo plan
(basico, oro y platinium).

Las suscripcion se realizara a través del aplicativo YaVoy donde se cobrara una

tarifa mensual por cada suscriptor en referencia al plan que tengan contratado.

Tabla 5

Precio de suscripcion por afio

Planes 2024 2025 2026
Bésico S/10.00 S/ 10.00 S/10.00
Oro S/ 15.00 S/ 15.00 S/ 15.00

Platinium S/ 20.00 S/20.00 S/20.00
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En la tabla 4, se muestra el costo de los planes de suscripcién ofrecidos por la
empresa. Estos planes se dividen en tres categorias: Basico, Oro y Platinium. Cada una
de ellas tiene un precio distinto por afio y se mantiene constante durante los proximos
tres afios (2024, 2025 y 2026). El plan Basico tiene un costo anual de S/ 10.00, el plan
Oro de S/ 15.00 y el plan Platinium de S/ 20.00. Es importante destacar que el precio de
suscripcion es un factor critico en la determinacién de la rentabilidad del negocio, por lo
gue su correcta fijacion es clave para el éxito de la empresa.

4.1.10. Esquema business model canvas

En la figura 5, se diagrama el modelo Canvas.



Figura 5

Modelo Canvas

SOCIOS CLAVE

¢Quién te puede
ayudar?

¢ Los socios estratégicos.
* Inversionistas.
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Modelo Canvas

ACTIVIDADES
CLAVE
¢Qué haras para
cumplir la Propuesta
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e Elaborar un Software de
solicitud de servicios de
personal de oficio y
agenda de atencién, con
el cual harén visible los
SernvIcios que ofrecen.

RECURSOS CLAVE

¢Qué recursos
necesitas para la
Propuesta de valor?

* Plataforma tecnolégica.

* Socios est ratégm‘ok‘, con
datos verificados.

ESTRUCTURA DE COSTOS
¢Cuanto te costara?

o Publicidad (redes
sociales. bolantes)

¢ Empleados base

(Administrador y ATC).

* Infraestructura
tecnoldgica.

PROPUESTA DE
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SEGMENTO DE
CLIENTES
¢A quién ayudaras?
Usuarios:

e Usuarios que tienen un
defecto en su hogar y
que solicitan personal
que pueda
solucionarlo.

Buscan servicio que
brinden calidad y
seguridad.

Socios Estratégicos:
» Buscan brindar sus
servicios a mas clientes
Yy aumentar sus
ingresos.

» Que les gusta trabajar
de manera
ndependiente.

FUENTE DE INGRESOS
;Cuantos ingresos tendras?

¢ Proceso de recaudacion por tipo de membresia: Basico
Oro, Platinium.

4.1.11. Esquema business model eco canvas

En la figura 6, se diagrama el modelo Eco Canvas:



Figura 6

Modelo Eco Canvas
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4.2. Investigacion de mercado
4.2.1. Resultados de investigacion de fuentes secundarias

Segun el Ministerio de produccion en su articulo Producto Bruto Interno del sector
de innovacion y tecnologia, El Peru ha invertido el 1% de su producto bruto interno (PBI),
unos 10,000 millones de soles aproximadamente en proyectos de innovacion hacia el
2022, pues ello aseguraria que la tasa de crecimiento del pais se sitie por encima del
4% en el largo plazo (INEI, 2022).

Segun Guevara (2019), en su articulo Estadisticas de consumo digital en el Perd,
afirma, después de la investigacion realizada, conocer la situacion digital del consumidor
y permitir a las empresas evaluar nuevas estrategias, segun sus resultados tales como
Dispositivos electronicos mas usados, Frecuencia de uso de internet, Velocidad de
conexion de internet, Sitios Webs mas importantes del Perl, Audiencia de medios
sociales que reciben la publicidad y el Consumo de redes sociales en el ultimo trimestre.
Las investigaciones indican que el uso de herramientas digitales en Per( seguira en
aumento, sin embargo y para alcanzar las metas, se requiere el disefio de estrategias
gue no dependan tanto de un solo canal, sino que se apoyen en diversos medios.

Por ultimo, en el afio 2022, se evidencia que la implementacion de la propuesta
de negocio es viable debido a la escasa presencia de competidores en el mercado que
ofrezcan servicios similares. Esto nos proporciona una ventaja competitiva para
desarrollar una plataforma digital, que segun las encuestas tiene una alta aceptacion en
el mercado. Ademas, nuestro segmento de mercado valora la rapidez y calidad del
servicio, asi como la disponibilidad de los materiales necesarios a través de la afiliacion

y apoyo de las ferreterias locales (Flores et. al, 2022).
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Es fundamental que YaVoy se centre en la satisfaccion del cliente y en la mejora
continua de sus servicios para asegurar el éxito y crecimiento en el mercado.
4.2.2. Resultados de investigacion de fuentes primarias

Durante el desarrollo de este estudio, se realiz6 una investigacion de opinion
dirigida a un grupo especifico de 61 usuarios con el fin de obtener informacion sobre su
percepcion acerca de la calidad del servicio ofrecido a través de la plataforma YaVoy.
Los resultados obtenidos son de gran importancia ya que permiten tener una idea mas
clara sobre la satisfaccion de los usuarios con el servicio ofrecido, asi como también las
areas de oportunidad en las que se puede mejorar para brindar un mejor servicio. A
continuacion, se presentan en detalle los resultados obtenidos de esta encuesta y las
conclusiones a las que se llego.

a) En la presente investigacion, se evalué la disposicibn de los usuarios a
recomendar el uso del aplicativo YaVoy a amigos y familiares. Los resultados
muestran que el 59% de los usuarios encuestados estarian dispuestos a hacerlo
después de que se les explicara el fin del aplicativo. Este hallazgo sugiere que el
aplicativo es bien recibido por la mayoria de los usuarios y que estos tienen una
percepcion positiva sobre su funcionalidad y utilidad.

Ademas, se incluyo la pregunta "Cada vez que tienes algun desperfecto en el
hogar, ¢cdmo sueles buscar a la persona que te va a ayudar a solucionarlo?" con
el fin de obtener informacién sobre los habitos de basqueda de servicios de oficio

por parte de los usuarios."
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Figura 7
¢,Cada vez que tienes algun desperfecto en el hogar, como sueles buscar a la persona que te

va a ayudar a solucionarlo?

@ Recomendacion de amigos y familiares
@ Aviso publicitario en calles

Aviso publicitario en redes sociales
@ Otras

b) La persistente problemética de encontrar profesionales capacitados para
solucionar desperfectos en el hogar ha sido constatada en nuestra investigacion,
la cual revela que un significativo 80% de los encuestados ha experimentado este
inconveniente de forma recurrente o muy frecuente. Como parte de la evaluacion,
se consulto a los usuarios si alguna vez habian enfrentado situaciones en las que
no pudieron hallar al experto adecuado o si el servicio brindado no cumplié con
Sus expectativas.

Pregunta 2: Te ha pasado que no encontraste a la persona adecuada o que su

servicio no fue lo que pensabas?
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Figura 8
Te ha pasado que no encontraste a la persona adecuada o0 que su servicio no fue lo que
pensabas?

@ Muy frecuente
@ Frecuente

£ Poco frecuente
@ Nunca

c) De acuerdo con los resultados de la pregunta, se observa que mas de la mitad de
los participantes (55.7%) manifiestan un alto grado de desconfianza hacia
personas desconocidas que ingresan a sus hogares. Esta desconfianza puede ser
reducida si la contratacion del servicio es realizada a través de referencias
conocidas, como amigos o familiares.

La pregunta 3 de la encuesta indaga acerca de si el participante se siente seguro
cuando alguien que ha contactado previamente ingresa a su hogar.
Pregunta 3: ¢Se siente seguro cuando la persona que contacto ingresa a su

hogar?
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Figura 9
¢ Se siente seguro cuando la persona que contacto ingresa a su hogar?
® si

® No
@ Talvez

d) Segun los resultados de nuestra investigacion, el 70% de los usuarios estaria
dispuesto a utilizar una aplicacion mévil que les permita buscar de manera rapida,
facil y segura a un socio estratégico que les ayude a solucionar los desperfectos
en su hogar.

Pregunta 4: ¢Consideraria el uso de una aplicacibn mévil para buscar a un
especialista que pueda ayudarle a solucionar los problemas de su hogar?

Figura 10
¢Consideraria el uso de una aplicacion movil para buscar a un especialista que pueda ayudarle

a solucionar los problemas de su hogar?

@ WMuy satisfecho

@ Algo satisfecho

() Ni satisfecho ni insatisfecho
@ Algo insatisfecho

@ Muy insatisfecho
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e) Segun los hallazgos de la encuesta realizada, se puede inferir que los aspectos
mas importantes para los clientes al momento de contratar a un profesional para
reparaciones en su casa son el costo, la excelencia del servicio y la proteccion
otorgada.

Pregunta 5: ¢ Qué es lo que mas valoras al momento de contratar a la persona
gue solucionara el desperfecto en tu hogar?
Figura 11

¢, Qué es lo que mas valoras al momento de contratar a la persona que solucionara el

desperfecto en tu hogar?

® cCalidad
® Precio
Garantia
. @ Confianza
@ Tiempo

® Otros

f) Se ha podido constatar a través de esta investigacidon que la necesidad de
encontrar un profesional para solucionar desperfectos en el hogar es una situacion
muy comun. De hecho, los resultados de la encuesta realizada confirman que este
problema es frecuente en la sociedad actual. La siguiente pregunta realizada
permitié validar esta hipotesis.

Pregunta 6: En los ultimos 3 meses, ¢ te has visto en la necesidad de llamar a un
especialista para solucionar algin desperfecto en tu hogar o ayudarte con alguna

mejora?
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Figura 12
En los dltimos 3 meses, ¢ te has visto en la necesidad de llamar a un especialista para

solucionar algun desperfecto en tu hogar o ayudarte con alguna mejora?

®si
® No

g) Se ha podido observar lamentablemente en el estudio que se llevé a cabo que
mas del 50% de los encuestados no tienen conocimiento de ninguna plataforma
digital que les permita buscar a los profesionales que necesitan para solucionar
los desperfectos en su hogar.

Pregunta 7: Conoces alguna aplicacion movil o pagina web donde puedas solicitar
algun especialista de oficio?
Figura 13

Conoces alguna aplicacion movil o pagina web donde puedas solicitar algin especialista de
oficio?
® si

® No
@ Talvez
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h) Segun los resultados del estudio realizado, la mayoria de los encuestados (57.4%)
han expresado su opinion favorable en relacion con la posibilidad de utilizar una
aplicacién movil que les permita buscar a los socios estratégicos de manera rapida
y eficiente. Esta afirmacion sugiere que contar con una herramienta de esta
naturaleza podria mejorar significativamente la experiencia de busqueda de los
usuarios en su intento por encontrar a un especialista de oficio.

Pregunta 8: ¢ Consideras que la solicitud de un personal de oficio por medio de
una aplicacidbn mévil mejoraria tu experiencia y te haria mas facil solucionarlo?
Figura 14

¢, Consideras que la solicitud de un personal de oficio por medio de una aplicacion movil
mejoraria tu experiencia y te haria mas facil solucionarlo?
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Tal vez

i) En la investigacion realizada, se evidenciéo que la seguridad es una de las
principales preocupaciones de los usuarios encuestados, con un porcentaje
significativo de un 54.1%. Ademas, se identifico que la obtencion de informacion
relevante sobre el socio estratégico que se ha contactado puede contribuir a

disminuir el temor ante la inseguridad. Esta informacion, a su vez, puede ser
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obtenida de diversas fuentes, tales como aplicativos madviles o paginas web
especializadas en el rubro de servicios de oficio.
Pregunta 9: ¢ Consideras que la inseguridad mejoraria al saber con exactitud qué
persona es a la que dejas ingresar a tu hogar?

Figura 15

¢ Consideras que la inseguridad mejoraria al saber con exactitud qué persona es a la que dejas

ingresar a tu hogar?

® si
® No

Tal vez

j) Después de haber expuesto los beneficios que ofrece YaVoy a los encuestados,
se pudo constatar que un considerable 68.9% de ellos estarian dispuestos a
recomendar la aplicacibn a sus amigos y familiares. Este resultado refleja la
confianza y satisfaccion que los usuarios tendrian al utilizar la plataforma como
herramienta de busqueda y contratacion de servicios de oficio confiables y
seguros.

Pregunta 10: ¢Recomendarias el uso de una aplicacion movil donde puedas
buscar y solicitar a un especialista que te ayude a solucionar el desperfecto en tu

hogar?
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Figura 16
¢, Recomendarias el uso de una aplicacién mévil donde puedas buscar y solicitar a un

especialista que te ayude a solucionar el desperfecto en tu hogar?
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® No

Tal vez

Durante la investigacion llevada a cabo, se consideré relevante también conocer
la perspectiva de los socios estratégicos, aquellos profesionales de oficios que brindan
servicios a través de la plataforma YaVoy. Con este fin, se realizdé una encuesta a 61 de
estos socios estratégicos, cuyos resultados arrojaron informacion valiosa acerca de sus
experiencias y percepciones en relacion con la plataforma. A continuacién, se presentan
los principales hallazgos obtenidos en la encuesta, los cuales permitiran una mejor
comprensiéon de la dinamica de trabajo entre los socios estratégicos y la plataforma
YaVoy.

a) Se puede destacar que en el estudio realizado, se encontré que los socios
estratégicos en promedio brindan servicios durante seis dias a la semana, lo
cual representa una buena oportunidad para aumentar sus ingresos
semanales. Este dato resulta relevante para comprender las préacticas
comunes de los proveedores de servicios en el mercado y para ofrecer

soluciones que se ajusten a sus necesidades.
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Ademas, en relacion con la pregunta realizada a los socios estratégicos sobre
la cantidad de dias que brindan sus servicios, se puede destacar que es un
factor importante para considerar al momento de establecer una relacién con
ellos y para que los usuarios tengan en cuenta al momento de solicitar sus
servicios a través de YaVoy. De esta forma, se puede garantizar una mejor
experiencia para ambas partes y fomentar relaciones comerciales duraderas.
Pregunta 1: ; Cuantos dias a la semana brindas tus servicios?

Figura 17

¢,Cuantos dias a la semana brindas tus servicios?

@ Diariamente
@ 5-6 dias

3-4 dias
@ Menor a 2 dias

Ty

b) Los datos recabados a través de la encuesta a los socios estratégicos sugieren
gue estos poseen habilidades y conocimientos que abarcan diversas areas, lo
que les otorga una perspectiva amplia y valiosa en relacion con sus
necesidades. Este hallazgo resulta de gran relevancia, ya que permite
identificar patrones que podrian ser utilizados para mejorar la oferta de
servicios y productos que se les brinda.

Pregunta 2: ¢ Cudl es tu oficio?
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Figura 18

¢,Cudl es tu oficio?

@ Tec. Electricista
@ Carpintero
@ Tec. Electronico
9.8% @ Gasfitero
T @ Cerrajero

@ Pintor
® Tec. Informatico
® Otro

c) Se destaca que un porcentaje significativo de los encuestados, superando el

80%, manifiesta su interés en emplear herramientas tecnolégicas que les
permitan mejorar su cartera de clientes. Este resultado sugiere que existe una
necesidad real en el mercado para soluciones digitales que satisfagan las
demandas de los socios estratégicos, quienes buscan maximizar su alcance y
rentabilidad en un entorno competitivo
Pregunta 3: ¢ Te parece interesante la propuesta de una aplicacion que te
ayude a conseguir usuarios?

Figura 19

¢ Te parece interesante la propuesta de una aplicacion que te ayude a conseguir usuarios?
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d) Tras el analisis realizado, se ha observado que una cantidad significativa,
superior al 50%, de los socios estratégicos estarian dispuestos a adquirir una
suscripcion de S/. 10. Este hallazgo ha sido considerado como parte de
nuestra estrategia de precios, la cual se enfocara en ofrecer un valor agregado
que justifiqgue dicha inversion por parte de los usuarios.

Pregunta 4: ¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar por una suscripcion basica?

Figura 20

¢,Cuanto estarias dispuesto a pagar por una suscripcion basica?

®5s/.10
®s.20
S/.30

e) Considerando la naturaleza de los resultados de la investigacion, resulta
evidente que una proporcion significativa de los socios estratégicos
encuestados (67.2%) no encuentran en su publicidad cotidiana un medio
efectivo para obtener la cantidad de clientes que desean. Este hallazgo puede
ser de gran relevancia para las socios estratégicos que buscan maximizar su
efectividad en la promocién de sus productos y servicios, y sugiere que puede
ser necesario explorar otras alternativas para mejorar su visibilidad y atraer

nuevos clientes.
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Pregunta 5: ¢ Consideras que la publicidad que usas actualmente te ayuda a
conseguir clientes?

Figura 21

¢ Consideras que la publicidad que usas actualmente te ayuda a conseguir clientes?
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® No
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f) De acuerdo con los resultados obtenidos de la encuesta realizada a los socios
estratégicos, se ha identificado que la mayoria de ellos (un 70%) se enteraron
de nuestra empresa a través de la popular red social Facebook. Este hallazgo
puede ser de gran relevancia para la estrategia de marketing de nuestra
compainia, sugiriendo que una mayor inversién y enfoque en la publicidad en
Facebook puede aumentar la visibilidad y el conocimiento de nuestra marca
entre los socios estratégicos y, por ende, el nimero de potenciales aliados en
el futuro.

Pregunta 6: ¢ Por qué medio nos conociste?
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Figura 22

¢, Por qué medio nos conociste?

@ Facebook
® Google
@ Recomendacion de amigos y/o

familiares
@ Ustedes me contactarén

g) Segun nuestros hallazgos, los socios estratégicos han demostrado un
conocimiento significativo en cuanto a la existencia de aplicaciones méviles
que les permiten promocionar sus servicios. En particular, se ha identificado
que, a pesar de que algunas de estas herramientas no fueron desarrolladas
especificamente para tal fin, como es el caso de Facebook, los encuestados
han hecho uso de ellas para tal proposito.

Pregunta 7: ¢Conoces alguna aplicacion mévil donde puedas publicar tus
servicios?
Figura 23

¢,Conoces alguna aplicacion mévil donde puedas publicar tus servicios?

®si
® No
@ Talvez
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Figura 24
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Durante la investigacion llevada a cabo entre los socios estratégicos, se les
consulté acerca de los desafios que enfrentan al utilizar aplicaciones méviles
para mejorar sus negocios. El resultado mas preocupante y comun fue la
limitacion en su uso debido a la falta de datos mdviles, lo que provoca una
pérdida significativa de oportunidades de crecimiento. Este problema es
especialmente relevante en un mundo cada vez mas conectado, donde la
presencia en linea es esencial para alcanzar el éxito empresarial.

Pregunta 8: ¢Cual crees que sea la dificultad que encuentres al usar la

aplicacion movil?

¢, Cual crees que sea la dificultad que encuentres al usar la aplicacion mévil?

)

@ Quedarme sin internet en mi celular

@ El aplicativo ocupa mucho espacio en
mi celular

El aplicativo no es amigable
@ Otros

Los socios estratégicos han identificado que el valor diferencial de nuestro
aplicativo radica en su capacidad para generar una solida base de clientes,
puesto que la inscripcion de los usuarios se enfoca en la busqueda de socios
estratégicos. Este enfoque estratégico ofrece una oportunidad Unica para
nuestros socios estratégicos, ya que les permite expandir su base de clientes

de una manera mas efectiva y sostenible.
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Pregunta 9: Si quisieras mejorar tu experiencia con nuestra aplicacion movil.
¢, Qué caracteristicas te gustaria que estuvieran disponibles?

Figura 25

Si quisieras mejorar tu experiencia con nuestra aplicacion moévil. ¢ Qué caracteristicas te

gustaria que estuvieran disponibles?

@ Base de clientes
® Agenda de atencion
Ubicacion GPS del usuario solicitante

l @ Pago y/o deposito en linea

j) Tras haber presentado a los socios el potencial de la aplicacion YaVoy, el 85%
de ellos estan convencidos de que su suscripcion aumentara sus ingresos al
ofrecer una mayor visibilidad de sus servicios a una amplia audiencia de
posibles clientes.

Pregunta 10: Al inscribirte en nuestra aplicacion mévil, ¢ Crees que tus ingresos

mensuales aumentarian?
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Figura 26

Al inscribirte en nuestra aplicacion movil, ¢ Crees que tus ingresos mensuales aumentarian?
®si

® No

Tal vez

k) Considerando la respuesta de los socios estratégicos, resulta interesante
sefalar que casi la mitad de ellos, es decir, el 46%, expres6 su interés en
mantener su suscripcion mensual al servicio de YaVoy. Esta cifra sugiere que
nuestra plataforma ha logrado ofrecer un valor diferencial que ha sido bien
recibido por nuestros clientes, lo que puede indicar un mayor potencial de
crecimiento y rentabilidad en el futuro.

Pregunta 11: Site registraras en la app de YaVoy, ¢por cuanto tiempo

mantendrias tu suscripcion?
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Figura 27

Si te registraras en la app de YaVoy, ¢ por cuanto tiempo mantendrias tu suscripcion?

= Anual
= Kensual

m Trimestral

4.3. Planificacién y organizacion del negocio
4.3.1. Vision, mision, FODA, objetivos estratégicos e indicadores de gestion
4.3.1.1 Vision. Convertirse en una red en Lima Metropolitana donde nuestros
clientes ofrecen sus servicios de oficios a usuarios que lo soliciten en cualquier momento
y lugar, interconectandose de manera segura, econémica y confiable.
4.3.1.2 Misién. YaVoy es una startup peruana que ayuda a conectar a nuestros
clientes con sus clientes.

4.3.1.3 Matriz FODA. En la tabla 6, se diagrama la matriz FODA.



Tabla 6
Matriz FODA

Oportunidades

Amenazas

O1: Efecto positivo en la aceptacion de
la tecnologia, su uso y demanda
creciente.

02: Alto indice de informalidad laboral.
03: de

tecnolégicos que permitan brindar un

Implantacion sistemas
servicio mas rapido y seguro.

O4: Deficiente servicio de publicidad
tradicional caracterizado por inseguro

y mala calidad en el servicio.

Al: Desarrollo de normas que regule
la recaudaciéon de impuestos para
aplicativos moviles.

A2: Aumento del rechazo de este
de
A3: Modelo de negocio se puede

modelo negocio.

clonar o copiar.
A4: El

puede generar una caida en los

aumento de competencia

precios y disminucion del % de las

ganancias.

Fortalezas

Estrategias ofensivas (FO)

Estrategias Adaptativas (FA)

F1: Féacil y rapido crecimiento en el

registro de usuarios y Socios.

F2: Mejor seguridad, calidad vy
confianza  frente al  servicio.
F3: Disponibilidad las 24 horas
del dia.

F4: Los socios estratégicos pueden
elegir las solicitudes a atender y

horarios de trabajo.

Propuesta con facilidad de
crecimiento en el mercado, facil uso y
disponibilidad inmediata. (F1-F2-F3-
01-03)

Establecer una forma de
comunicacion bilateral para mejorar la
experiencia de extremo a extremo
(entre usuarios y socios estratégicos)
[F4-04)

Desarrollo de planes fidelizacién y

de referidos, tanto para usuarios

como para los socios estratégico.
(FI-A2-A3)



Debilidades

Estrategias Correctivas
(DO)

Estrategias Defensivas
(DA)

D1: Dependencia de usuarios
tecnologicos y dispositivos moviles
con plan de datos.

D2: Alta rotacion de socios
estratégicos y usuarios.

D3: Riesgo de filtracion de
informacion personal.

D4: Limitada responsabilidad ante
imprevistos de socios estratégicos y
usuarios.

D5: Carece de una oficina fisica y/o
contacto interpersonal, todo el
proceso y contacto es de manera

digital.

Crear alianzas con
empresas que brindan
servicios parecidos para
asi mejorar la oferta y
demanda.
(D2-D4-03)

Crear campaia de
publicidad en redes
sociales para captar
usuarios y socios
estratégico.
(D1-D2-A2-A3-A4)
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4.3.1.4 Objetivos estratégicos. A continuacion, se presenta 3 objetivos
estratégicos.

OEL1: Ofrecer la mejor propuesta de valor para los socios estratégicos y usuarios,
logrando un alto porcentaje de fidelizacion a través de un excelente nivel de satisfaccion,
superando el 80%.

OE2: Conocer el habito, gustos y comportamiento de los socios estratégicos y usuarios.
OE3: Incrementar la cobertura en los diferentes distritos dentro del departamento de
Lima.

4.3.1.5 Indicadores de gestion. Se cuenta con 2 indicadores de gestion.

Usuarios activos: En la aplicacion YaVoy se consideraran tanto a los usuarios
activos diarios como a los mensuales. Con esta informacion se podra conocer mas
acerca de los usuarios, incluyendo su origen, forma de uso, entre otros aspectos
relevantes que permitirAn segmentarlos y establecer planes de fidelizacion o acciones
personalizadas.

Uso de la aplicaciéon: Es importante evaluar el uso del flujo de navegacion
definido en la aplicacién mévil YaVoy ya que esto permitird obtener indicadores sobre la
forma en la que los usuarios navegan por la aplicacion. Asimismo, esta evaluacion
ayudara a detectar problemas o fallos en el funcionamiento de la aplicacion. De esta
manera, se podra mejorar la usabilidad de la aplicacion y asi brindar una mejor
experiencia de usuario.

Es importante contar con el indicador del costo de adquisicion de un usuario en la
aplicacién movil YaVoy, ya que esto permitira determinar cuanto dinero puede invertirse

en publicidad para atraer nuevos usuarios. De esta manera, se podra hacer un uso
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eficiente del presupuesto de publicidad y maximizar el ROI (retorno de inversion). Por
tanto, es fundamental tener en cuenta este indicador al momento de planificar la
estrategia de marketing de la aplicacion.

4.3.2. Mapa de procesos, organigrama, funciones de unidades organicas y perfil de

puestos



4.3.2.1 Mapa de proceso. Se presenta el siguiente mapa de proceso para explicar el desarrollo de la aplicacion
movil.
Figura 28

Mapa del proceso de la creacién del app
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4.3.2.2 Organigrama. Se cuenta con dos posiciones claves:

El administrador es responsable de la gestion general de la plataforma, incluyendo
la toma de decisiones estratégicas, la supervision del personal y el desarrollo de politicas
y procedimientos. Por otro lado, su responsabilidad es establecer y mantener vinculos
con los socios estratégicos, asegurando la calidad y la confiabilidad de estos.

El analista de atencion al usuario es responsable de gestionar todas las solicitudes
y consultas de los usuarios, asegurandose de que se resuelvan de manera oportuna y
eficaz. También es responsable de recopilar y analizar los comentarios de los usuarios a
fin de mejorar la calidad en los servicios ofrecidos y la experiencia general del usuario.

En conjunto, el administrador y el analista de la atencion al usuario trabajan para
garantizar que YaVoy brinde servicios de calidad a los usuarios y proveedores de
servicios, y que la plataforma siga siendo una solucion confiable y eficaz para conectar
a personas con necesidades de servicios de oficio con proveedores confiables y
calificados.

Figura 29

Organigrama de la empresa

Administrador

Analista de
Atencion al
usuario ATC1

4.3.2.3 Funciones de unidades organicas. Se cuenta con 2 unidades organicas

principales, la unidad administrativa y la unidad de atencion o asesoria al usuario.
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Unidad Administrativa: Es el encargado de verificar el desempefio eficiente y
eficaz de las diversas unidades organicas. También ayuda a controlar el uso correcto de
los recursos financieros con el fin de incrementar los ingresos y disminuir costos.

Unidad de Atencion o Asesoria: Se caracteriza por brindar asesoria a los
clientes y usuarios, asi mismo brindan opiniones y aconsejan a la unidad administrativa
sobre diversos temas, pero no tienen potestad para ejecutar acciones administrativas.

4.3.2.4 Perfil del puesto. A continuacion, se describe los perfiles del puesto del
administrador y del analista de atencion al usuario.

a) Administrador
Requisitos
e Egresado (a) de las carreras de Administracion, Contabilidad o afines.
e Tres (03) afios de experiencia en el area de administracion en empresas
familiares.
e Manejo de ofimatica a nivel intermedio
Funciones:
e Establecer controles digitales que garanticen la Optima administracion de los
recursos de la empresa.
e Analizar costos y rendimientos de las operaciones de inversion mas convenientes

y proponer recomendaciones al respecto.

e Controlar a través de indicadores la forma de medir los resultados de los objetivos
trazados, con la contabilidad.
e Evaluar mensualmente el margen financiero, asi como, el punto de equilibrio en

las operaciones de la empresa.
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e Efectuar el andlisis sobre los costos y rendimientos de las operaciones de
inversion mas convenientes y proponer recomendaciones al respecto.
e Cumplir con otras funciones que los inversionistas indiquen.
b) Analista de atencion al usuario
Requisitos
e Profesional técnico y/o universitario de la carrera de Comunicaciones o afines.
e Experiencia minima de 2 afios en experiencia del manejo de reclamos y
conciliaciones.
e Manejo de ofiméatica a nivel intermedio.
e Facilidad de palabras
Funciones
e Gestidn de llamadas, quejas, sugerencias y requerimientos complejos.
e Registro de los reclamos del libro de reclamaciones y respuestas de estos, en el
aplicativo SIREC del INDECOPI.
4.3.3. Localizacion e infraestructura
4.3.3.1 Localizacién. La sede principal de YaVoy estara ubicada en Prolongacion

La Castellana 1602 - Dpto. 702 - Santiago de Surco.
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Figura 30

Ubicacion de la sede principal
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4.3.3.2 Infraestructura. El aplicativo YaVoy ha sido concebido con una
arquitectura innovadora basada en microservicios, implementada en AWS mediante
Lambdas. Cada funcionalidad dentro de la aplicacion es un microservicio independiente,
lo que garantiza la escalabilidad y el desempefio 6ptimo de la plataforma. La gestién de
datos se realiza mediante una base de datos no relacional en DynamoDB, lo que permite
manejar multiples volimenes de carga y peticiones concurrentes de manera eficiente.

En cuanto a la arquitectura fisica, la plataforma ha sido desarrollada sobre una
infraestructura laaS totalmente alojada en AWS, lo que permite ajustar los recursos de
manera inmediata y a demanda, en funcion de las necesidades del negocio. Con esta
solucion escalable e innovadora, YaVoy esta posicionado para liderar el mercado en la

prestacion de servicios moéviles a sus socios estratégicos.
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Figura 31
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Adicionalmente se ha contemplado la implementacién de un balanceador de carga
y la configuracion de réplicas en multiples regiones para asegurar la disponibilidad y el
rendimiento 6ptimo de la aplicacién, lo que permitira ofrecer a los usuarios una
experiencia sin interrupciones y con un alto nivel de satisfaccion.
4.3.4. Aspectos legales o regulatorios

a) Constituir e inscribir nuestra empresa YAVOY en el Registro de Personas
Juridicas de la Sunarp, con actividad econdmica 6399 OTRAS ACTIVIDADES DE
SERVICIOS DE INFORMACION N.C.P.

b) Registros de Marcas y Patentes en Indecopi para la proteccion de servicio que
se ofrece y el nombre de app Mévil YAVOY, de esta forma se evita que otros no tomen

provecho de nuestra idea de negocio.
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¢) Adquirir licencia por el uso de servicios adicionales que se incluyan a app
movil YAVOY, como servicio Google Map, Servicio de pago en Linea, Servicio de
Biomeétrico en Reniec, servicio de infraestructura en la nube u otros.

d) Registro de usuarios: Segun la Ley N° 29733 de Proteccion de Datos
Personales, se debe obtener el consentimiento explicito del usuario para la recoleccion
y uso de sus datos personales. Por lo tanto, YaVoy debera cumplir con esta ley y contar
con un registro de usuarios que permita obtener y gestionar el consentimiento de los
mismos.

e) Facturacion electronica: La Ley N° 29796 establece la obligatoriedad de emitir
facturas electronicas en las transacciones comerciales, para lo cual se deben cumplir
ciertos requisitos técnicos y legales. Por lo tanto, YaVoy debera asegurarse de cumplir
con los requisitos necesarios para emitir facturas electronicas y almacenarlas
adecuadamente.

f) Proteccién al consumidor: La Ley N° 29571 de Cdodigo de Proteccion y Defensa
del Consumidor establece los derechos de los consumidores y las obligaciones de los
proveedores de bienes y servicios. YaVoy debera cumplir con los normativa ética en
calidad, seguridad y garantias establecidos por esta ley.

g) Pagos electronicos: Para realizar pagos electrénicos, YaVoy debera cumplir
con las regulaciones establecidas por la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP
(SBS) para el procesamiento de pagos electronicos, incluyendo medidas de seguridad y
proteccion de datos.

4.4. Plan de marketing y ventas

4.4.1. Marketing estratégico — segmentacién y posicionamiento
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El proyecto YaVoy se enfoca en un enfoque estratégico de marketing que se
centra en la segmentacion y posicionamiento de su publico objetivo. Este enfoque implica
la identificacion de grupos especificos de consumidores con necesidades, deseos y
preferencias similares, y el desarrollo de estrategias de marketing para llegar a estos
grupos de manera efectiva.

4.4.1.1. Estrategia de segmentaciéon. Para la estrategia de segmentacion de
YaVoy se va a incluir la identificacion y analisis de diferentes grupos de consumidores
con necesidades, deseos y comportamientos de compra distintos. Para lograrlo, se
centraran en 3 pilares fundamentales:

Demografica: En la estrategia de segmentacion de YaVoy, se incorporara el
analisis de factores demograficos como edad, género, ingreso, nivel educativo y
ubicacion geografica. En este caso, YaVoy se enfocara en usuarios de entre 25 y 45
afios que residan en Lima Metropolitana y cuyo nivel socioeconémico se encuentre en
las categorias A, By C. En cuanto a los asociados estratégicos, se centraran en quienes
se encuentren en los niveles socioeconémicos A, B, Cy D.

Psicogréafica: Segmentacion basada en estilos de vida, personalidad, valores y
actitudes. YaVoy, para los usuarios se enfocara en personas que cuenta con un estilo de
vida conservadora con accesibilidad a un smartphone, mientras que para los socios
estratégicos se centrardn en personas con un estilo de vida tecnolégico, esta pendiente
de solicitudes de atencion.

Conductual: Segmentacion basada en el comportamiento de compra, frecuencia
de uso y lealtad a la marca. YaVoy, para los usuarios se enfocard en personas que

buscan seguridad, prontitud y buena calidad precio, mientras que para los socios
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estratégicos se centraran en personas cuya orientacion se basa en brindar un buen
servicio.

Segun los datos del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI)
correspondientes al afilo 2021, en Lima Metropolitana viven 288,971 personas, lo que
representa una poblacion potencialmente interesada en servicios de oficios. Ademas, los
datos del INEI correspondientes al afio 2017 indican un total de 6,753,700 personas que
se dedican a trabajos de manera independiente, lo que podria representar una
oportunidad para YaVoy de expandirse y llegar a un publico objetivo mas amplio
(Informatica, 2017).

4.4.1.2. Estrategia de posicionamiento. YaVoy engloba en 4 elementos
primordiales para guiar una estrategia efectiva de posicionamiento.

Conocimiento del cliente y usuarios: Es esencial que YaVoy conozca y
comprenda a sus clientes y usuarios, asi como sus necesidades. La comprension de las
motivaciones, deseos y necesidades de los clientes permitira a YaVoy ofrecer soluciones
y servicios personalizados y relevantes que satisfagan sus necesidades y aumenten su
satisfaccion. La recopilacion y analisis de datos sobre los clientes también puede ayudar
a identificar oportunidades para mejorar y fortalecer su posicionamiento en el mercado.

Alianzas: YaVoy fomentara alianzas estratégicas con ferreterias y con
distribuidoras de materiales de construccion, con el fin de que los socios estratégicos y
usuarios que estén suscrito a YaVoy puedan recibir descuentos en la compra de los
materiales a usar.

Diferenciacién: YaVoy debe destacarse entre sus competidores y ofrecer un

valor unico y diferenciado a sus clientes. Este pilar ser4 alcanzado mediante la
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implementacion de servicios exclusivos y personalizados, asi como a través de la
implementacion de tecnologias innovadoras y avanzadas. La aplicacion YaVoy es una
propuesta singular, inédita y atractiva; que se diferencia en base a los atributos de
simplicidad, accesibilidad, prontitud y confiabilidad para nuestros usuarios.

Coherencia y consistencia: Es importante que la imagen y mensaje de YaVoy
sean coherentes y consistentes en todas sus iniciativas de marketing, ya sea en la web,
las redes sociales, las campafas publicitarias, entre otras. Esto ayudara a fortalecer la
imagen de la marca y a establecer una presencia sélida y reconocida en el mercado.
4.4.2. Estrategia de producto

Se estd seguro de que la solucion diferenciada en relacion con nuestros
competidores es la innovacion, seguridad, confianza que se va a generar entre los
usuarios y nuestros socios estratégicos.

Figura 32

Logo de YaVoy

YaVoy

Plataforma Multiservicios

4.4.3. Estrategia de precio

En base a los resultados obtenidos de la encuesta aplicada a una muestra de 61
personas, se determind que el precio aproximado del servicio mensual seria de 10
nuevos soles. Esta informacion fue obtenida a partir de la recoleccion de datos por parte
de los encuestados, quienes dieron sus opiniones y sugerencias acerca del precio que

consideraban adecuado para el servicio. A partir de estos datos, se realiz6 un analisis
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para determinar el precio promedio que los encuestados consideraban apropiado para
cubrir los costos del servicio. Finalmente, el precio aproximado que se determiné fue de
10 nuevos soles por el servicio mensual.

Pregunta N° 4. ¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar por una suscripcion basica?
Figura 33

Estadistica de costo a pagar por la suscripcién basica.
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4.4.4. Estrategia de comunicacion

Se considera que una buena gestion de las redes sociales es el principal origen para
alcanzar las ventas sugeridas, por lo que se sugiere lo siguiente:

* Desarrollar campafias publicitarias en Facebook para que los usuarios descarguen
la aplicacién y los socios estratégicos puedan registrar sus datos y servicios que ofrecen.

« Solicitar comunicados de prensa como menciones gratuitas en medios digitales para
lograr mayor visibilidad.

» Crear una cuenta en Tik-Tok para generar contenido de valor y llegar a un mayor
numero de usuarios a traves de influencers.

» Contratar influencers para promocionar la aplicacion y lograr llegar al publico

interesado.
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Como conclusién, con estas diferentes herramientas de comunicacion se podran
alcanzar los objetivos esperados dentro de los plazos determinados.

Adicionalmente, se sugiere desarrollar planes de estrategias de marketing para
aumentar la visibilidad de la aplicacion y mejorar la experiencia de usuario. Por ejemplo,
desarrollar campafas publicitarias adecuadas a los intereses de los usuarios para
aumentar el niumero de descargas. Asimismo, se recomienda realizar publicaciones
periddicas para mantener el interés de los usuarios y permitirles interactuar con la
aplicacion.

4.4.5. Estrategia de distribucién

En el canal de distribucion, se ha considerado la implementacion de un canal directo
debido al enfoque principal de la empresa YaVoy de conectar directamente a los usuarios
con los socios estratégicos a través de una plataforma virtual. Esto significa que no
existen intermediarios que se encarguen de las ventas o distribucion, por lo que se hace
necesario contar con un canal directo para atender a los clientes.

La plataforma digital de la empresa, junto con las redes sociales y WhatsApp
Business, son los medios mas importantes para captar a los posibles clientes. De esta
manera, se puede llegar de manera 6ptima a una gran variedad de personas que podrian
estar interesadas en los servicios que YaVoy ofrece. En este sentido, el canal digital es
el punto de venta principal, y se espera que sea el medio mas efectivo para llegar a los

clientes y asegurarse de que estos tengan acceso a los servicios que se ofrecen.



80

Figura 34

Canal de distribucion de YaVoy para socios estratégicos

Socios

Estratégicos

Ademas, Se valora altamente la linea de telefénica central como un medio
complementario significativo. Esto se debe a que provee apoyo para la inscripcion y
atencién personalizada frente a preguntas, con el objetivo de transmitir nuestra propuesta
de valor de manera efectiva.

Para nuestros socios estratégicos, se ha optado por emplear el canal indirecto
como parte de nuestra estrategia de distribucion. En este sentido, YaVoy considera que
podra alcanzar y establecer contacto con este grupo de usuarios a través de familiares,
amigos cercanos, redes sociales, asi como también por medio de referencias de nuestros
socios ya existentes. Es una forma efectiva de crear una red de usuarios leales y expandir
nuestro alcance en el mercado. Ademas, nuestro servicio de atencion al cliente
personalizado reforzara nuestra propuesta de valor en este sentido.

Figura 35

Canal de distribucién de YaVoy para usuarios.

Socios

Usuarios Estratégicos

4.5. Proyeccion financiera

4.5.1. Proyeccion de ventas



81

Luego de realizar un exhaustivo estudio del segmento de mercado, se logro
identificar los mercados potenciales, disponibles, efectivos y finalmente el mercado
objetivo, lo cual permitio iniciar con el proceso de proyeccion de ventas.

Para lograr la proyeccién de ventas se aplicé el método de incremento porcentual,
el cual considera diferentes indicadores, tales como, los resultados de encuestas
realizadas, la evaluacion de los competidores en el mercado, las tendencias de afiliacion
a internet y teléfonos moviles, asi como también las tendencias de crecimiento
demografico.

Es importante destacar que la aplicacion de un método riguroso y sistematico para
la proyeccién de ventas permite obtener una estimacion precisa y confiable de las ventas
futuras, la comprension de este aspecto es esencial para la toma de decisiones en la
administracion de la compaiiia.

En conclusion, la identificacion del mercado objetivo aplicando el método
incremento porcentual nos permitira obtener una proyeccién de ventas precisa y
confiable, dicha tarea resultard esencial para la planificacibn de estrategias y la
administracion efectiva de la empresa.

Tabla 7

Mercado objetivo

. Socio Estratégico Usuarios
Tipo de Mercado
(2,694,417) (288, 971)
Mercado Segmento 2,694,417 110,256
potencial identificado (poblacion Lima) (De 25 a 44 afos)
Mercado Si usa el 2,398,031 78,282
disponible producto (Descarga (89%) (Descarga 71%)
Esta dispuesto 1,318,917 55,580

Mercado efectivo .
a pagar (Costo 55%) (Usabilidad 71%)
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cMe 606,702 38,350

Mercado objetivo ) o
comprarias? (Suscripcion 46%) (Instalada 69%)

En la tabla 7 se diagrama el analisis de mercado objetivo para un producto o
servicio determinado. En este caso, se ha segmentado el mercado en usuarios y socios
estratégicos, y se ha llevado a cabo un analisis de la poblacién en Lima con el fin de
detectar el mercado disponible, efectivo, objetivo y con potencial.

Para los usuarios, el mercado potencial se refiere a la poblacién en Lima que
pertenece al segmento identificado, es decir, aquellos que tienen entre 25 y 44 afos.
Este segmento representa una cifra de 110,256 personas.

El mercado disponible se refiere a aquellos que han descargado el producto o
servicio en cuestion, y representa un porcentaje del mercado potencial. En este caso,
para los socios estratégicos, el mercado disponible es de 2,398,031 personas, lo que
corresponde al 89% de la poblacion del mercado potencial y para los usuarios el mercado
disponible es de 78,282 personas, lo que corresponde al 71% de la poblacion del
mercado potencial.

El mercado efectivo se compone de aquellos individuos que muestran disposicion
para adquirir el producto o servicio a cambio de una contraprestacion econémica, y que
consideran su costo y usabilidad. En este caso, el mercado efectivo de socios
estratégicos es de 1,318,917 personas, lo que corresponde al 55% del mercado
disponible, mientras que, para los usuarios, el mercado efectivo es de 55,580 personas,
lo que corresponde a un 71% del mercado disponible.

Finalmente, el mercado objetivo se refiere a aquellos que estarian dispuestos a

comprar el producto o servicio. Para el presente proyecto, el mercado objetivo de socios
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estratégicos es de 606,702 personas, lo que corresponde al 46% del mercado efectivo,
mientras que para los usuarios es de 38,350 personas, lo que representa un 69% del
mercado efectivo.

Este analisis permite al equipo de marketing y ventas del producto o servicio en
cuestion conocer la viabilidad de este en el mercado objetivo identificado, y enfocar sus
esfuerzos en aquellas areas que presenten mayor potencial de éxito.

A continuacion, se presenta la comparacion de la demanda inicial con el mercado
objetivo previamente analizado.

Tabla 8

Comparacién de la demanda inicial

MES Cantidad Vendida Total Mercado objetivo
ENERO 457 606,702
FEBRERO 474 606,702
MARZO 484 606,702
ABRIL 495 606,702
MAYO 513 606,702
JUNIO 532 606,702
JULIO 551 606,702
AGOSTO 564 606,702
SEPTIEMBRE 584 606,702
OCTUBRE 606 606,702
NOVIEMBRE 628 606,702
DICIEMBRE 642 606,702

Para poder iniciar la proyeccion de demanda, Se comenzara especificando

las consideraciones relevantes para obtener el porcentaje incremental de la demanda.
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Tabla 9

Consideraciones para obtener el porcentaje incremental de la demanda

Condiciones Previas Basico Oro Platinium

Cuénto percibe mensualmente mi
_ S/ 3,000 S/ 2,500 S/ 2,000
competencia (empresas terceras)

Cuéles son sus meses pico Ene, Feb, May, Jun, Jul, Set, Oct, Nov
Cuéanto crece en sus meses pico 35% 35% 35%
Cuales son sus meses valles Marzo, Abril, Agosto, Diciembre
Cuénto decrece en sus meses valles 25% 25% 25%
Cuanto crece anualmente 40% 30% 25%

La tabla 9 proporciona datos significativos que resultan clave para la toma de
decisiones en lo que respecta a la fijacion de precios y a la prevision de la demanda en
relacién a los planes Bésico, Oro y Platinium que ofrece la empresa.

Se presenta informacion sobre las condiciones previas de la competencia, como
el monto percibido mensualmente y los meses pico y valles. Ademas, se indica la tasa
de crecimiento anual de cada plan, lo que permite proyectar la demanda futura.

Para calcular el porcentaje incremental de la demanda, se deben considerar los
factores mencionados anteriormente, como el crecimiento anual y los meses pico y valles
de la competencia. Estos datos permitiran a YaVoy establecer estrategias de precios y
promociones adecuadas para cada plan y mes del afio, de manera que se pueda
aprovechar al maximo la demanda potencial y ofrecer un producto competitivo en el
mercado.

En sintesis, la tabla contiene datos significativos que resultan esenciales para la

toma de decisiones estratégicas en cuanto a la estimacion de la demanda de los planes
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de YaVoy, asi como para establecer directrices en cuanto a la fijacion de precios y la
implementacion de promociones.
a) Proyeccién: Plan Bésico

La tabla 10 presenta informacion sobre la proyeccion de ventas del plan basico de
YaVoy. Se puede observar que se proyecta una tasa de crecimiento anual del 40.0% vy
una tasa de crecimiento mensual del 3.33%. Ademas, se identifican las tasas de
crecimiento en los meses pico y valle, que son del 35.00% y 25.00%, respectivamente.

El promedio de venta mensual se estima en S/ 3,000, sin embargo, se contempla
una posible disminucién del 20% en ventas debido a factores externos, por lo que se
incluye una venta mensual promedio castigada de S/ 2,400.

Ademas, se considera una tasa de crecimiento anual estabilizado del 46.00%, lo
gue sugiere un crecimiento sostenido en el tiempo. Finalmente, se especifica el precio
del plan basico, que es de S/ 10. Con esta informacion, se puede hacer una proyeccion
de las ventas de YaVoy y tener una idea mas clara de su desempefio en el mercado.

Tabla 10

Proyeccion de ventas del plan basico

PROYECCION DE VENTAS
PROYECCION: PLAN BASICO

Consideraciones

Tasa de Crecimiento Anual 40.0%
Tasa de Crecimiento mensual 3.33%
Tasa Pico 35.00%
Tasa Valle 25.00%
Venta Mensual Promedio S/. 3,000
Venta Mensual Promedio Castigado -20% S/. 2,400
Tasa de Crecimiento Anual Estabilizado 46.00%

Precio por Plan S/ 10




Tabla 11

Proyeccion anual de ventas del plan basico

MES 2024 2025 2026
ENERO 4.50% 251 394 618
FEBRERO 4.50% 262 411 646
MARZO 2.50% 269 422 662
ABRIL 2.50% 275 432 678
MAYO 4.50% 288 452 709
JUNIO 4.50% 301 472 741
JULIO 4.50% 314 493 774
AGOSTO 2.50% 322 506 794
SEPTIEMBRE 4.50% 337 528 829
OCTUBRE 4.50% 352 552 867
NOVIEMBRE 4.50% 368 577 906
DICIEMBRE 2.50% 377 501 928
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La tabla 11 muestra la proyeccion anual de ventas del plan basico para los afios

2024, 2025 y 2026, desglosada por mes. Se puede observar que se espera un

crecimiento anual del 4.5% en la mayoria de los meses, con la excepcién de marzo y

agosto, donde se espera un crecimiento del 2.5%.

En términos de ventas mensuales, se proyecta que, durante el primer afo, en el

mes de enero se alcancen 251 ventas, mientras que en diciembre se espera alcanzar

377 ventas. En el segundo afo, se espera un incremento en las ventas mensuales,

alcanzando un maximo de 591 ventas en diciembre. En el tercer afio, se espera un

aumento adicional en las ventas mensuales, con un maximo de 928 ventas en diciembre.

Esta informacion es valiosa para la planificacion y la toma de decisiones, ya que

permite conocer de antemano las tendencias de venta, asi como establecer objetivos
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realistas y medibles para el crecimiento de YaVoy. Ademas, nos puede ayudar en la
planificacion de la produccion, el inventario y la contratacion de personal, en funcion de
las proyecciones de ventas.

b) Proyeccion: Plan Oro

La tabla 12 muestra la proyeccion de ventas del plan oro de YaVoy. Se puede
observar que se proyecta una tasa de crecimiento anual del 30.0% y una tasa de
crecimiento mensual del 2.50%. Ademas, se identifican las tasas de crecimiento en los
meses pico y valle, que son del 35.00% y 25.00%, respectivamente.

El promedio de venta mensual se estima en S/ 3,000, sin embargo, se contempla
una posible disminucién del 20% en ventas debido a factores externos, por lo que se
incluye una venta mensual promedio castigada de S/ 2,400.

Ademas, se considera una tasa de crecimiento anual estabilizado del 34.50%, lo
gue sugiere un crecimiento sostenido en el tiempo. Finalmente, se especifica el precio
del plan oro, que es de S/ 15. Con esta informacion, se puede hacer una proyeccion de
las ventas de YaVoy y tener una idea mas clara de su desempefio en el mercado.

Tabla 12

Proyeccion de ventas del plan oro

PROYECCION DE VENTAS
PROYECCION: PLAN ORO

Consideraciones

Tasa de Crecimiento Anual 30.0%
Tasa de Crecimiento mensual 2.50%
Tasa Pico 35.00%
Tasa Valle 25.00%
Venta Mensual Promedio S/. 3,000

Venta Mensual Promedio Castigado -20% S/. 2,400
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Tasa de Crecimiento Anual Estabilizado 34.50%

Precio por Plan S/ 15

Tabla 13

Proyeccion anual de ventas del plan oro

MES 2024 2025 2026
ENERO 4.50% 165 232 326
FEBRERO 4.50% 171 240 337
MARZO 2.50% 174 245 344
ABRIL 2.50% 177 249 350
MAYO 4.50% 183 258 362
JUNIO 4.50% 190 266 374
JULIO 4.50% 196 275 387
AGOSTO 2.50% 200 281 394
SEPTIEMBRE 4.50% 206 290 407
OCTUBRE 4.50% 213 300 421
NOVIEMBRE 4.50% 221 310 435
DICIEMBRE 2.50% 225 316 444

En la tabla 13 se muestra la proyeccion anual de ventas del plan oro para los afios
2024, 2025 y 2026. La tabla muestra las ventas esperadas en cada mes del afio y en
cada afio en particular, calculadas a partir de las tasas de crecimiento previstas para el
plan oro.

De acuerdo con la observacion, se proyecta que el plan oro tendra un incremento
anual promedio del 30% durante los tres afios de estimacion. Ademas, se puede notar
un patron estacional en el comportamiento de las ventas, con meses de crecimiento mas
pronunciado como enero, febrero, mayo, junio, julio, septiembre y octubre, mientras que

los meses de marzo, abril, agosto y diciembre presentan un crecimiento mas moderado.
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La proyeccion es util para la toma de decisiones, ya que nos permite estimar el
nivel de ventas y planificar las actividades de produccidén y marketing necesarias para
alcanzar las metas previstas. También es importante tener en cuenta que las
proyecciones estan basadas en supuestos y estimaciones, por lo que siempre existe un
cierto grado de incertidumbre en los resultados obtenidos.

c) Proyeccién: Plan Platinium

La tabla 14 muestra la proyeccion de ventas del plan platinium de YaVoy. Se
puede observar que se proyecta una tasa de crecimiento anual del 25.0% y una tasa de
crecimiento mensual del 2.08%. Ademas, se identifican las tasas de crecimiento en los
meses pico y valle, que son del 35.00% y 25.00%, respectivamente.

El promedio de venta mensual se estima en S/ 3,000, sin embargo, se contempla
una posible disminucién del 20% en ventas debido a factores externos, por lo que se
incluye una venta mensual promedio castigada de S/ 2,400.

Ademas, se considera una tasa de crecimiento anual estabilizado del 28.75%, lo
gue sugiere un crecimiento sostenido en el tiempo. Finalmente, se especifica el precio
del plan oro, que es de S/ 20. Con esta informacién, se puede hacer una proyeccion de
las ventas de YaVoy y tener una idea mas clara de su desempefio en el mercado.

Tabla 14

Proyeccién de ventas del plan platinium

PROYECCION DE VENTAS
PROYECCION: PLAN PLATINIUM

Consideraciones

Tasa de Crecimiento Anual 25.0%
Tasa de Crecimiento mensual 2.08%
Tasa Pico 35.00%




90

Tasa Valle 25.00%
Venta Mensual Promedio S/.3,000
Venta Mensual Promedio Castigado -20% S/. 2,400
Tasa de Crecimiento Anual Estabilizado 28.75%
Precio por Plan S/. 20

Tabla 15

Proyeccion anual de ventas del plan platinium

MES 2024 2025 2026
ENERO 4.50% 150 199 265
FEBRERO 4.50% 154 205 272
MARZO 2.50% 157 208 276
ABRIL 2.50% 159 211 281
MAYO 4.50% 164 217 289
JUNIO 4.50% 168 223 297
JULIO 4.50% 173 230 305
AGOSTO 2.50% 176 233 310
SEPTIEMBRE 4.50% 181 240 319
OCTUBRE 4.50% 186 247 327
NOVIEMBRE 4.50% 191 253 337
DICIEMBRE 2.50% 194 257 342

En la tabla 15 se muestra las previsiones de ventas de suscripciones para los
proximos tres afios (2024-2026) para el plan de membresia "platinium" de YaVoy. Las
cifras estan expresadas en niumero de suscripciones y se presentan mes a mes, junto
con el porcentaje de crecimiento esperado para cada mes.

En general, el cuadro muestra un crecimiento sostenido en las ventas de
suscripciones para el plan platinium de YaVoy. El crecimiento esperado para cada mes
varia entre el 2,5% y el 4,5%, lo que indica un aumento constante en el numero de

suscripciones a lo largo del tiempo.
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En particular, el primer afio (2024) se proyecta un total de 1.873 suscripciones
para el plan platinium, mientras que para el segundo y tercer afio (2025 y 2026), se
espera gque las ventas aumenten a 2.485 y 3.303 suscripciones, respectivamente. Este
crecimiento indica una tendencia positiva en la adopcion de este plan de membresia, lo
gue podria resultar en mayores ingresos para YaVoy en el futuro.

En conclusion, la proyeccion anual de ventas del plan platinium sugiere un
crecimiento sostenido en las ventas de suscripciones, lo que podria ser un indicador de
la satisfaccion del cliente y del éxito general de este plan de membresia de YaVoy.
4.5.2. Estructura de costos (incluye punto de equilibrio)

En latabla 16 se muestra la estructura de costos mensuales de la empresa YaVoy,
gue ofrece diferentes planes de suscripcidn a sus usuarios. La empresa cuenta con tres
planes: Basico, Oro y Platinium, cada uno con un costo por unidad de S/. 3.99, S/. 7.26
y S/. 10.00, respectivamente. Ademas, la empresa cuenta con algunos gastos de venta,
como publicidad web, folletos informativos y licencias de software, entre otros, que
representan un costo total de S/. 865 al mes.

Por otro lado, la empresa también tiene gastos administrativos, que incluyen el
alquiler, la corriente eléctrica, el agua, el internet y el teléfono, entre otros, que
representan un costo total de S/. 3,520 al mes. Adicionalmente, la empresa cuenta con
un administrador, personal de atencién al cliente, un contador y otros gastos
administrativos que representan un costo total de S/. 4,385 al mes.

En total, los costos mensuales de YaVoy ascienden a S/. 8,085, de los cuales S/.

4,385 son costos fijos y S/. 3,700 son costos variables. Ademas, el cuadro también
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muestra el punto de equilibrio, que indica que la empresa necesita vender 370 unidades

de sus planes de suscripcion para cubrir sus costos fijos y variables.

Tabla 16

Estructura de costos (incluye punto de equilibrio)

Costo
_ Costo B _
Mensual Unid. por Fijos Variables
_ Total
unidad
Paquete de Accesos S/. 3,700
Planes Basico 251 S/.3.99 S/.1,000 S/. 1,000
Planes Oro 165 S/.7.26 S/. 1,200 S/. 1,200
Planes Platinium 150 S/.10.00 S/. 1,500 S/. 1,500
GASTOS DE VENTAS S/. 865 S/.O
Publicidad web 1 S/. 350 S/. 350 S/. 350
Folletos Informativos 1 S/. 65 S/. 65 S/. 65
Dominio y Hosting 1 S/. 100 S/. 100 S/. 100
Licencias soft play store 1 S/. 150 S/. 150 S/. 150
Licencia de seguridad de
_ y 1 S/. 100 S/. 100 S/. 100
informacion y backup
Licencias a oogle
PP g. J 1 S/. 100 S/. 100 S/. 100
map, pagos online
GASTOS
S/. 3,520
ADMINISTRATIVOS
Alquiler S/.O S/. 200
Corriente eléctrica S/. 50 S/. 50
Agua S/. 30 S/. 30
Internet y teléfono S/. 60 S/. 60
Administrador 1 S/. 1440 S/. 1440 S/. 1440
Atencién al cliente ATC1 1 S/. 1140 S/.1140 S/. 1140
Contador S/. 300 S/. 300
RSE S/. 200 S/. 200
RSA S/.0 S/.O
Otros Gastos Adm. S/. 100 S/. 100
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COSTOS TOTALES S/. 8,085 S/. 4,385 S/. 3,700

a) Costo total unitario

El cuadro Costo variable por plan (tabla 17) muestra la cantidad y el valor de los
productos que se proyecta vender para cada uno de los tres planes de YaVoy: Plan
Basico, Plan Oro y Plan Platinium, asi como el total de ventas para todos los planes.

En el plan basico, se proyecta vender el 44% del total de unidades a un precio
unitario (P.U.) de S/. 3.99, generando un margen de contribucion unitario del 60%. El
Plan Oro representa el 29% de las ventas totales, con un P.U. de S/. 7.26 y un margen
de contribucion unitario del 52%. Por ultimo, el Plan Platinium representa el 26% de las
ventas totales, con un P.U. de S/. 10.00 y un margen de contribucion unitario del 50%.

El valor total proyectado de ventas es de S/. 21.2, con un precio de venta promedio
ponderado de S/. 566.20. El margen de contribucion total es de S/. 45, lo que representa
el 53% del valor total de ventas.

Tabla 17

Costo variable por plan

PAUni. Cwu Total p.u., Marg.Cont.

uni.

E'?‘r? 44%  S/.250.80 S/.3.99 S/.3.99 S/ 1000 S/.10 60%

asico

Plan oro 20%  S/.165.40 S/.7.26 S/.7.26 S/0.12 S/. 15 52%

Plan 26%  S/.150.00 S/.10.00 S/.10.00 S/0.15 S/.20 50%

platinium

TOTAL 100%  S/.566.20 S/.21.2 S/.21.2 S/.3700 SI.45 53%

La tabla denominada Costo Total por Unidad (tabla 17) contiene datos relevantes

gue proporcionan informacion detallada acerca de los costos de produccion de los planes
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de membresia. El costo total unitario se calcula sumando el costo fijo unitario (CFU) y el
costo variable unitario (CVU), y representa el costo total de producir una unidad de
producto.

Se puede observar que el Plan Basico tiene el costo total unitario mas bajo,
seguido del Plan Oro y del Plan Platinium. Esto se debe a que el Plan Basico tiene un
menor costo fijo por membresia en comparacion con los otros planes, lo que reduce
significativamente el costo total de produccién. Por otro lado, el Plan Platinium tiene un
costo variable unitario mas alto, lo que aumenta el costo total unitario.

Es importante destacar que el costo total unitario es un indicador esencial para la
toma de decisiones empresariales, esta herramienta es sumamente valiosa debido a que
posibilita la evaluacion de la rentabilidad de los productos y servicios ofrecidos por la
empresa. Es posible que YaVoy contemple la posibilidad de realizar una revision en los
precios de sus planes de membresia, con el objetivo de optimizar su rentabilidad y brindar
una mayor satisfaccion a sus clientes.

Tabla 18

Costo total unitario

membresa  Cu ow SR
Plan basico 44% S/.1,942.35 SI.7.74 S/.3.99 S/.11.73 S/. 2,942
Plan oro 29% S/. 1,280.96 SI.7.74 S/.7.26 S/.15.00 S/.2,481
Plan platinium 26% S/.1,161.69 S/.7.74 S/.10.00 S/.17.74 S/. 2,662
TOTAL 100% S/. 4,385.00 S/.23.23 S/.21.24 S/. 4448 S/. 8,085

b) Calculo de Punto de Equilibrio
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El cuadro Calculo de punto de equilibrio (tabla 19) muestra informacion del punto
de equilibrio al que se reconoce que como negocio se debe llegar, para poder cubrir
nuestros costes mensuales en relacion con las ventas minimas que se deben realizar.

Donde se especifica que se debe tener al menos ventas minimas de S/. 7,978.11
para cubrir los costos mensuales y las ventas a nivel de membresia son las siguientes:
Plan Basico (353), Plan Oro (155) y Plan Platinium (106) con un total de 614
suscripciones.

Tabla 19

Célculo de punto de equilibrio

Cantidad Ingreso Total CF CVvT Costo total
0 S/. - S/. 4,385 S/. - S/. 4,385
154 S/. 1,995 S/. 4,385 S/. 898 S/. 5,283
307 S/. 3,989 S/. 4,385 S/. 1,797 S/. 6,182
614 S/. 7,978 S 4,385 Sl. 3,593 Sl. 7,978
922 S/. 11,967 S/. 4,385 S/. 5,390 S/. 9,775

1229 S/. 15,956 S/. 4,385 S/. 7,186 S/. 11,571
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Figura 36
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4.5.3. Inversién inicial

La tabla 20 muestra la inversion inicial requerida para el proyecto de YaVoy,
desglosada en tres categorias principales: inversion fija, capital de trabajo e imprevistos.
La inversion fija se divide en tangible e intangible, y abarca el equipo y mobiliario
necesarios para la oficina y tienda, asi como los gastos asociados con la preparacién del
proyecto y la constitucion de la empresa.

La inversion fija tangible incluye los utensilios, computadora, impresora
multifuncional, silla, escritorio, utiles de oficina, millar de hojas y teléfono necesarios para
el funcionamiento de la oficina y tienda. Asimismo, la inversion fija intangible comprende
los gastos relacionados con la preparacion del proyecto, como el costo de internet y
corriente eléctrica, la construccion del app movil y la licencia de funcionamiento, asi como
los costos de constitucion de la empresa, como la busqueda de indice, reserva de

nombre, elaboracion de la minuta y legalizacion de los libros.
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Ademas, se presenta una estimacion del capital de trabajo necesario, que incluye
las existencias, el efectivo disponible y las deudas por pagar. Finalmente, se incluye una
partida para imprevistos, que se considera necesaria para cubrir cualquier gasto
inesperado durante el inicio del proyecto.

En resumen, el cuadro proporciona una vision general clara de los costos
asociados con el lanzamiento del proyecto de YaVoy y permite planificar la inversion
inicial necesaria para su implementacion. Esta informacion es de gran importancia para
cualquier emprendimiento, ya que permite una gestion financiera adecuada y ayuda a
minimizar el riesgo de fracaso debido a una mala planificacion financiera.

Con el fin de llevar a cabo una evaluacion adecuada del proyecto en cuestion,
se destinara una proporcion del capital de trabajo inicial para las inversiones a largo plazo
(50%), mientras que la otra parte sera cubierta mediante aportes propios (50%), lo que
resulta esencial para garantizar el correcto funcionamiento del proyecto.

Tabla 20

Inversion inicial requerida

Cantidad Precio U Sub Total

I Inversion Fija S/. 13,832
1. Inversion fija tangible S/. 1,899
1.1 Equipo S/. 20
Utensilios 1 S/. 20 S/. 20
1.2 Muebles y equipo de oficina S/. 1,599
Computadora Desktop LINUX 1 S/.1,000 S/.1,000

Impresora Multifuncional HP 2515 Ink
1 S/. 250 S/. 250

advantage

Silla para el administrador 1 S/. 90 S/. 90
Escritorio 1 S/. 120 S/. 120
Utiles de Oficina 1 S/. 50 S/. 50



Millar de hojas 1 S/. 20 S/. 20
Teléfono 1 S/. 69 S/. 69
1.3 Muebles y equipo de Tienda S/. 280
Gigantografias 1 metro 1 S/. 150 S/. 150
Extintor 1 S/. 100 S/. 100
Articulos de Aseo 1 S/. 30 S/. 30
2. Inversion fijaintangible S/. 11,933
2.1 Preparacion del proyecto S/. 21,119
Internet S/. 69
Corriente eléctrica S/. 50
Construccion del App Movil 1 S/.20,000 S/.20,000
Prototipo del proyecto S/.1000 S/. 1,000
2.2 Licencia de Funcionamiento S/. 287
Licencia de funcionamiento -Surco 7.75%  S/. 3700 S/. 287
2.3 Constitucion de la empresa S/. 527
Busqueda de indice - - S/.5
Reserva de nombre - - S/. 22
Elaboracion de la minuta (notario) S/. 250
Elevar la minuta a escritura publica S/. 120
Elevar la escritura publica en la Sunarp S/. 80
Legalizacion de los libros S/. 50
Indecopi (registro de nombre, marca, etc.) 0.00% S/l.0 S/.0
Il. Capital de Trabajo S/. 8,485
Existencias S/. 3,700
Disponible S/. 4,385
Exigible S/. 400
lll. Imprevistos S/. 950
INVERSION TOTAL S/. 33,226
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La tabla 21 detalla tanto la inversion efectuada por cada uno de los socios de la

empresa como el financiamiento logrado. En este caso, Claudia Miranda y Victor Ticona

tendran una inversion de S/. 16,633, lo que representa el 50% del total de la inversion.
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Por otro lado, se ha obtenido un financiamiento por S/. 16,633, lo que equivale al 50%
del total de la inversion.

Es importante destacar que el financiamiento representa una parte significativa de
la inversion total, por lo que es fundamental tener en cuenta los términos y condiciones
del préstamo para poder planificar adecuadamente el pago de las cuotas y prevenir un
impacto negativo en la condicion econémica de la empresa.

Por otro lado, los socios estan al tanto de los porcentajes de participacion en la
empresa, ya que esto puede afectar la toma correcta de decisiones y la reparticion de
las utilidades.

Tabla 21

Inversién por cada socio

Socios Inversion %
Claudia Miranda S/. 8,317 25%
Victor Ticona S/. 8,317 25%
Financiamiento S/. 16,633 50%
Total S/. 33,266 50%

Ademas, proyecto ha calculado un WACC (Costo promedio ponderado de
capital) del 27,70%. Esto se debe a que se ha financiado el 50% de la inversién mediante
un préstamo bancario y el otro 50% mediante aportes de los accionistas. Ademas, la
inflacion del 8,66% ha afectado el COK (Costo de capital propio) y ha aumentado mi
costo de retorno.

Célculo del WACC. Para el célculo de la inflacion del 8.66%, se consideré como

referencia el informe del BCR del mes de Febrero 2023 (BCR, 2023).
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Tabla 22

Céalculo del WACC

Financiamiento  Part. (%) Part. (S/.) ROE COK Ponderacion
Propio 50% S/. 16,633 20%  30.39% 15.20%
Banco 50% S/. 16,633 25%  25.00% 12.50%
Total 100% S/. 33,266.25 27.70%

Segun la tabla 31, el TIR del proyecto es del 61%, lo que indica que es mas alto
gue el WACC. En consecuencia, se considera que el proyecto YaVoy es rentable y con
ello se recomienda su aceptacion.

4.5.4. Presupuesto maestro

4.5.4.1. Presupuesto de ventas por cada plan. El presupuesto de ventas es un
componente crucial en cualquier plan de negocios, y en el caso de YaVoy, no es la
excepcion. Con el objetivo de maximizar sus ingresos y llegar a una amplia gama de
clientes, YaVoy ha disefiado tres paquetes diferentes: basico, oro y platinium.

Se ha llevado a cabo un minucioso disefio de cada uno de los paquetes para
responder adecuadamente a las necesidades particulares de los usuarios de YaVoy. El
objetivo principal de YaVoy es llegar a una amplia gama de clientes con diferentes
presupuestos y necesidades, brindandoles soluciones personalizadas a través de sus

paquetes de servicio.
Tabla 23

Presupuesto de ventas proyectada por cada plan

Productos Cantidad Precio unitario Ventas
Basico 3,582 S/. 10 S/. 35,822
Oro 2,362 S/. 15 S/. 35,436
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Platinium 2,142 S/. 20 S/. 42,849

Segun los datos presentados en la tabla 23, se proyecta que el plan Basico
generara ventas por un total de S/. 35,822, con una cantidad de 3,582 suscripciones
vendidas a un precio unitario de S/. 10. Por otro lado, se espera que el plan Oro genere
un total de S/. 35,436 en ventas, con una cantidad de 2,362 suscripciones vendidas a un
precio unitario de S/. 15. Finalmente, se proyecta que el plan Platinum sea el que genere
mayores ventas, con un total de S/. 42,849, vendiendo 2,142 suscripciones a un precio
unitario de S/. 20.

Es importante destacar que estos datos son proyecciones realizadas con base en
estimaciones y analisis de mercado, y pueden estar sujetos a variaciones dependiendo
de factores como la competencia, la demanda del mercado y otros aspectos externos a
la empresa. Por lo tanto, es fundamental la revisidbn constantemente estos datos para
realizar ajustes necesarios en la estrategia de ventas y marketing para alcanzar los
objetivos financieros.

4.5.4.2. Presupuesto de unidades de produccion (mantenimiento). El cuadro
de presupuesto de unidades de produccion muestra la cantidad de unidades de cada
producto que se proyecta vender durante el periodo presupuestado. Ademas, se
presenta la cantidad de unidades requeridas para satisfacer la demanda, teniendo en
cuenta la cantidad de inventario final deseada. Basandonos en esta informacion, se
calcula la cantidad de unidades que deben ser producidas para cumplir con las ventas
previstas y mantener un nivel adecuado de inventario. En este caso, se proyecta vender

3,582 suscripciones del paquete Basico, 2,362 suscripciones del paquete Oro y 2,142
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suscripciones del paquete Platinium. Este cuadro es de gran importancia debido a que

nos ayuda a planificar y controlar la suscripcion en funcion de las ventas esperadas.
Tabla 24

Presupuesto de unidades de produccion

Basico Oro Platinium
Ventas Unidades 3,582 2,362 2,142
(+) Inv. Final 0 0 0
(=) Unidas requeridas 3,582 2,362 2,142
(-) Inv. Inicial 0 0 0
(=) Unidades a producir 3,582 2,362 2,142

4.5.4.3. Presupuesto de compra de materiales. La tabla 25 muestra el
presupuesto de compra de materiales de YaVoy, el cual detalla los gastos de ventas
previstos para el negocio. Los datos se dividen en diferentes conceptos, como la
publicidad web, los folletos informativos, el dominio y hosting, las licencias soft play store,
la licencia de seguridad de informacion y backup, y las licencias app google map y pagos
online. El total presupuestado para estos gastos de ventas es de S/ 10,380.00.

La publicidad web es uno de los gastos mas importantes dentro de los gastos de
ventas, con un importe de S/ 4,200.00. Los folletos informativos tienen un costo de S/
780.00, mientras que el dominio y hosting suman S/ 1,200.00. Por su parte, las licencias
soft play store, de seguridad de informacion y backup, y de las aplicaciones de Google
Maps y pagos online, tienen un costo total de S/ 4,200.00.

Este presupuesto es fundamental para el éxito de YaVoy, ya que permite planificar
y controlar los gastos necesarios para la promocion y venta de los productos. Es

importante tener en cuenta que estos gastos de ventas deben ser considerados en
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conjunto con los gastos operativos y los costos de produccidn para determinar el margen
de rentabilidad del negocio.

Tabla 25

Presupuesto de compra de materiales

Gastos de Ventas Importe
Publicidad web S/ 4,200.00
Folletos Informativos S/ 780.00
Dominio y Hosting S/ 1,200.00
Licencias soft play store S/ 1,800.00
Licencia de seguridad de informacién y backup S/ 1,200.00
Licencias app google map, pagos online S/ 1,200.00
Total S/ 10,380.00

45.4.4. Presupuesto de obra de mano directa por producto. En este
presupuesto se detallan los costos de la mano de obra directa necesaria para la
produccién de cada una de las licencias de software ofrecidas por YaVoy. En total, el
costo de la obra de mano directa para la produccion de las tres licencias asciende a S/
52,847.53.

En el cuadro se puede observar que el producto con mayor costo en términos de
obra de mano directa es la licencia Platinium, con un precio unitario de S/. 10.00 y una
cantidad de 2,142 unidades, lo que resulta en un importe de S/. 21,424.67. Por otro lado,
la licencia Basico, con un precio unitario de S/. 3.99 y una cantidad de 3,582 unidades,
representa un costo de S/. 14,283.12 en obra de mano directa. Finalmente, la licencia
Oro, con un precio unitario de S/. 7.26 y una cantidad de 2,362 unidades, tiene un costo
de obra de mano directa de S/. 17,139.74.

Este presupuesto es una herramienta valiosa, ya que nos permite conocer el costo

de produccién de cada una de sus licencias de software, lo que a su vez nos permite
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establecer precios adecuados y determinar la distribucion de recursos destinados a la

elaboracion de cada uno de los productos.
Tabla 26

Presupuesto de obra de mano directa por producto

Material Precio Unitario Cantidad Importe
Licencia Basico S/. 3.99 S/. 3,582 S/. 14,283.12
Licencia Oro S/.7.26 S/. 2,362 S/.17,139.74
Licencia Platinium S/. 10.00 S/. 2,142 S/. 21,424.67
Total de compra S/ 52,847.53

4.5.4.5. Presupuesto de costo indirecto de fabricacion (CIF). El Presupuesto
de costo indirecto de fabricacién (CIF) muestra los gastos mensuales y anuales
correspondientes a los costos indirectos de fabricacion de la empresa YaVoy. Estos
costos son aquellos que no estan directamente relacionados con la produccién de los
productos, pero que son necesarios para llevar a cabo la operacion del negocio.

Los gastos incluidos en el cuadro son el alquiler de la sede fisica de YaVoy, los
costos de los servicios publicos como la electricidad y el agua, los costos de los servicios
de internet y teléfono, los salarios del administrador, el personal de atencién al cliente y
el contador, asi como los costos asociados a la responsabilidad social empresarial (RSE)
y otros gastos administrativos.

La suma de los costos indirectos de fabricacion asciende a S/ 42,240 anuales.

Tabla 27

Presupuesto de costo indirecto de fabricacion (CIF)

Operacion Precio mensual Pre. Anual
Alquiler S/ 200.00 S/ 2,400.00
Corriente eléctrica S/ 50.00 S/ 600.00
Agua S/ 30.00 S/ 360.00

Internet y teléfono S/ 60.00 S/ 720.00
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Administrador S/ 1,440.00 S/ 17,280.00
Atencion al cliente

ATC1 S/ 1,140.00 S/ 13,680.00
Contador S/ 300.00 S/ 3,600.00
RSE S/ 200.00 S/ 2,400.00
RSA S/0.00 S/ 0.00
Otros Gastos Adm. S/ 100.00 S/ 1,200.00
Total S/ 42,240.00

4.5.4.6. Presupuesto de costo de produccién. En la elaboracion de cualquier
proyecto empresarial es imprescindible considerar el presupuesto de costos de
produccion, ya que permite tener una vision clara de los recursos necesarios para llevar
a cabo la implementacion. En el caso de la plataforma YaVoy, el presupuesto de costos
de produccién se ha calculado teniendo en cuenta los costos de materiales, mano de
obra y costos indirectos de fabricacion.

Los costos de materiales, que ascienden a un total de 10,380 soles, corresponden
a los recursos fisicos necesarios para la implementaciéon de la plataforma, como son los
equipos informaticos y el software necesario para su funcionamiento. Por su parte, los
costos de mano de obra (MO) corresponden a los costos de cada paquete, el cual
asciende a un total de 52,847.53 soles.

Ademas, se han considerado los costos indirectos de fabricacion (CIF), que
corresponden a los gastos generales necesarios para llevar a cabo el proyecto, tales
como los costos de alquiler, servicios y suministros. Estos gastos han sido estimados en
un total de 42,240 soles.

En resumen, el presupuesto de costos de produccion total para la implementacion
de YaVoy asciende a un total de 105,467.53 soles. Este es un aspecto clave en la

planificacion y ejecucion del proyecto, ya que permite establecer una base sélida para la
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gestion eficiente de los recursos financieros necesarios para llevar a cabo la
implementacion de la plataforma.

Tabla 28

Presupuesto de costo de produccion

Detalle Monto
Materiales S/ 10,380.00
MO S/ 52,847.53
CIF S/ 42,240
Total S/ 105,467.53

4.5.5. Flujo de caja (a 3 afios)

En el ambito empresarial, el flujo de caja es una de las métricas mas relevantes
para evaluar la salud financiera de una empresa. Es por esta razén que en el contexto
de la implementacion de la plataforma YaVoy, se ha llevado a cabo un anlisis riguroso
de los gastos e ingresos vinculados al proyecto.

El siguiente flujo de caja refleja de manera precisa los ingresos y gastos reales,
es decir, aquellos que representan una entrada y salida efectiva de dinero. Cada uno de
los rubros ha sido minuciosamente evaluado, para garantizar la exactitud y confiabilidad
de la informacion.

El flujo neto, resultado final de este andlisis, constituye el efectivo generado por el
proyecto y que se vera reflejado en el balance general. De esta manera, se puede
determinar la capacidad de la plataforma YaVoy para generar beneficios econémicos a
largo plazo.

Es preciso mencionar que, en el contexto de un proyecto empresarial de esta

envergadura, el flujo de caja es un indicador critico que permite tomar decisiones
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fundamentales sobre la asignacion de recursos, el manejo de riesgos y la planificacion
estratégica a futuro.

En conclusion, el andlisis del flujo de caja es una herramienta imprescindible para
evaluar el eficacia financiera de un proyecto empresarial, como es el caso de la

plataforma YaVoy. Este analisis permite tomar decisiones informadas y estratégicas, con

el objetivo de maximizar los beneficios a largo plazo.

Tabla 29

Flujo de ingresos y egresos

2024

2025

2026

INGRESOS
Ventas Totales
Otros Ingresos

Total Ingresos

(A)

S/ 114,107.81
S/ 0.00

S/ 114,107.81

S/ 166,726.93
S/ 0.00

S/ 166,726.93

S/ 244,843.34
S/ 0.00

S/ 244,843.34

EGRESOS
Paquete de Accesos S/52,847.53 S/ 77,217.38 S/ 113,395.96
Gastos de

o _ S/ 42,240.00 S/ 42,240.00 S/ 42,240.00
Administracion
Gastos de Ventas S/ 10,380.00 S/10,380.00 S/10,380.00
Otros Egresos S/ 0.00 S/ 0.00 S/0.00

Total Egresos

(B)

S/ 105,467.53

S/129,837.38

S/ 166,015.96

(A-B) S/ 8,640.28 S/ 36,889.55 S/ 78,827.38
Imp renta S/ 105.50 S/ 511.39 S/ 1,120.00
Flujo de Caja Neto

-S/ 33,266.25 S/ 8,534.79 S/ 36,378.16 S/ 77,707.37

(FEN)

4 .5.6. Evaluacion econdmica financiera
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En la evaluacién econdmica se ha contemplado un horizonte temporal de 3 afios,
en el cual se ha considerado una inversion de S/ 23,832 en activos y S/ 8,485 como
capital de trabajo, sumando un total de inversién de S/ 33,266. Para la proyeccion del
Flujo de Caja se ha asumido un crecimiento anual del 40% para el plan basico, 30% para
el plan Oro y 25% para el plan Platinium.

En la siguiente tabla se considera las ventas, los costos, los gastos y utilidades.
Tambien se considera las amortizaciones para poder obtener un ultimo flujo de caja neto.

Tabla 30

Analisis de sensibilidad

Cuadro 1. Informacién General (Expresado en Soles)

Inversion fija . S/.
_ S/.1,899  Ingresos afio 1
tangible 114,108
Inversion fija S/.
_ S/. 21,933 Costos afno 1
Intangible 105,468
Garantia para
_ S/. 400
alquilar un Local
Compra
_ ) S/. 9,035
inventario
Vida util de los _
10 aflos  Tasa de impuesto a la renta 30%
muebles
Vida util de los _ .
_ 5afios  Horizonte evaluacion (afios) 5 afios
equipos
Deuda S/. 16,633  Costo de oportunidad capital 13%
Tasa de
. 15%  Plazo de la deuda (afios) 3 afios
endeudamiento
Deuda /
. 50%  Cuota anual S/. 7,285
Inversion

Cuadro 2. Flujo de Caja del Proyecto
0 1 2 3

Activos fijos S/.-23,832
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Capit_al de S/.-9,435
trabajo
1. FC Inversion S/. -33,266
s/, s/, S/,
Ingresos 114,108 166,727 244,843
s/, S/, S/,
Costos 105,468 129,837 166,016
Depreciacion S/.4576  SI.4576  SI. 4576
/[Amortizacion
Impuestos S.1,219  S/.9,694  S/. 22,275
2. FC Operacion SI.7,421  S/.27,196  SI. 56,552
Activos fijos S/. 10,102
Capital de S/. 9,435
trabajo
3.FC S/. 19,537
Liguidacién
4. EC Econbmico  S/- -33,266 S/.7,421  S/.27,196  SI.76,089
Capital propio S/. 16,633
Capital tercero S/. 16,633 S/.11,843 S/.6,335 SO
Interés S/.2,495  S/.1,776 S/. 950
Amortizacién S/l.4790  S/.5508 S/ 6,335
Escudo SI. 748 S/. 533 S/. 285
Tributario
>.FC S/. -33,266 S/.-6,536  S/.-6,752  S/.-7,000
Financiamiento
5 EC Financiero  S/- -33,266 S/. 885 S/. 20,444  S/. 69,089

Se puede concluir que la implementacion de YaVoy es una inversion rentable.
Esto se puede comprobar mediante el analisis de la Tasa Interna de Retorno (TIR) y del
Valor Actual Neto (VAN).

El VAN excede a la rentabilidad deseada después de recuperar toda la inversion,
el cual se estima en S/47,333.00. Por su parte, el TIR nos arroja un resultado de 61%, lo
cual sobrepasa al costo de capital promedio ponderado (WACC). Por lo ende, se

establece que el proyecto es rentable y aconseja ser aprobacion. Estos resultados
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indican que la implementacion de YaVoy es una inversion solida y prometedora para los
inversionistas y para la empresa en si misma.

Tabla 31

Céalculo del VANE

VANE S/47,333
TIRE 61%
PRIE 3

La tabla 31 muestra el Valor Actual Neto Esperado (VANE) de la inversion es de
S/47,333, lo que significa que se espera obtener un flujo de efectivo positivo a lo largo
de la vida util del proyecto. Ademas, la Tasa Interna de Retorno Esperada (TIRE) es del
61%, lo que indica que la inversion es rentable y puede generar ganancias significativas
en comparacién con otras opciones de inversion.

Por otro lado, el indice de Rentabilidad de la Inversion Esperada (PRIE) es de 3,
lo que sugiere que, por cada unidad monetaria invertida, se espera obtener 3 unidades
monetarias de ganancia en el futuro. En resumen, estos datos sugieren que la inversion
es rentable y puede generar una ganancia significativa a lo largo del tiempo.

Tabla 32

Célculo del VANF

VNAF S/28,389
TIRF 45%
PRIF 3

En la tabla 32 se muestra el calculo del Valor Actual Neto Financiero (VANF) del

proyecto con un monto de S/28,389. El TIRF (Tasa Interna de Retorno Financiero) del
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proyecto es del 45%, lo que significa que el proyecto generara un retorno del 45% en
comparacion con la tasa de descuento utilizada. El periodo de recuperacion de la
inversion o PRIF también se calculd y se establecio en 3 afios, lo que indica que se
recuperard la inversion realizada en el proyecto en un plazo de 3 afos. Por ende, se
demuestra que YaVoy es una inversion viable y rentable.

4.5.7. Analisis de sensibilidad

El cuadro presenta un analisis de sensibilidad, que es una herramienta de
evaluacion de riesgos que permite identificar la variabilidad en los resultados de un
proyecto en funcion de diferentes supuestos. En este caso, se analizan tres escenarios:
pesimista, moderado y optimista, y se evalla el impacto en los flujos de caja de YaVoy
(FCO, FC1, FC2, FC3) segun la probabilidad de ocurrencia de cada escenario.

Se puede observar en la tabla 32 que a medida que se pasa del escenario
pesimista al optimista, aumentan los flujos de caja esperados, lo que sugiere que el éxito
del proyecto esta altamente condicionado por la capacidad de la empresa para alcanzar
los resultados esperados en el escenario optimista. La probabilidad de cada escenario
se presenta en la ultima columna del cuadro, lo que permite a los analistas evaluar la
probabilidad de que cada resultado ocurra.

Tabla 33

Andlisis de sensibilidad

FCO FC1 FC2 FC3 Probabilidad
Pesimista 752 17,377 58,726 30%
Moderado 885 20,444 69,089 50%
Optimista 1,017 23,510 79,453 20%

-S/33,266 871 20,137 68,053 100%
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4.5.8. Estados financieros (balance inicial, estado de situacién proyectado, y
estado de resultados proyectado)

4.5.8.1. Balance inicial. El Balance Inicial muestra la situacion financiera de la
empresa YaVoy al inicio del periodo analizado. En el lado izquierdo se encuentran los
activos, que son los recursos econémicos que la empresa posee, mientras que al lado
derecho se encuentran los pasivos y el capital, que representan las fuentes de
financiamiento de la empresa.

Los activos en el balance se dividen en tres categorias: equipamiento, intangible
(software) y efectivo. El equipamiento tiene un valor de S/. 1,899.00, lo que sugiere que
la empresa cuenta con activos fisicos que se utilizaran para la operacién del negocio. El
intangible, que incluye una licencia de software, tiene un valor de S/. 21,119.00, lo que
sugiere que la empresa cuenta con activos que no son fisicos, pero que son esenciales
para el funcionamiento del negocio. Finalmente, la empresa cuenta con S/. 9,434.50 en
efectivo, lo que indica que tiene recursos disponibles para operar.

En cuanto a los pasivos, la empresa tiene S/. 16,633.13 en cuentas por pagar a
bancos, lo que sugiere que la empresa ha utilizado financiamiento externo para cubrir
parte de sus costos.

El capital, que también tiene un valor de S/. 16,633.13, representa la inversion de
los socios de la empresa. Los activos son iguales a la suma del capital y los pasivos, lo
gue indica que la empresa esta en equilibrio financiero al inicio del periodo analizado. En
resumen, el balance inicial muestra el valor de los activos, pasivos y capital de la empresa
en un momento especifico del tiempo y proporciona una base para evaluar su

desempeiio financiero en el futuro.



Tabla 34

Balance Inicial

BALANCE INICIAL (Expresado en soles)

ACTIVOS PASIVO
, _ Cuentas por Pagar

Equipamiento S/. 1,899.00 S/.16,633.13
Bancos

Intangible

S/.21,119.00

(software)

licencia S/. 813.75

Efectivo S/. 9,434.50
CAPITAL S/.16,633.13
Total Pasivos S/.16,633.13

Total Activos S/. 33,266.25 Pasivo + Capital S/. 33,266.25
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4.5.8.2. Estado de situacion proyectado. El cuadro presentado (tabla 35)

muestra el estado de situacion financiera proyectada de YaVoy para los afios 2024, 2025

y 2026. Este estado de situacion financiera es un informe que refleja la situacion

econdmica y financiera de la empresa en un momento determinado y se compone de los

activos, los pasivos y el patrimonio neto.

En cuanto a los activos corrientes de la empresa, se pueden observar en el cuadro

gue en el afio 2024 la empresa cuenta con S/. 147,374 en activos corrientes, los cuales

se componen principalmente de cuentas por cobrar. Para los afios 2025 y 2026, se

espera un incremento en los activos corrientes de la empresa, alcanzando S/. 166,726.93

y S/. 244,843.34 respectivamente.

En cuanto a los activos no corrientes, se puede observar que la empresa proyecta

contar con S/. 748 en otros activos no corrientes (escudo tributario) para el afio 2024,

incrementando a S/. 532.94 en el afio 2025 y S/. 285.06 en el afio 2026.
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En cuanto a los pasivos corrientes de la empresa, se puede observar que en el
afo 2024 la empresa tiene S/. 113,972 en pasivos corrientes, siendo la mayoria de ellos
cuentas por pagar comerciales. Para los afios 2025 y 2026, se espera un aumento en
los pasivos corrientes de la empresa, alcanzando S/. 146,816.24 y S/. 195,576.17
respectivamente.

En cuanto a los pasivos no corrientes, se puede observar que la empresa proyecta
contar con S/. 16,633.13 en deuda a largo plazo para el afio 2024.

En cuanto al patrimonio neto de la empresa, se puede observar que en el afio
2024 cuenta con S/. 17,518 en total, compuesto principalmente por capital adicional y
utilidad de ejercicio. Para los afios 2025 y 2026, se espera un aumento en el patrimonio
neto de la empresa, alcanzando S/. 20,443.64 y S/. 49,552.24 respectivamente.

Finalmente, se puede observar que en todos los afios proyectados, se cumple la
igualdad fundamental del balance: Activo = Pasivo + Patrimonio Neto, lo cual indica que
la empresa esta financiando todos sus activos con fuentes de financiamiento que
incluyen pasivos y patrimonio neto.

Tabla 35

Estado de situacion proyectada

Analisis de Estado Situacion financiera Proyectada

EMPRESA YAVOY. SAC
ANOS DE ANALISIS 2024 2025 2026
ACTIVOS
Activos corrientes
Caja y bancos S/. 33,266 SI.0O ST
Valores negociables ST S/. O ST
Cuentas por cobrar S/. 114,108 S/. 166,727 S/. 244,843

Existencias S/.0 S/.0 S/.0
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Gastos pagados por
adelantado

Otros activos
corrientes

Otros activos

corrientes

TOTAL ACTIVOS
CORRIENTES

Activos no corrientes

Inversiones
financieras

Licencias

Inmuebles,
maquinaria y equipo

Menos: Depreciacion
acumulada/ Amortizacion

Intangibles

Otros activos no
corrientes (escudo
tributario)

Otros activos no
corrientes

Otros activos no

corrientes

TOTAL ACTIVOS NO
CORRIENTES
TOTAL ACTIVOS
PASIVO

Pasivo corriente
Cuentas por pagar
comerciales
Sobregiros y

préstamos bancarios

S/.O

S/.0

S/. 0

S/. 147,374

S/.0

S/.0

S/.0

S/.0

S/. 748

S/.0

S/.0

S/. 748

S/. 148,123

S/. 105,468

S/. 7,285

S/.0

S/.0

S/. 166,726.93

S/.0

S/.0

S/.0

S/.0

S/. 533

S/.0

S/.0

S/.532.94

S/. 167,259.88

S/. 129,837

S/. 7,285

S/.0

S/.0

S/. 244,843.34

S/.0

S/.0

S/.0

S/.0

S/. 285

S/.0

S/.0

S/. 285.06

S/. 245,128.40

S/. 166,016

S/. 7,285
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Parte corriente de
deudas a largo plazo
Tributos por pagar
Otros pasivos
corrientes
Otros pasivos
corrientes
Otros pasivos
corrientes
Otros pasivos
corrientes
TOTAL PASIVOS
CORRIENTES
Total pasivos no
corrientes
Deuda a largo plazo
Ganancias diferidas
Otros pasivos no
corrientes
Otros pasivos no
corrientes
Otros pasivos no
corrientes
TOTAL PASIVOS NO
CORRIENTES
TOTAL PASIVOS
PATRIMONIO
Acciones comunes
Capital adicional
Acciones preferentes
Menos: Acciones de
tesoreria
Resultados

acumulados

S/.O
S/. 1,219

S/. 0

S/. 0

S/. 0

S/.0

S/. 113,972

S/. 16,633

S/. 16,633.13

S/. 130,605

S/. 16,633
S/.0

S/.0
S/. 9,694

S/.0

S/.0

S/.0

S/.0

S/. 146,816.24

S/.0
S/.0

S/.0

S/. 0.00

S/. 146,816.24

S/.0

S/.0

S/.0

S/.0
S/. 22,275

S/. 0

S/. 0

S/. 0

S/.0

S/. 195,576.17

S/.0
S/.0

S/. 0.00

S/. 195,576.17

S/.0

S/.0

S/.0
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Otras cuentas del
patrimonio

Otras cuentas del
patrimonio

Otras cuentas del

patrimonio
utilidad de ejercicio S/. 885 S/. 20,444 S/. 49,552
TOTAL PATRIMONIO
S/. 17,518 S/. 20,443.64 S/. 49,552.24
NETO
TOTAL
S/. 148,123 S/. 167,259.88 S/. 245,128.40
PASIVO+PATRIMONIO
Control Activo = S/. S/. S/.
Pasivo + PN - - -
_ Equilibrio Equilibrio Equilibrio
Comentario ) ) ) ) ) )
Patrimonial Patrimonial Patrimonial
© © ©

4.5.8.3. Estado deresultados proyectadas. El estado de resultados proyectados
es una herramienta importante para prever el desempefio financiero futuro de la
empresa. El cuadro presenta las cifras proyectadas de los afios 2024, 2025 y 2026 en
moneda local.

Las ventas netas proyectadas aumentaran en un 46% de 2024 a 2025 y en un
47% de 2025 a 2026.

Los gastos de ventas y administracién permaneceran constantes en los tres afos,
lo que resulta en un aumento en la utilidad operativa a medida que aumentan las ventas.
Los otros ingresos y egresos varian en los tres afios, lo que resulta en una fluctuaciéon

en la utilidad antes de impuestos.
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Finalmente, la utilidad neta aumenta significativamente de 2024 a 2025 debido a
un incremento de las ventas netas.
Tabla 36

Estado de resultados proyectados

POR LOS ANOS TERMINADOS 2024 2025 2026
CIFRAS EN (moneda de tu pais) S/. S/. S/.
Ventas netas 114,108 166,727 244,843
(-) Costo de ventas 52,848 77,217 113,396
UTILIDAD BRUTA 61,260 89,510 131,447
(-) Gasto de ventas 10,380 10,380 10,380
(-) Gasto de administracion 42,240 42,240 42,240
UTILIDAD OPERATIVA 8,640 36,890 78,827

OTROS INGRESOS Y/O EGRESOS

Ingresos financieros 0 0 0
(-) Gastos financieros 2,495 1,776 950
Ingresos diversos 748 533 285
(-) Gastos diversos 4,790 5,508 6,335
UTILIDAD ANTES IMPTO. RENTA 2,104 30,138 71,828
Impuesto a la renta 1,219 9,694 22,275

UTILIDAD NETA 885 20,444 49,552




119

CAPITULO V. CONCLUSIONES

e Después de analizar el mercado, se ha determinado que la ausencia de competidores
gue ofrezcan servicios similares proporciona a YaVoy una ventaja competitiva en la
implementacion de una plataforma digital. La implementacion de esta plataforma
permitira a YaVoy satisfacer las demandas y necesidades de sus clientes de manera
mas eficiente. Al ser una empresa innovadora en el mercado, YaVoy tiene la
oportunidad de ser pionera en la implementaciébn de soluciones tecnoldgicas
avanzadas y ofrecer un servicio Unico a sus clientes. La falta de competencia en el
mercado brinda a YaVoy un espacio privilegiado para diferenciarse y destacarse
frente a otros proveedores de servicios similares.

e Después de una evaluacion exhaustiva del segmento de mercado objetivo, se ha
determinado que los clientes valoran altamente la eficiencia en la entrega de
servicios, asi como la disponibilidad de los materiales necesarios para realizar los
trabajos de manera 6ptima. En este sentido, YaVoy ha identificado una oportunidad
Gnica para proporcionar un servicio excepcional a sus clientes, a través de una
estrategia de afiliacion y apoyo con las ferreterias mas cercanas. De esta manera,
YaVoy se diferencia de sus competidores al brindar a sus clientes la rapidez y la
calidad en la entrega de servicios que requieren, ademas de la disponibilidad de los
materiales necesarios para su realizacion. En resumen, el enfoque de YaVoy en la
eficiencia, la rapidez y la calidad del servicio, asi como la disponibilidad de materiales
necesarios, le permite atender de manera satisfactoria a sus clientes y posicionarse

como una empresa lider en el mercado.
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e La segmentacion de mercado por medio del marketing masivo permite a YaVoy
establecer una estrategia de precios y servicios uniformes para todos sus clientes,
independientemente de su edad, situacion socioecondmica u otros factores
demograficos. Esta forma de segmentacion permite a la empresa crear una
experiencia de usuario coherente y ofrecer un servicio equitativo a todos sus clientes.
Ademas, el uso de un enfoque de marketing masivo puede tener un impacto positivo
en la satisfaccion de los clientes y, por lo tanto, en el éxito general de la empresa. Es
importante destacar que esta estrategia debe ser continuamente evaluada y ajustada
en funcién de las necesidades y preferencias de los clientes, para asegurar su éxito
a largo plazo.

e Los resultados de las encuestas realizadas sugieren que existe una fuerte demanda
por parte del mercado para una plataforma digital que brinde servicios de personal de
oficio y agenda de atencion. La aceptacién por parte del publico objetivo es un
indicador importante para el éxito potencial de YaVoy en este mercado. La alta tasa
de respuesta positiva demuestra que hay una necesidad real por parte de los clientes
de contar con una plataforma de este tipo y que estan dispuestos a utilizarla. Esto es
una sefal positiva para la empresa, ya que indica que la demanda por servicios
digitales de personal de oficio y agenda de atencion estd en aumento y que existe
una oportunidad para desarrollar un producto innovador y satisfactorio para el

mercado.
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CAPITULO VI. RECOMENDACIONES
Es importante destacar que para garantizar el éxito continuo de la plataforma YaVoy,
es fundamental llevar a cabo una evaluacion exhaustiva y sistematica de su
desempeiio. Esta evaluacion deberia incluir tanto un analisis cuantitativo, que se
centre en la revisibn de las métricas clave de desempefio, como un analisis
cualitativo, que tenga en cuenta los comentarios y opiniones de los usuarios.
El objetivo principal de la evaluacién es medir la satisfaccion de los usuarios y la
eficacia en la prestacion de los servicios ofrecidos por la plataforma YaVoy. Para
lograr esto, se deben recopilar y analizar de manera rigurosa los datos y feedback de
los usuarios. Por ejemplo, se podrian realizar encuestas regulares para conocer la
satisfaccion de los usuarios con los servicios prestados y su experiencia general con
la plataforma.
Ademas, también es recomendable monitorear las métricas clave de desempefio,
como el tiempo promedio de respuesta a las solicitudes de servicio, la tasa de
abandono, la tasa de conversion, entre otras. Estas meétricas proporcionaran
informacion valiosa sobre la eficiencia y la efectividad de la plataforma, y permitiran
identificar &reas de mejora para garantizar una entrega de servicios de alta calidad y
una experiencia satisfactoria para los usuarios.
En resumen, llevar a cabo una evaluacién exhaustiva y periddica del desempefio de
la plataforma YaVoy es fundamental para garantizar su éxito continuo y mejorar la
satisfaccion de los usuarios. Una combinacién de analisis cuantitativo y cualitativo,
asi como un monitoreo riguroso de las métricas clave de desempefio, puede ser un

enfoque efectivo para lograr estos objetivos.
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Después de la implementacion de YaVoy, es crucial llevar a cabo un monitoreo
continuo y una adaptacion constante de la estrategia de precios para garantizar su
competitividad y atractivo para los usuarios. Este monitoreo incluiria un analisis
minucioso de la estructura de precios, con un énfasis en la identificacion de
oportunidades para mejorar la eficiencia y la eficacia de la estrategia de precios.
Ademas, se recomienda realizar una revision periodica de la estrategia en su conjunto
para asegurarse de que se adapta a las necesidades y expectativas cambiantes del
mercado y de los usuarios. La implementacion de una estrategia de precios sélida y
flexible es clave para el éxito a largo plazo de la empresa.

Se recomienda implementar una estrategia de ampliacidon de la oferta de servicios y
materiales disponibles en la plataforma digital de YaVoy con el fin de mejorar la
experiencia del usuario y aumentar su satisfaccién. Para lograr esto, se podria
considerar la incorporacion de nuevos proveedores y materiales, asi como la
implementacion de servicios adicionales que vayan mas alla de la mera provision de
personal de oficio y la agenda de atencién. Estos servicios adicionales podrian incluir,
por ejemplo, consultorias y asesorias técnicas, brindando a los usuarios una amplia
gama de soluciones en un solo lugar y mejorando su experiencia general. La
evaluacion periédica de los resultados y la implementacion de mejoras continuas en
la oferta de servicios y materiales también serian cruciales para garantizar que se
cumplan los objetivos de aumentar la satisfaccién y mejorar la experiencia del usuario.
Por ultimo, es fundamental continuar impulsando el avance y la optimizacion de la
plataforma en términos de funcionalidad, accesibilidad y seguridad para preservar la

ventaja competitiva de YaVoy en el mercado. Esta iniciativa deberia incluir la revision
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sistematica de la tecnologia y la incorporacion de nuevas funcionalidades con el
objetivo de mejorar la experiencia del usuario y asegurar una plataforma de calidad
superior. Para lograr esto, seria conveniente llevar a cabo una evaluacion exhaustiva
y periodica de las exigencias y expectativas de los usuarios, asi como de las
tendencias y avances tecnolégicos relevantes, con el fin de identificar oportunidades
de mejora y actuar de manera oportuna. La adopcion de un enfoque centrado en el
usuario y la tecnologia lider puede ser crucial para mantener la posicidbn competitiva

de YaVoy en un mercado en constante evolucion.
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ANEXOS
Anexo 1. Instrumentos

El proceso de recopilacion de datos para la investigacion se llevé a cabo a través
de encuestas dirigidas a los 61 socios estratégicos y a los 61 usuarios de la plataforma.
Se opto por utilizar un formato de encuesta digital con la ayuda de la herramienta Google
Forms. La eleccion de la modalidad digital se debi6 a la eficiencia y comodidad que
ofrece, asi como a la capacidad de automatizar y analizar los resultados de manera
rapida y precisa.

La encuesta fue disefiada para obtener informacién valiosa sobre la percepcion
de los participantes sobre la plataforma YaVoy y su desempefio. El cuestionario fue
elaborado con un enfoque cuantitativo y cualitativo, y estuvo compuesto por preguntas
cerradas y abiertas. La aplicacion de las encuestas digitales permitié una recopilacion de
datos mas eficiente y precisa, lo que permitié obtener resultados confiables y validos para
el analisis.

Encuesta: Socio Estratéqgico

Buenos dias/ tardes, somos estudiantes del MBA de la Universidad Auténoma del
Perd. Queremos compartir con ustedes una seria de preguntas que le solicitamos
responda con la mayor seriedad; la informacion que proporciones es importante para
nosotros, por lo que le pedimos sinceridad en sus respuestas. Te comentamos que desde

nuestra aplicacién podras encontrar a usuarios interesados en contratar sus servicios.

Pregunta Respuesta Cantidad %
Diariamente 4 6.6%
5—6dias 25 41%

1. ¢Cuantos dias a la semana brindas tus servicios?

3 —4dias 27 44.3%

Menor a 2 dias 5 8.2%
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Pregunta Respuesta Cantidad %
Téc. Electricista 12 19.7%
Carpintero 11 18%
Téc. Electrénico 8 13.1%
Gasfitero 8 13.1%
2.- ¢Cudl es tu oficio?
Cerrajero 8 13.1%
Pintor 7 11.5%
Tec. Informatico 6 9.8%
Otro 1 1.6%
Pregunta Respuesta Cantidad %
Si 54 88.5%
3. (Te parece interesante la propuesta de una aplicacion
No 3 4.9%
que te ayude a conseguir usuarios?
Tal vez 4 6.6%
Pregunta Respuesta Cantidad %
S/.10.00 33 55%
4. ¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por una suscripcion
S/.20.00 26 43.3%
basica?
S/.30.00 1 1.7%
Pregunta Respuesta Cantidad %
Si 14 23%
5. ¢Consideras que la publicidad que usas actualmente te
No 41 67.2%
ayuda a conseguir clientes?
Tal vez 6 9.8%
Pregunta Respuesta Cantidad %
Facebook 43 70.5%
Google 4 6.6%
6. ¢Por qué medio nos conociste? Recomendaciones de
10 16.4%
amigos y/o familiares
Ustedes me contactaron 4 6.6%
Pregunta Respuesta Cantidad %
7. ¢éConoces alguna aplicacion mévil donde puedas Si 37 60.7%
publicar tus servicios? No 21 34.4%
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Tal vez 3 4.9%
Pregunta Respuesta Cantidad %
Quedarme sin internet en
42 68.9%
mi celular
8. ¢Cuadl crees que sea la dificultad que encuentres al El aplicativo ocupa mucho
12 19.7%
usar la aplicacion movil? espacio en mi celular
El aplicativo no es amigable 6 9.8%
Otros 1 1.6%
Pregunta Respuesta Cantidad %
Base de clientes 45 73.8%
9. Siquisieras mejorar tu experiencia con nuestra Agenda de atencién 12 19.7%
aplicacién movil. ¢Qué caracteristicas te gustaria que Ubicacidn GPS del usuario
1 1.6%
estuvieran disponibles? solicitante
Pago y/o deposito en linea 3 4.9%
Pregunta Respuesta Cantidad %
Si 52 85.2%
10. Alinscribirte en nuestra aplicacion movil, ¢Crees que
No 1 1.6%
tus ingresos mensuales aumentarian?
Tal vez 8 13.1%
Pregunta Respuesta Cantidad %
Anual 13 21.3%
11. Site registraras en la app de YaVoy, épor cuanto
Trimestral 20 32.8
tiempo mantendrias tu suscripcion?
Mensual 28 45.9%

Encuesta: Usuarios

Buenos dias/ tardes, somos estudiantes del MBA de la Universidad Auténoma del
Perd. Queremos compartir con ustedes una seria de preguntas que le solicitamos
responda con la mayor seriedad; la informacion que proporciones es importante para

nosotros, por lo que le pedimos sinceridad en sus respuestas.
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Pregunta Respuesta Cantidad %
Recomendaciéon de amigos
36 59%
y familiares
1. ¢Cada vez que tienes algun desperfecto en el hogar,
Aviso publicitario en calles 17 27.9%
como sueles buscar a la persona que te va a ayudar a
Aviso publicitario en redes
solucionarlo? 7 11.5%
sociales
Otras 1 1.6%
Pregunta Respuesta Cantidad %
Muy frecuente 26 42.6%
2. ¢Te ha pasado que no encontraste a la persona Frecuente 23 37.7%
adecuada o que su servicio no fue lo que pensabas? Poco frecuente 8 13.1%
Nunca 4 6.6%
Pregunta Respuesta Cantidad %
Si 17 27.9%
3. éSe siente seguro cuando la persona que contacto
No 34 55.7%
ingresa a su hogar?
Tal vez 10 16.4%
Pregunta Respuesta Cantidad %
Muy satisfecho 25 41%
4. (Consideraria el uso de una aplicacion movil para Algo satisfecho 18 29.5%
buscar a un especialista que pueda ayudarle a Ni satisfecho ni insatisfecho 10 16.4%
solucionar los problemas de su hogar? Algo insatisfecho 6 9.8%
Muy insatisfecho 2 3.3%
Pregunta Respuesta Cantidad %
Calidad 16 26.2%
Precio 20 32.8%
5. ¢éQué eslo que mas valoras al momento de contratar a
Garantia 14 23%
la persona que solucionara el desperfecto en tu hogar?
Confianza 7 11.5%
Tiempo 4 6.6%
Pregunta Respuesta Cantidad %
Si 43 70.5%
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6. Enlos ultimos 3 meses, ite has visto en la necesidad

de llamar a un especialista para solucionar algun

No 18 29.5%
desperfecto en tu hogar o ayudarte con alguna
mejora?
Pregunta Respuesta Cantidad %
Si 15 24.6%
7. éConoces alguna aplicacion movil o pagina web donde
No 34 55.7%
puedas solicitar algun especialista de oficio?
Tal vez 12 19.7%
Pregunta Respuesta Cantidad %
8. ¢Consideras que la solicitud de un personal de oficio por | Si 35 57.4%
medio de una aplicacion mévil mejoraria tu experiencia y No 12 19.7%
te haria mas facil solucionarlo? Tal vez 14 23%
Pregunta Respuesta Cantidad %
9. (Consideras que la inseguridad mejoraria al saber con Si 33 54.1%
exactitud qué persona es a la que dejas ingresar a tu No 12 19.7%
hogar? Tal vez 16 26.2%
Pregunta Respuesta Cantidad %
10. ¢Recomendarias el uso de una aplicacion mévil donde | Si 42 68.9%
puedas buscar y solicitar a un especialista que te ayude a No 7 11.5%
solucionar el desperfecto en tu hogar? Tal vez 12 19.7%
Pregunta Respuesta Cantidad %
Anual 13 21.3%
11. Si te registraras en la app de YaVoy, éipor cuanto
Mensual 28 45.9%
tiempo mantendrias tu suscripcion?
Trimestral 20 32.8%
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