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accesorios para bebés, que se encontraba en su salida al

mercado.
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internacional.
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G.0. AMIGOS DE CRISTO. El Grupo de Oracion Amigos de
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Web Master y Diseflador Web independiente.

Mantenimiento del portal Web.

Disefiador Grafico de Proyecto de Publicidad.
Desarrollo de disefios publicitarios como Posters para sus

diversos eventos de retiro espiritual, para sus reuniones
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Nov. 2007 y Asistente de Procesos de Admision de la Universidad.

Trabajé para el area de Telematica de esta reconocida
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RESUMEN:

Muchas veces en nuestras viviendas se requieren realizar distintas tareas de
mantenimiento, reparaciéon o mejoras, desde lo mas basico hasta lo mas complejo,
pero esto requiere ciertas habilidades y conocimientos que en muchos casos no
poseemos. Por tal razon, como miembros de hogar tenemos la necesidad de buscar
alguna persona con conocimientos técnicos que nos ayude en atender dichas tareas o
urgencias de manera eficiente, pero sobre todo que nos brinde seguridad y confianza.

De otro lado, existe en nuestro pais un gran numero de trabajadores
independientes del sector servicios que poseen habilidades y experiencia para atender
la demanda de servicios requerida en las viviendas. Generalmente estos trabajadores
acceden a un mercado reducido de clientes principalmente referenciados por otros

clientes a quienes les han brindado sus servicios con anterioridad.

Segun los resultados de la Encuesta Permanente de Empleo realizada por el INEI
en Lima Metropolitana (2016), mas de 900 mil trabajadores independientes se dedican
al rubro de servicios. Ademas, el mercado de ferreteria y productos de mejoramiento
del hogar en el Peru, factura anualmente US$6,000 MM por la venta de materiales de
construccién, acabados y decoracién; lo que indica que existe una demanda por

atender.
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Ante esta realidad, nace la idea de crear un negocio que consiste en implementar
una plataforma tecnoldgica online que sirva para conectar la oferta de servicios de
trabajadores independientes del sector servicios con la demanda requerida por

usuarios de viviendas; a esta plataforma la denominamos HogarFix.

A través de un estudio de investigacion de mercado, apoyados con entrevistas y
encuestas desarrolladas a personas que requieren servicios de mantenimiento o
mejoras para sus viviendas (denominados “usuarios”), asi como a trabajadores
independientes del sector servicios que los realizan (denominados “expertos”),
validamos la necesidad del mercado de contar con un medio que facilite a los expertos
a acceder a un mayor mercado de clientes y a los usuarios a encontrar con mayor

facilidad a expertos para atender los servicios que requieren en sus viviendas.

El estudio de mercado valido que el 93.5% de usuarios contactaria a un experto
referenciado a través de un aplicativo desde su dispositivo movil. Del mismo modo, el
96.7% de expertos estaria dispuesto a utilizar un aplicativo en su dispositivo movil
para ser contactados, ademas el 75.4% estaria dispuesto a realizar pago por

suscripcion mensual para acceder a un mercado mucho mas amplio que el que tienen

Para desarrollar el plan de negocio de HogarFix hemos analizado las principales
caracteristicas de negocio de competidores locales y extranjeros, incorporando
aquellas que consideramos importantes para el mercado local asi como otras
innovadoras, como la busqueda de expertos cercanos a través de geolocalizacion
desde dispositivos mdviles, las cuales forman parte de la propuesta de valor de

HogarFix para satisfacer las necesidades de expertos y usuarios.

El modelo de negocio propuesto, en un escenario promedio de evaluacion con
horizonte a 5 afios, considera un capital de trabajo de S/.268,449.86 con una inversién
inicial de S/.56,428.00 con una tasa de impuesto de 30% Yy una tasa de descuento del
20%, dando como resultado un VAN de S/.220,733.43 y una TIR de 70%, con un

periodo de recuperacion al inicio del tercer afio.

Por lo mencionado podemos indicar que el modelo de negocio propuesto es
viable, recomendando su financiamiento y puesta en marcha.
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CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1. Introduccion

El mercado de servicios generales para el hogar, también conocido como
“oficios”, €s principalmente atendido por personas independientes y en su gran

mayoria informales.

Gasfiteria, electricidad, cerrajeria y limpieza, son algunos de los servicios
generales que usualmente son atendidos a través de un mercado informal y
disperso, por lo general son dificiles de contactar y ademas conlleva una

sensacion de inseguridad para el usuario que lo solicita.

El sector informal hace referencia al conjunto de unidades productivas no
constituidas en sociedad del sector institucional de los hogares, que no se
encuentran registradas en la administracion tributaria, SUNAT (Ministerio del
Trabajo y Promocién del Empleo, 2014). En relacién a la causa, podemos indicar
que la informalidad se genera cuando los costos de la formalizacion superan a los
beneficios en contrapartida, asimismo nace de los vacios legales y tributarios que
existen en nuestra legislacion vigente. En el Per( existen aproximadamente 11.6
millones de trabajadores informales, lo cual representa el 73.2% del total de la
poblacién econdmicamente activa (15.9 millones) segun resultados de la Encuesta
Nacional de Hogares (INEI, 2015).

En muchas familias de bajos recursos econémicos los jévenes se orientan por
estudios cortos, técnicos y de oficios, desempefiando trabajos informales.
Inclusive algunos jovenes aprenden oficios de forma empirica con el fin de
representar un apoyo econdémico adicional para su familia. S6lo el 47.7% de
trabajadores informales han alcanzado secundaria completa y el 29.2% primaria
completa segun Encuesta Nacional de Hogares (INEI, 2015). Existen también los
expertos que atienden en los mercados, algunos a domicilio y algunos con sus
propios talleres. Este universo de trabajadores informales resulta disperso, pues

trabajan en diferentes lugares, haciendo diversas actividades de manera



independiente, y muchos de estos trabajadores independientes no tienen la
facilidad de promocionar sus servicios y tienen poca visibilidad ante las personas
que requieren de ellos, de esta manera pierden la oportunidad de generar mayores
ingresos; muchas veces son contactados a través de referencias de personas
conocidas donde de una manera tacita se valora la calidad del servicio brindado
por el trabajador independiente referido.

Las personas, a su vez, no tienen facil la tarea de encontrar trabajadores
independientes para solucionar los problemas de su hogar. Acuden a redes
sociales, tablones de anuncios en supermercados y mercados, ademas de otros

lugares donde pueden encontrar avisos publicados por dichos trabajadores.

Algunas tiendas del sector de mejoramiento del hogar incluyen en su oferta
de servicios el servicio de instalacion inicial de productos y no se enfocan en la
atencion al cliente post-venta para futuros trabajos de reparacion o
mantenimiento. De forma que el usuario, después de haber adquirido un producto,
tiene complicada la tarea de encontrar técnicos que puedan brindarle el servicio

post-venta.

El factor confianza juega un papel preponderante en el mercado de este tipo
de servicios. Las personas no tienen la seguridad suficiente de que el trabajador
independiente sea de su confianza para hacerlo ingresar a su hogar, por lo que

esta situacion representa una barrera para el desarrollo del negocio.

Como alternativas para mitigar estos problemas, algunas tiendas retail del
sector mejoramiento del hogar han creado programas para capacitar a trabajadores
independientes y publicar sus datos de contacto a través de tablones de anuncios
en sus tiendas, actividades que ayudan a promocionar los servicios que brindan y

brinda a las personas la posibilidad de ubicarlos mas facilmente.

Asimismo, emprendedores locales han creado plataformas que ofrecen
servicios online, que sirven para conectar a las personas con trabajadores

independientes, pero que funcionan mas como directorios telefonicos y que por



diversos factores como seguridad y facilidad de uso, no tienen la acogida

esperada en el mercado limefio.

Todo lo mencionado anteriormente justifica la iniciativa de desarrollar un
negocio, haciendo uso de las tecnologias de la informacion y tomando los
conceptos de la emergente economia on-demand para crear una plataforma online
que sirva para conectar a las personas con trabajadores independientes de
servicios para el hogar, de una manera segura, centralizada y con beneficios

tangibles para ambas partes.

Segun Ipsos (Habitos hacia internet, 2016), el 48% de limefios cuenta con un
telefono inteligente (Smartphone) y el 69% posee internet en sus hogares. Estas
cifras se vienen incrementando afio a afio haciendo que su uso se extienda a todos

los niveles socioeconémicos.

Aplicar estas tecnologias a la problematica descrita, permitira a los
trabajadores independientes de servicios para el hogar contar con un canal de
comunicacion y promocion para conseguir mas clientes y poder ser valorados por
las personas que contratan sus servicios. De la misma forma, las personas se
beneficiaran al tener acceso a un ecosistema de expertos previamente evaluados y
calificados por otras personas que reciben sus servicios, también contribuira a
reducir la informalidad y la inseguridad, frente a la tradicional forma de contactar
a trabajadores independientes. Dada la inclusion del tema de valoraciones, la

calidad es un atributo que se abrira paso en este mercado.

Para facilidad de lectura de la presente tesis, denominaremos en adelante
“expertos” a los trabajadores independientes que ofrecen servicios generales a
viviendas y a las personas que solicitan dichos servicios los llamaremos

“usuarios”.

1.2. Motivacion

Dar a los expertos, que continuamente estan buscando trabajo en el mercado



1.3.

limefio, la oportunidad de acceder a mas usuarios es una de las motivaciones

principales del presente plan.

Otro punto importante que atendera nuestro plan es resolver el problema que
presentan los usuarios para buscar y encontrar a otras personas que tengan las
habilidades necesarias (expertos) para resolver problemas relacionados a servicios

del hogar, los cuales se presentan en cualquier momento y lugar.

Queremos ademas con el presente plan de negocio aprovechar los beneficios
y ventajas que ofrece la tecnologia de Internet tanto en Web, como en los
dispositivos moviles. Segin Ipsos en su estudio “Habitos y usos del teléfono
celular” realizado en el afo 2016, se muestra que en el Perti cada vez mas
personas utilizan servicios basados en Internet desde dispositivos moviles;
ademas se vienen incrementando los niveles de penetracion de Internet fijo en
hogares del pais segin el estudio “Habitos hacia Internet” de Ipsos también

realizado en el mismo afio.

Objetivos

1.3.1. Objetivo General

El objetivo general de esta tesis es determinar la viabilidad econémico -
financiera de un plan de negocio para la implementacion de una plataforma
online que permita poner en contacto a las personas para que puedan
contactar y contratar los servicios de expertos de oficios para brindar

solucion a urgencias y reparaciones en sus viviendas.

1.3.2. Objetivos Especificos

1. Se analizara la situacion actual de los servicios generales para el hogar

brindados por trabajadores independientes en Lima Metropolitana.

2. Se determinara la metodologia a aplicar para identificar las fuentes

primarias y secundarias que nos permitan validar la idea y contrastarla
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con la realidad del mercado de servicios generales para el hogar.

3. Se realizard un estudio de investigacion de mercado y se analizara sus
resultados considerando el alcance de la presente tesis, para detectar las
necesidades y expectativas de los consumidores del mercado de

servicios generales para el hogar.

4. Se realizara un andlisis de benchmarking que nos permita identificar los
elementos claves que ofrece la competencia para incorporar

caracteristicas y/o implementar mejoras en nuestro modelo de negocio.

5. Se estableceran y cuantificaran los planes a desarrollar para el inicio y

operacion del negocio.

6. Se desarrollard un analisis financiero para calcular la rentabilidad y

validar la viabilidad de nuestro modelo de negocio.

1.4. Justificacion y Contribucion

Facilitar la basqueda de expertos para solucionar los problemas cotidianos en
las viviendas es una de las contribuciones de este modelo de negocio para la
comunidad en general. Actualmente dicha busqueda es bastante tediosa y no es

inmediata, ademas que conlleva cierto grado de inseguridad.

Con este plan de negocio proponemos abrir un nuevo canal para que muchas
personas independientes, que tienen experiencia en servicios generales y tienen
un limitado alcance de cartera de clientes, puedan ofrecer sus servicios a mas
viviendas. Ademas, se propone que este esfuerzo signifique una alternativa para
las personas que han desarrollado competencias en la atencién de servicios
generales, inicialmente en Lima Metropolitana y tengan esta plataforma como un

canal adicional para generar ingresos e incrementar su cartera de clientes.

A su vez, representa una contribucion para las personas que no
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necesariamente tengan conocimientos técnicos, pero si hayan desarrollado alguna
habilidad que permita ayudar en algunas de las necesidades de los usuarios en sus
viviendas, podran tener la oportunidad de ofrecer sus servicios en sus tiempos

libres y generar ingresos.

A través de convenios con los principales actores del mercado ferretero y
tiendas retail del sector mejoramiento del hogar, beneficiaremos a la cadena de
abastecimiento promoviendo la comercializacion de repuestos, piezas Yy

herramientas a través de los trabajadores independientes afiliados.

1.5. Alcances y Limitaciones

1.5.1. Alcances

Se realizard un estudio de mercado en varias zonas de Lima
Metropolitana para validar la oferta de servicios generales para viviendas y
para identificar los tipos de servicios que demanda la poblacion, validando
asi el modelo de negocio propuesto.

Nos enfocaremos en una fase inicial a atender al mercado de Lima
Metropolitana, sin embargo el modelo es replicable a nivel nacional e

internacional.

Se realizara el disefio de la plataforma y la infraestructura tecnoldgica

para soportar el modelo de negocio.

El resultado de la tesis sera la confirmacion de la viabilidad econémico-

financiera del plan de negocio propuesto.

1.5.2. Limitaciones

No se incluye la implantacion o puesta en marcha del plan de negocio,
limitdndose solamente al disefio de la plataforma (pantallas de muestra) y

determinacion de la rentabilidad de la propuesta.



No consideraremos el disefio de una aplicacion prototipo, aunque si la
definicion de la funcionalidad basica.

1.6. Organizacion de la Tesis

El capitulo Il presenta el marco conceptual, donde profundizamos en aquellos
conceptos y términos que utilizamos en el desarrollo de la tesis.

El capitulo 111 describe el marco contextual, que analiza la situacion actual
del mercado de servicios generales para viviendas en Lima Metropolitana.
Finaliza presentando un benchmarking sobre la potencial competencia a nivel
nacional e internacional.

El capitulo IV presenta la oportunidad e idea de negocio, donde describimos
el servicio que se va a prestar y realizamos el modelo Canvas para describir la
idea del negocio.

El capitulo V describe la metodologia que se utilizo para realizar la
investigacion de mercado.

El capitulo VI presenta los resultados obtenidos en la investigacion de
mercado descrita en el capitulo anterior.

El capitulo VII describe el plan estratégico, donde a través del analisis FODA
cruzado identificamos estrategias que nutriran los subsiguientes planes.

El capitulo VIII presenta el plan de operaciones, que describe los principales
procesos y sus actividades.

El capitulo IX describe el plan de organizacion y recursos humanos, donde se
describe la organizacion de la empresa asi como las funciones principales de
quienes la van a conformar.

El capitulo X detalla el plan de tecnologia, que describe la infraestructura
tecnoldgica a utilizar para el funcionamiento de la plataforma del modelo de
negocio.

El capitulo XI presenta el plan de marketing, que describe cada una de las
partes del Marketing Mix y detalla los planes a realizar por cada frente.

Finalmente, el capitulo XII presenta el plan financiero donde detallamos las
inversiones y gastos necesarios para llevar a cabo el negocio, realizando un

andlisis de viabilidad.



CAPITULO Il. MARCO CONCEPTUAL

2.1. Economia On-Demand

2.1.1. Definiciéon

La economia on-demand se define como “la actividad econdmica
creada por compafias tecnoldgicas para satisfacer la demanda de

consumidores proveyendo servicios de manera inmediata” (Jaconi, 2014).

Esta puntualizacion en la “inmediatez” diferencia a la economia on-
demand de otros conceptos. El contacto directo del usuario con su taxi, con
el pedido de su comida o la atencion de un servicio de urgencia, todo

implica inmediatez de atencion.

Segln la Escuela Internacional de Alta Formacion en Relaciones
Laborales y de Trabajo de ADAPT en su Revista Internacional y
Comparada de Relaciones Laborales y Derecho Laborales y Derecho del
Empleo realizado en el 2015, indica que la difusion del trabajo on-demand
es un fendmeno de gran complejidad que se encuadra dentro del marco mas
general de la gran transformacién del trabajo, ya que constituye una de las
causas y consecuencias de los importantes cambios que se estan

produciendo.

La definicion on-demand, puede incluirse a sujetos que pertenecen a
dos dindmicas diferentes: nacimiento de aplicaciones y plataformas online
gue actian como punto de encuentro entre la demanda y oferta de bienes y
servicios; y la utilizacion, cada vez mayor en algunos contextos, de los
contratos a cero horas, es decir, en general y mas alla de las importantes
diferencias entre los diversos ordenamientos, de formas contractuales en las

gue no se prevé un horario minimo garantizado al trabajador.



2.1.2. Caracteristicas

Martin Padulla (2016) indica que son cinco caracteristicas que las

empresas de la economia on-demand tienen en comdn:

a. Conexion e informacion inmediatas. La base de estas nuevas formas
de economia es la ubicuidad.

b. Innovacién. Plantean modelos de negocios novedosos, practicos y muy
competitivos.

c. Flexibilidad laboral. Los detractores plantean que han crecido los
freelancers, que se promueve el “trabajo a ratos” o gig jobs quiza no
viendo un cambio mucho maés profundo.

d. Diferentes formas de pago. Paulatinamente desaparece el dinero en
efectivo porque las transacciones, tanto econémicas como relacionales,
son virtuales. Esto puede cambiar el status y convertir hasta en
accionista a un colaborador o a un cliente.

e. Han generado conflictos con el status quo. Son modelos disruptivos
que presentan desafios para los mercados laborales tradicionales. Y
como en las anteriores revoluciones industriales esto genera

resistencias.

2.1.3. Motivacion hacia la economia on-demand

Segtin O’Bannon (2016), indica que un estudio realizado por Intuit Inc.
sefiala que los trabajadores de la economia on-demand no se dedican cien
por ciento a ello, combinandolo entre consultoria o un trabajo a medio
tiempo, complementando de esta forma su salario y brindandoles
flexibilidad en sus horarios. Este estudio también indica que las principales
razones para trabajar en la economia on-demand incluyen el poder crear y
controlar su propio horario (46%), el tener una mayor flexibilidad (35%) y
el ser sus propios jefes (32%); entre otras razones estan el querer intentar
algo nuevo (32%), obtener ingresos mientras buscan otro trabajo (19%), el
obtener nuevas habilidades para crecer profesionalmente (17%) y por no



poder encontrar trabajo (11%).

Segln la Comisién Economica para América Latina y el Caribe
(CEPAL) y Naciones Unidas en su estudio “Economia a demanda:
innovacion digital y pymes”; se indica que los nuevos patrones de consumo
y produccion demandan menos mano de obra pero mas calificada, ademés
se considera que la economia on-demand tiene modelos de negocios con
empleos temporales y en los que las organizaciones pactan contratos de

corto plazo con trabajadores independientes.

2.1.4. Resultados obtenidos

Los nuevos modelos de negocio, que han generado disrupcion en los
mercados tradicionales como alquiler de autos, servicio de taxi, entre otros,
han sido un gran éxito. Fiverr, un mercado en linea para pequefos servicios
a partir de USD 5, genera cerca de 1 millon de transacciones al mes segun
su CEO Micha Kaufman (2015). Junto con la innovacion tecnoldgica,
estamos asistiendo a un cambio generacional en la forma que la generacion

“millenial” percibe actualmente el concepto de “empleo”.

En una encuesta llevada a cabo en el 2016 a 3000 personas por Penn
Schoen Berland, para TIME en Estados Unidos, se indica que el 22% de
adultos americanos, 0 45 millones de personas, ya habian ofrecido bienes o

servicios utilizando este tipo de economia.

En una encuesta adicional llevada a cabo por el Aspen Institute Future
of Work Initiative, se indica que el 44% de adultos americanos ya han
participado de transacciones en este tipo de economia, ya sea en el rol de

contratista o empleador.

2.1.5. Percepciones sobre la economia on-demand y necesidades no cubiertas

Han existido muchas historias o preocupaciones acerca de este tipo de

economia. Muchos conductores de UBER han reportado ser asaltados.
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Inclusive se acusa a las compafiias que usan este modelo, de estar
aprovechéndose de los trabajadores, al evitar mediante este modelo, el

incluirlos en planilla y considerar sus beneficios sociales.

Es importante mencionar que la discusion sobre los derechos laborales
de los trabajadores independientes es aun un punto de amplia discusion y
que ha incentivado a que algunas comparfiias como Instacart y Shyp,
evolucionen sus modelos hacia la contratacion de trabajadores, para

brindarles los beneficios correspondientes.

El senador Mark Warner y el gobernador de Indiana (EEUU) Mitch
Daniels, como parte de iniciativas por enfrentar el problema, resumen de
esta manera su posicion: “Incluso en medio de una revolucidén econdmica,
tal vez sobre todo en medio de una revolucion de esta magnitud, es esencial
reconocer que algunas de las necesidades y derechos de los trabajadores no
han cambiado. La gente todavia requiere acceso a la salud y la seguridad de
su jubilacion, y los trabajadores necesitan ser protegidos de la explotacion.
Debemos buscar formas creativas para aumentar la seguridad econémica de
los trabajadores a la carta sin menoscabar la flexibilidad de la economia

bajo demanda”

Sin embargo, estas acusaciones no han impactado en el avance de este
modelo de economia, ni el optimismo de quienes estan inmersos en estas
transacciones. Las personas han reportado que sus ingresos se han
incrementado y que tienen la esperanza de que sigan ese camino en el
futuro. Asimismo, sostienen que el trabajar en este modelo de economia ha

sido para ellos “una experiencia positiva”.

2.2. Servicios generales para el hogar

2.2.1. Definicion
Segun el autor Ernesto Enriquez Rubio, en su publicacion
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Administracion de recursos materiales en el sector publico de México
(2002), los servicios generales nacen y se desarrollan como solucion a las
necesidades de asistencia que tiene toda organizacion humana, sea esta
publica, privada o social. Estos son referidos, por lo general, a todas las
actividades o procesos que se relacionan con el apoyo material y logistico
para el hogar; de esta manera los miembros del hogar pueden realizar sus

tareas y actividades sin problemas ni inconvenientes.

Los servicios generales ayudan en labores de soporte y mantenimiento
de los diferentes ambientes del hogar y lugares de recreacién como jardines,
parrillas, piscinas, etc. Ademas, apoya al correcto funcionamiento en las
secciones de telefonia, electricidad, carpinteria, gasfiteria, limpieza, entre
otros. De esta manera, los servicios generales contribuyen con la correcta
operacion y administracion de los quehaceres de los integrantes de un
hogar, ya que éstos, constituyen el conjunto de actividades técnicas de
apoyo a la operacion de los hogares; asegurando de forma permanente,
general y continua la satisfaccion de las necesidades operativas de los
ambientes que integran el hogar, asi como las de los usuarios, éstos pueden
prestarse en forma directa por los mismos miembros del hogar, expertos
conocidos o a través de empresas particulares.

2.2.2. Caracteristicas

Algunas de las caracteristicas de los servicios generales:

e Conforman actividades técnicas y operativas dentro de la
administracion del hogar.

e Su prestacion deberia ser en caso que ocurra un incidente,
emergencia o requerimiento por parte de un integrante del hogar.

e Su prestacién debe ser justificable, racional, confiable, segura y
disciplinada.

e Se prestan dentro de un ambiente o area delimitada.
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2.2.3. Detalle de servicios

Los servicios generales pueden prestarse de diversas formas, pues
tienen como objetivo satisfacer las necesidades de apoyo que los hogares
soliciten o demanden; por lo que es posible asignar una tipologia minima

que facilite su clasificacion.

Entre los servicios minimos basicos que demanda un hogar, estan el

servicio de electricidad y el servicio de agua potable de suministro directo.

Servicios tipicos
Se concentran aquellos servicios gque tienen por objetivo mantener y

preservar los bienes del hogar:

e Lavanderia (prendas de vestir).

e Limpieza.

e Pintura.

e Construccion.

o Gasfiteria.

o Higiene, desinfeccion y fumigacion.

e Limpieza inmobiliaria, pisos, alfombras, puertas, ventanas, bafos,
etc.

e Lavado de cisternas y depésitos de agua potable.

o Jardineria.

e Fumigacion.

Los servicios generales son de gran importancia y sirven de apoyo para
la continuidad de las diferentes actividades que se pueden realizar en las
viviendas, ya sean desde los quehaceres méas basicos como la limpieza de
dormitorios, lavanderia, cocina, etc. hasta actividades de ocio, recreativas
tales como el uso de piscinas, parrillas, ambientes de audio, cine y
videojuegos, entre otros; para el cumplimiento y el correcto funcionamiento

de todas estas actividades es importante tener conocimientos y habilidades
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para ejecutar dichas tareas o tener a alguien quien las pueda realizar por

Nnosotros.

2.3. Aplicaciones Moviles

2.3.1. Definicion

Aguado, Martinez y Cafiete-Sanz (2015) describen a las aplicaciones
moviles como “piezas de software disefiadas para ser instaladas y utilizadas
en dispositivos moviles, que se adaptan a las limitaciones de estos
dispositivos, pero también permiten aprovechar sus posibilidades
tecnologicas”. El término “movil” se refiere a poder acceder a los datos, las
aplicaciones y los dispositivos desde cualquier lugar. A su vez, indican que
éstas estadn disefiadas para funciones especificas, para lo que deben de
cumplir algunos requisitos (rapidez, ubicuidad y conveniencia), para hacerla

atractiva al usuario al momento de la descarga y proxima utilizacion.

Como afirma Carina Novarese (2015), las llamadas “apps” se han
impuesto entre los consumidores, los cuales descargan decenas de estos
pequefios programas en sus celulares, los cuales hacen diferente uso de
ellas. Hoy en dia, ya no se habla de miles sino de millones de “apps” que
compiten entre si para ser descargadas Yy asi intentar satisfacer las

necesidades del usuario.

Las aplicaciones moviles se distribuyen a través de varios mercados, las
desarrolladas para Android se distribuyen a través del Google Play Store,
las desarrolladas para Apple a través del Apple Store, y para dispositivos
moviles de Windows se distribuyen a través del Windows Phone Store
(Laudon y Guercio 2013).

Segun Tiongson (2015), a través de una investigacion de Google, una
de cada cuatro aplicaciones instaladas en un celular nunca sera usada, luego

de un tiempo ocupando espacio de almacenamiento en el dispositivo mavil,
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podria indicar que ésta sera borrada; pero incluso si no sucediera no
cumpliria su objetivo, que es acercar al usuario a través de una

“experiencia” a una determinada marca.

Debemos lograr que la aplicacion mavil no so6lo sea atractiva para el
usuario en cuanto a disefio, lo que probablemente logre que sea descargada
desde la tienda virtual, sino que debe de hacerse necesaria para el usuario,
formando parte de su rutina. Novarese (2015), confirma la importancia de
estas aplicaciones que son descargadas de una tienda virtual y nos permiten
interactuar de diferentes formas como leer noticias, jugar online, ver videos,

chatear y hasta manejar una cuenta bancaria.

Estamos de acuerdo con lo mencionado por Enriquez y Casas (2013),
en que el término “movil” se refiere a las capacidades de acceder a los
datos, las aplicaciones y los dispositivos desde cualquier lugar, por lo que
para desarrollar software para dispositivos mdviles, se tiene que tener en
cuenta ciertas restricciones como el hardware de estos dispositivos; a su vez
se debe tener en cuenta sus dimensiones reducidas, el bajo poder de
cémputo, la escasa capacidad de almacenamiento, el ancho de banda

limitado, entre otros.

Segun estudios realizados por Nielsen (2014), las “apps” son ahora una
parte integral de nuestros momentos diarios, con gente pasando un
promedio de méas de 30 horas mensuales haciendo uso de ellas. Las
aplicaciones mdviles juegan un papel importante en los usuarios que
quieren saber, que quieren ir, que quieren cosas por hacer, comprar

momentos.

Estas aplicaciones mdviles pueden llegar a convertirse en una
herramienta poderosa si logran establecer relaciones mas cercanas entre una
determinada marca y sus clientes. A través de la cual, una estrategia de
marketing podria complementarse con una experiencia offline (por ejemplo,

ofertas especiales en la tienda), impulsar el comercio electrénico, o
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simplemente ayudar a conectar a una marca con sus clientes fieles.
(Tiongson, 2015)

Es importante tener en cuenta algunas estadisticas (Novarese, 2015),
segun una investigacion realizada en Estados Unidos por Google e Ipsos,
tratando de descubrir como las personas descubren y se involucran con las

apps, obtuvieron las siguientes cifras:

e Cada usuario tiene en promedio unas 36 apps instaladas en su

celular, pero sélo usan el 26% de ellas diariamente.

e EI 68% de las apps que se usan diariamente son de tipo “social”
(redes y mensajeria), el 46% son para jugar, el 33% son de medios

o0 entretenimiento y el 19% tiene que ver con comercios 0 compras.

e EIl 33% de las personas descargaron una app porque les fue
recomendada, mientras que el 34% lo hizo porgue conocia la marca
y el 18% porque les permitia acceder a descuentos o algdn tipo de
beneficio.

Las aplicaciones mdviles tienen que manejar ciertos requerimientos,
por lo que se debe de ser especialmente cuidadoso en cuanto a la
planificaciéon y disefio antes de la implementacion de éstas, por ejemplo,
deben de permitir tener potencial interaccion con otras aplicaciones, a su
vez, se debe de brindar seguridad en la aplicacién, debido a que las
plataformas moviles son abiertas, le permite al usuario la instalacion de
software malicioso que puede afectar el funcionamiento general del
dispositivo. De igual forma, se debe considerar que no consuma demasiada
energia, ya que podria afectar la capacidad de la bateria, es decir la vida Util

del dispositivo (Enriquez y Casas, 2013).
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2.3.2. Caracteristicas

Segun explica Ylenia Lopez (2013), existen tres caracteristicas que ella
considera se deben de tener en cuenta al momento de desarrollar una
aplicacion movil, considera fundamental la sencillez o simplicidad de uso,
tanto en el disefio como en su funcionalidad. Como segunda caracteristica,
es que cumpla una funcion en particular, brindando un servicio util al
usuario. Y la tercera, es que debe de poseer un disefio atractivo, ya que
después de que el usuario la haya descargado, ésta debe de agradar y debe

invitarlo a usarla, asi evitamos que la elimine del dispositivo movil.

Comentan Enriquez y Casas (2013), que desde el punto de vista de la
Ingenieria de Software, una de las principales caracteristicas que tiene que
tener una aplicacion para ser exitosa entre los usuarios es que sea de
calidad, para lo cual necesitamos una combinacion deseada de atributos,
dentro de los cuales la usabilidad, se considera como uno de los mas
importantes, que indica la facilidad con la que un usuario puede usar una

aplicacion de software.

A su vez, indican que para el caso de las aplicaciones moviles cuyo
contexto de uso cambia continuamente, existen algunos desafios que

debemos de tener en cuenta al momento de examinar la usabilidad:

e Entorno movil: Se puede definir como cualquier informacion que
caracteriza una situacion relacionada con la interaccion entre
usuarios, aplicaciones y sus alrededores. Esto incluye la ubicacion,
las identidades de las personas cercanas, objetos, elementos del
entorno que pueden distraer la atencion del usuario, etc. Este puede
estar cambiando continuamente.

e Conectividad: El ancho de banda limitado y la baja confiabilidad
de las conexiones, son caracteristicas comunes en la conectividad
de estos tipos de dispositivos. Este problema afecta principalmente
a los tiempos de descarga de datos y la calidad de la transmision de
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audio y video. La intensidad de la sefial y la velocidad de
transferencia de la red pueden variar en diferentes momentos y
lugares, agravadas también por la movilidad del usuario.

e Capacidad de procesamiento: El poder computacional y la
capacidad de memoria de los dispositivos moviles son reducidos
con respecto a dispositivos considerados de escritorio.

e Pantallas pequefias: Las limitaciones fisicas propias de los
dispositivos mdviles, como el tamafio pequefio de las pantallas
afectan la usabilidad de una aplicacion.

e Pantallas con diferentes resoluciones: La baja resolucion de la
pantalla puede degradar la calidad de la informacion multimedia
mostrada. Como resultado, diferentes resoluciones de pantalla
puede causar diferentes grados de usabilidad.

e Método de entrada de datos: El ingreso de datos en estos
dispositivos no es una tarea sencilla. Diminutos botones y etiquetas
limitan la eficacia y eficiencia de los usuarios en la introduccion de
datos, esto reduce la velocidad de entrada y aumenta los errores. En
general no es eficiente y nada amigable.

2.3.3. El mercado de apps en Peru

Segun un articulo publicado en Semana Econdmica (Oct.2015), el
consumidor limefio descarga una aplicacion movil porque responde a una
necesidad especifica por atender. En este articulo, Clarisa Barco, gerente
general de la agencia digital ADN Creativa, indica que la tendencia de
desarrollo de apps se estd concentrando en la experiencia del usuario al
navegar en la aplicacion, no obstante, es un campo que ain no esta siendo
muy explorado por las empresas. “La aplicacion debe funcionar como el
usuario lo necesita y para eso se necesita hacer estudios que ain no se

toman en cuenta”, afiade.

En el mismo articulo Sonia Marti, country manager de The App Date

Lima, reunién mensual que convoca a profesionales que trabajan
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aplicaciones, sefiala que empresas del sector publico y privado se estan
dando cuenta que pueden generar confianza en el uso de los aplicativos si

es que son promocionados.

El crecimiento del e-commerce, apoyado por el incremento de
conectividad a internet, también ha sido un catalizador para el mercado
movil. Visanet y Mastercard, lideres en plataformas para transacciones
bancarias, también han ingresado al mercado de apps peruano: la primera,
con una pasarela de pagos; y la segunda, con la aplicacion Tu Dinero Movil

(servicio de dinero electrdnico).

“El que ahora existan plataformas seguras que dan mayor confianza y
el cambio generacional han ayudado a este salto de mas del 100% anual [de
crecimiento del e-commerce]”, sefiala Diego Conroy (Semana Econdmica,
Oct. 2015), gerente general de Visanet. Para Richard Wadsworth,
vicepresidente de desarrollo de mercados para Perd y Bolivia de
Mastercard, el Internet y la penetracion agresiva de smartphones han sido

claves para este cambio de actitud.

El reto estd en explorar la utilidad real de las apps para satisfacer las
necesidades del consumidor peruano asi como también permitir, a través de
estas apps, optimizar los procesos de las empresas y generar impacto directo

en su productividad.

2.4. Billetera Electronica (BIM)
2.4.1. Definicion

BIM es un sistema de pagos electronico que permite realizar pagos,
enviar y recibir dinero, realizar recargas y pagar servicios a través de una
celular desde cualquier lugar del Perd. Con esta iniciativa se busca
incrementar el uso de transacciones sin disponer de efectivo, especialmente

en personas no bancarizadas.
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Se encuentra vigente en Perl desde febrero del 2016 siendo sus
principales caracteristicas:

e El usuario debe contar con un celular con linea activa.

e No se necesita tener saldo, ni internet en el celular.

e No es necesario que el usuario tenga cuenta bancaria.

e Esseguro, requiere de clave secreta para cada operacion.

e Se cobran comisiones segun los importes de cada pago o
transferencia, y no estan afectos a pago de mantenimiento ni al

impuesto a transacciones financieras (ITF).
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CAPITULO I1I: MARCO CONTEXTUAL

3.1. Analisis PEST

A continuacion realizamos el andlisis PEST del entorno en el cual se

desarrollara el negocio.

3.1.1. Factores Sociales

3.1.1.1. Poblacion

Segln estimaciones del Instituto Nacional de Estadistica e
Informética (INEI), al 30 de junio del 2016, Lima Metropolitana

tuvo una poblacion superior a los 10 millones de habitantes

considerando una tasa de crecimiento anual de 1.57%. (Tabla 3.1).

Tabla 3.1. Poblacién estimada y proyectada por afios calendarios, segin
provincia y distrito de Lima Metropolitana, 2009-2016.

Provincia y Distrito

Poblacion al 30 de junio

2009

2010

2011 2012 2013

2014

2015

2016

Para la segmentacion de distritos dentro de Lima Metropolitana
utilizaremos la clasificacion de distritos elaborada por la consultora

Ipsos (Figura 3.1) la cual segmenta a Lima en 6 agrupaciones de

distritos.
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Lima Metropolitana 9,022,535 9,160,384 9,303,788 9,450,585 9,600,114 9,751,117 9,904,727 10,059,784

Provincia de Lima 8,095,747 8,219,116 8,348,403 8,481,415 8,617,314 8,751,741 8,890,792 9,031,640

Provincia Constitucional del Callao 926,788 941,268 955,385 969,170 982,800 999 976 1,013,935 1,028,144
Fuente: INEI.




Figura 3.1. Clasificacion de distritos de Lima Metropolitana.

u Callao . Lima Norte
51 Bellavista 02 Ancéon
52 Callao 06 Carabaylio
53 Carmen de la Legua 07 Comas
54 LaPerla 28 Independencia
55 LaPunta 39 Los Olivos

56 Ventanilla

Lima Centro

05 Brefia

13 La Victoria

01 Lima (Cercado)
25 Rimac

30 San Luis

|l Lima Moderna
04 Barranco
11 Jesus Maria
12 La Molina
14 Lince
17 Magdalena del Mar

22 Puente Piedra
31 San Martin de Porres
38 Santa Rosa

Lima Este

03 Ate - Vitarte

08 Chaclacayo

40 Cieneguilla

10 El Agustino

15 Lurigancho (Chosica)
36 San Juan de Lurigancho
43 Santa Anita

Lima Sur

09 Chorrillos
16 Lurin

19 Pachacamac
20 Pucusana

18 Miraflores 24 Punta Hermosa

21 Pueblo Libre 23 Punta Negra

41 San Borja 26 San Bartolo

27 San Isidro 29 San Juan de Miraflores
32 San Miguel 37 Santa Maria del Mar
33 Santiago de Surco 42 Villa El Salvador

34 Surquillo 35 Villa Maria del Triunfo

Fuente: Ipsos Perd, 2016.

En la Tabla 3.2 se muestra el crecimiento poblacional entre los
afios 2009 y 2016 (INEI) segun la segmentacion utilizada (Ipsos
Per() para los distritos de Lima Metropolitana y Callao. Se aprecia
que todos los segmentos presentan leve crecimiento a excepcion de

Lima Centro.

Tabla 3.2. Crecimiento poblacional (2009 - 2016) - Lima Metropolitana y

Callao.
2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Lima Centro 814,584| 802,197| 790,125| 778,146| 766,181| 754,161| 742,029 735,277
Lima Este 2,130,303| 2,180,566( 2,232,737| 2,280,119( 2,340,431 2,395,373 2,450,659 2,503,412
Lima Moderna | 1,232,241| 1,238,598| 1,245,357( 1,252,299| 1,259,339( 1,266,394| 1,273,377| 1,283,921
Lima Norte 2,235,043 2,280,891 2,328,670| 2,377.7063( 2,427,936 2,475,431 2,5206,941| 2,575,370
Lima Sur 1,683,570| 1,716,864 1,751,514| 1,787.088( 1,823,427 1,800,382 ( 1,897,786 1,933,600
callao 926.788| 941,268 955,385 969.170| 982,800 999.976|1,013.935| 1,028,144
Total 9,022,535| 9,160,384| 9,303,788 9,450,585| 9,600,114 9,751,717| 9,904,727 | 10,059,784

Fuente: INEI, 2016.

3.1.1.2. Trabajadores independientes

Cabe aclarar que segin un informe de la OIT en el 2007, se
define a la economia informal como el conjunto de actividades

econdémicas desarrolladas por los trabajadores y las unidades
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econdmicas que, tanto en la legislacion como en la practica, estan
insuficientemente contempladas por los sistemas formales o no lo
estan en absoluto (OIT, 2007). De esta manera, en lo relativo al
trabajo independiente, pueden coexistir en el concepto de la
economia informal, trabajadores independientes realizando
actividades de subsistencia con otros trabajadores calificados que
realizan actividades en forma no asalariada y generan ingresos que
denotan cierta capacidad contributiva. Esto altimo incluye al
universo de trabajadores “independientes” dentro del concepto de

economia informal y se explica graficamente en la Figura 3.2

Figura 3.2. Universo de trabajadores independientes.

ECONOMIA INFORMAL

TRABAJADORES TRABAJADORES
INDEPEMDIENTES CALIFICADOS
Labores de subsistencia Trabajo no asalariado

UNIVERSO DE TRABAJADORES INDEPEMDIENTES

Elaboracién: Autores de la tesis.

Segun los resultados de Encuesta Permanente de Empleo
realizada por el INEI en el afio 2016, mas de 1.58 millones de
personas en Lima Metropolitana trabajan de manera independiente y
el 56.9% de ellos (aproximadamente 900 mil personas) se dedican a

realizar servicios. Ver Figura 3.3.
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Figura 3.3. Trabajadores independientes Lima Metropolitana segun tipo de
trabajo realizado.

Otros

Construccio
onstruccion 1.2%

7.6%

Manufactura
14.4%

Servicios
56.9%

Comercio
19.9%

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica — Encuesta Permanente de
Empleo, 2016.

Este seria el universo de profesionales independientes desde el
cual podremos captar potenciales expertos en Lima Metropolitana,
de acuerdo a los servicios que se van a ofrecer a traves de la

plataforma.

3.1.2. Factores Econdmicos

3.1.2.1. Indicadores macroeconémicos pais

Las expectativas del Banco Central de Reserva del Peril (BCRP)
en relacion al crecimiento econdémico del pais son inciertas, ya que
existe una cierta desaceleracion debido a la coyuntura politica y
problemas de corrupcion por los que esta atravesando el pais desde
finales del 2016.

Durante los altimos 15 afios, hemos tenido variaciones
porcentuales positivas en el producto bruto interno (PBI); a
excepcion del afio 2009 en el que sélo tuvimos un crecimiento del
1% como consecuencia de la crisis internacional de ese afio (Ver

Figura 3.4). Luego, hubo un crecimiento moderado con tendencia
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decreciente, la cual se mantuvo hasta el 2014. En el 2015 y 2016 el
crecimiento del PBI fue favorable para nuestra economia.

Las proyecciones de crecimiento para el 2017 no son muy
alentadoras, a principios de afo se estimaba crecimiento de PBI por
el orden del 4.8%, sin embargo, a inicios del mes de febrero el
Ministerio de Economia y Finanzas (MEF) proyectd un crecimiento
anual del 3.8% como consecuencia de las investigaciones sobre

corrupcion que se vienen realizando.

Figura 3.4. Variacion porcentual del PBI — Per( (2002-2017)
*Proyeccién MEF 2017.

Variacion Porcentual de PBI
Perd 2002 -2017*
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Fuente: Banco Central de Reserva del Per, 2016.

En relacion a la inflacion, ésta se ha mantenido controlada
durante los ultimos 5 afios; el BCRP estima que para el 2017 bajara
a niveles del 2.3%. (Ver Figura 3.5).
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Figura 3.5. Variacion porcentual inflacion Pera (2010-2018).

Proyeccién de inflacién 2010 - 2018
(Variacién porcentual 12 meses)

2015: 4,4 por ciento
2016: 3,3 por ciento
2017: 2,3 por ciento
2018: 2,0 por ciento 1

-1 -1
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Fuente: Banco Central de Reserva del Per, 2016.

3.1.2.2. Medidas gubernamentales

El actual gobierno tiene entre sus principales medidas para
reactivar la economia:

a. Aumentar la formalidad ofreciendo a las pequefias y medianas
empresas beneficios regulatorios y fiscales;

b. Una nueva politica tributaria que baje las tasas impositivas,
pero que aumente la recaudacion;

c. Un programa de infraestructura que aliente la co-inversion en
infraestructura a grande y pequefia escala, con especial
incidencia en el desarrollo rural; y

d. Un programa de modernizacion del Estado. (Plan de Gobierno,
2016).

De otro lado, el gobierno esta aplicando reformas que
permitiran el crecimiento econémico del pais, lo cual consideramos
impulsara también el crecimiento del empleo para trabajadores
dependientes e independientes.

3.1.2.3. Sector mejoramiento del hogar - Sector Privado

Con respecto al sector privado, en el sector “Mejoramiento del

26



Hogar” que reune a los HOMECENTER los principales
competidores son: Maestro Home Center, Sodimac, Cassinelli y

Promart.

Las ventas de este sector presentan crecimiento anual constante
pero con menor porcentaje de crecimiento en el 2015 debido a los
descensos de los créditos inmobiliarios (Estudios Econdmicos
Scotiabank, 2016). Esta situacion debio cambiar en el 2016 debido a
la apertura de nuevos locales, la mejora de confianza en el
consumidor y la venta de inmuebles (con menor frecuencia que afos
anteriores). El grafico a continuacion muestra las ventas anuales de
los HOME CENTERS durante el periodo 2012-2015 y una
proyeccion del 2016.

Figura 3.6. Ventas anuales en HomeCenters.

VENTAS ANUALES EN HOME CENTERS
(Millones de soles v variacion porcentual)
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4.000
3.500 1 18%
3.000
2.500
2.000
1.500
1.000
500
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Fuente: Estudios Econémicos Scotiabank

Se observa que las ventas bordean los USD 6,000 MM, nimero
que no toma en cuenta las ventas que se realizan en los centros
ferreteros y en general el mercado informal (Paruro, Marsano, SIM,

etc.).

Durante el 2015, el niamero de tiendas de las cuatro principales
cadenas ascendio a 89, 41 de ellos en Lima y 48 en provincias: Piura
(7), Ica (6), Trujillo (5), Chiclayo (5), Arequipa (4), Cusco (3),
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Cajamarca (3), Pucallpa (3), Huacho (2), Huancayo (2), Tacna,
Puno, Chimbote, Huanuco, Cafiete, Moquegua, Jaén y Talara. Cabe
mencionar gque se registrO un menor ritmo en la inauguracion de
locales durante el 2015 (6 nuevas tiendas), respecto al numero de
locales inaugurados en el 2014 (8 tiendas) y 2013 (19 nuevas
tiendas). La Figura 3.7 muestra todo el detalle antes mencionado

sobre cantidad de tiendas en provincias.

Figura 3.7. Home Centers: Tiendas en provincias 2015.

HOME CENTERS: TIENDAS EN PROVINCIAS 2015
(Namero de tiendas)

Otros 1/
16
Cajamarca Piura
3 7
Cusco
3
Arequipa Trujillo
4 Chiclayo Ica 5
5 5

1/: Pucallpa (3), Huacho (2), Huancayo (2), Tacna, Puno, Chimbote,
Huanuco, Canete, Pisco, Moquegua, Jaén y Talara.

Fuente: Estudios Econémicos Scotiabank.

Finalmente en este 2017, con los problemas de corrupcién que
enfrenta el gobierno de Pedro Pablo Kuczynski, se ha afectado la
proyeccion del PBI, y el indicador de riesgo-pais podria verse
afectado. Esto podria incidir en la decision de los inversores en

frenar la apertura de tiendas en provincias.

3.1.3. Factores Politicos

El gobierno de Per(, a través del Ministerio de la Produccion, viene
apoyando iniciativas de innovacion y emprendimiento a través de
programas como Inndvate Peru, StartUp Peru y Emprendedor Peruano.
Estos organismos del Estado junto con otros de caracter privado (como la

Asociacion de emprendedores Peruanos, ASEP) vienen difundiendo y
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promoviendo cursos, talleres y concursos para emprendedores del pais.

A nivel global, en el Foro de cooperacion econémica Asia Pacifico
(APEC), llevado a cabo en noviembre 2016, se realizaron Encuentros
Técnicos para exponer las buenas practicas en emprendimiento que vienen

desarrollando los paises que conforman el Foro.

Asimismo, el gobierno estd impulsando una serie de programas para
fomentar el empleo en los sectores méas pobres del pais, programas como el
Plan Regional de Talleres Digitales para la formacion de Técnicos
Operativos e implementacion de Centros de Educacion Técnico Productiva
(CETPRO), que permiten que jovenes puedan acceder a capacitaciones
gratuitas en tareas operativas y oficios para que puedan acceder a un empleo
en sus regiones. Estos planes estan a cargo del Ministerio de la Produccién,
Ministerio de Educacion, Viceministerio de Promocion del Empleo y los

Gobiernos Regionales.

3.1.4. Factores Tecnoldgicos

3.1.4.1. Acceso a internet

En los Gltimos afios se viene incrementando el acceso a internet
en hogares de Lima Metropolitana, lo cual permite que las personas
puedan acceder a diferentes servicios a través de dicha plataforma.

Segun estudio realizado por Ipsos Perd (2016), el 69% de

hogares de Lima cuenta con acceso a Internet.

En las zonas urbanas del Perd, los principales lugares desde
donde los usuarios se conectan a internet son los hogares, ya sea
desde dispositivos fijos (computadoras) o dispositivos moviles

(laptops, smartphones, tablets/iPads). Ver Figura 3.8.

29



Figura 3.8. Conectividad a Internet en Peru.

C tad -
SR

En su casa: 84%

En su casa: 90%

En su casa: 87%

= En su casa: 92%

En su trabajo: 11%

En su trabajo: 17%

|_|En la via publica:

33%

|_|Encasa de amigos/
familiares: 14%

| |Encasa de amigos/

familiares: 7%
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estudios: 15%

En su trabajo: 32%

== En su trabajo: 12%

|_|En el centro de
estudios: 6%

|_|Encasa de amigos/
familiares: 10%

|_|En casa de amigos/
familiares: 26%

|_|En el centro de
estudios: 11%

Fuente: Ipsos Peru (2016).

Del mismo modo, se observa que hay un incremento importante
en la conectividad a internet desde smartphones en nifios (de 8 a 11
afios), adolescentes (entre 12 y 17 afios) y adultos (mayores de 25

afos). Ver Figura 3.9.

Figura 3.9. Conectividad a Internet en Peru seguiin rango de edades.

Principales respuestas (%) Peri Urbano - 2016 (%)

2016

8-1lafos 12-17 afios 1B-24afios 25-35afos 36-50 afios  51-70 afios
Smartphone 23 51 53 &0 50 43
2015 14% 2015: 36% 2015: 61% 2015-54% 2015:43% 2015: 31%
Computadora/PC aa 39 39 a3 a9 51
Laptop 26 29 32 30 i3 32
Celular, no Smartphone 11 19 23 20 16 7
Tablet/iPad 39 15 10 16 19 13
2015: 26% 2015:15% 2015:13% 2015-17% 2015:11% 2015: 10%
Cabina publica 12 12 14 8 9 a
Smart TV [ 4 5 9 4 7

Fuente: Ipsos Per( (2016).

3.1.4.2. Tenencia y uso de dispositivos

El estudio de Ipsos Per también muestra el incremento en la
tenencia de smartphones en Lima entre los afios 2015 (43%) vy el
2016 (48%). De igual forma el incremento de tenencia de
tablets/iPads (26% en 2015 y 36% en 2016) y laptops (35% en 2015

y 39% en 2016). En el caso de tenencia de computadoras, el indice
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se ha mantenido (53%) entre ambos afos.

También ha habido un incremento de dos puntos porcentuales
en el indicador de descargas de aplicaciones en Smartphone. En el
afio 2016, el 93% de usuarios de estos equipos indica tener
aplicaciones descargadas (91% en 2015), siendo 9.3 aplicaciones la

cantidad promedio que tiene cada uno de ellos.

3.1.4.3. Compras a través de celulares

Uno de cada diez usuarios de Smartphone indica haber realizado

compras a través del dispositivo durante el Gltimo afio.

El 30% de estos compradores estd comprendido entre los 12 y
24 afos de edad. (Ver Figura 3.10)

Figura 3.10. Compras desde el celular por edad.

Por edad (%)

® © . . :

Si

12a17 18 a24 25a39 m40ab54 55a70

Fuente: Ipsos Perd, 2016.

3.1.4.4. Acceso a Red Social Facebook

Las redes sociales han tenido y tendran por muchos afios gran impacto
en la sociedad. Es importante mencionar el dato de la cantidad de usuarios
suscritos a Facebook en el Perd, esto nos servird como base para los planes de

Marketing posteriores.

A Junio del 2016, se tienen registrados cerca de 18 MM de usuarios en
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Facebook en Per(, con una tasa de penetracion del 58.6% (Internet World
Stats, 2016).

3.1.5. Conclusiones del Analisis PEST

Acceso a la plataforma: Con las estadisticas mostradas podemos
sefialar que la tendencia indica que el acceso a internet a través de
dispositivos moviles (asi como la tenencia de estos) se seguira
incrementando con el transcurso de los afios. Cada vez se hace mas
indispensable mantenerse conectado a través de Internet; mas del 90% de
personas que utilizan smartphones descargan aplicaciones moviles, por lo

que se esta volviendo parte del estilo de vida de las personas.

Del mismo modo, se aprecia que tanto jovenes (en mayor proporcion)
como adultos adoptan como estilo de vida el uso de aplicaciones moviles

para realizar compras de bienes y servicios.

Otro factor importante es el incremento en cobertura de sefial Internet
a nivel nacional (a través de la red nacional dorsal de fibra dptica), lo cual
beneficia a este tipo de emprendimientos que conectan oferta y demanda
con herramientas basadas en Internet, ya que les permite ampliar el

mercado donde tener presencia.

No menos importante es el hecho que los usuarios prefieren la red
social Facebook, que hoy en dia es un medio importante para aplicar el
Marketing de Redes Sociales. Esto es importante para la elaboracion de

campafas de marketing y planes alrededor de dicha red social.

Beneficios al potencial experto: El gobierno viene ejecutando
programas de capacitacion subvencionada a través de sus organismos,
posibilitando que mas peruanos accedan a conocimiento clave para
desarrollar oficios y ser el sustento de sus familias. Se brindan seguros de

salud gratuitos como el SIS, entre otros esfuerzos para la poblacion mas
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necesitada. Existe sin embargo mucha poblacion que aprende oficios por

experiencia propia.

Mercado Objetivo: El universo de trabajadores independientes, seran
los potenciales expertos. Mientras que la poblacion total en Lima
Metropolitana, constituyen los potenciales usuarios. Esto podra ser
escalable en la medida que exploremos otros mercados en las principales

provincias del interior.

Seguridad Ciudadana: Es importante indicar que Lima tiene una
problematica seria de seguridad ciudadana, que esta siendo abordada de
forma descentralizada por los municipios locales con resultados variados
segun las zonas, sin embargo ha sido una de las prioridades del nuevo
gobierno de turno el desarrollar un plan integral para erradicar este

problema.

Entidades privadas: Los Home Centers constituyen un medio de
referencia para el futuro crecimiento del negocio. La apertura de nuevas
tiendas en provincias puede ser un buen indicador para la expansion del

negocio hacia nuevas locaciones geogréaficas.

3.2. Analisis de las Fuerzas Competitivas de Porter

3.2.1. Amenazas de rivalidad en el segmento

Entre los afios 2015 y 2016, con el auge de nuevos programas de
inversion para emprendedores, han surgido muchas iniciativas para abordar
el mercado de servicios generales. Algunos de ellos han copiado los
modelos de negocio de empresas extranjeras que han tenido éxito en sus

lugares de operacion.

Las estadisticas que mostraremos a continuacion, estan relacionadas a

la cantidad de visitas a la pagina web que presentan los principales
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competidores del segmento e incluye también a la empresa internacional
IguanaFix, como punto de referencia. Estos datos estan actualizados a
Enero 2017.

Figura 3.11. Visitas a pagina web de competidores principales.

Visitas [ Mes
Empresas ago-16 sep-16 oct-16 nov-16 dic-16 ene-17
Helpers 160 1400 1650 1BD 460 661
Tecnifacil 500 20D 380 1620 260 B75
Deonfianza 985 1000 1600 1100 1500 1600
Homesolution 3200 3E00 3100 4500 5370 2700
IguanaFix 7000 9000 9000 11000 2200 2900

Fuente: www.similarweb.com

Figura 3.12. Graéfico de visitas a pagina web de competidores principales.

Visitas a pagina web - Competidores

12000

10000

B000

5000

2000 IguznaFix
‘1 Homes o ution

2000 b Doonfianza
H=Ip=r

Te:nlf cil

ago-16 SE| oct-16 nov-16 ene-17

vistas f Mes

m Helpers  m Tecnifeac| Dcoonfianza Homesolution  m Iguanafic

Fuente: www.similarweb.com

La empresa Home Solution es una empresa Argentina que ha abierto
una sucursal en Lima en junio del 2016, esta empresa representa
competencia directa a nuestro modelo de negocio. Actualmente, ofrece doce
servicios generales, esta en etapa de crecimiento y expansion. Segun estas

estadisticas, sus niveles de visitas estan en crecimiento constante.

Al enfocarse al mismo nicho de mercado que nosotros, lo consideramos

como una amenaza de nivel alto, ya que a pesar que tiene poco tiempo en el
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3.2.2.

3.2.3.

mercado peruano, cuenta con el respaldo de capitales de su matriz
Argentina. Esto nos obliga a enfocarnos en la diferenciacion de nuestra
propuesta de valor para ingresar al mercado con una oferta competitiva que

nos diferencie de ellos y del resto de potenciales competidores.

Amenazas de nuevos competidores

Empresas gigantes a nivel mundial en este tipo de servicios y con
modelos de negocio tipo on-demand como Porch, TaskRabbit, Cronoshare
aun no han aperturado operaciones en Latinoamérica. Sin embargo,
empresas que ya cuentan con éxito en la region vienen ampliando sus zonas
de operacion, es el caso de IguanaFix (México, Argentina, Brasil y
Uruguay), Home Solution (Argentina, Chile, Uruguay, Colombia, Ecuador
y también Peru). Todos ellos constituyen para nuestro modelo de negocio
un alto grado de amenaza, tomando en cuenta que cada una de estas
empresas puede reducir sus costos de suscripcion, brindar mayores
beneficios a nuestro mercado, algunos poseen convenios con grandes

tiendas ferreteras internacionales que tienen presencia en el Perd.

Amenazas de productos sustitutos

Se presentan como productos sustitutos, aquellos que son actualmente
brindados como “valor agregado” por diversas empresas privadas e

instituciones gubernamentales, como por ejemplo:

e Tiendas ferreteras como Maestro, Sodimac o Promart, que ofrecen
instalaciones gratuitas por la compra de productos en sus tiendas.
Ademas, tienen un sistema de atencidén a expertos, donde se les
capacita en la misma tienda y se les permite colocar sus contactos en
un panel de expertos.

e Municipalidades que ofrecen estos servicios a manera de incentivar
el pago de tributos de sus vecinos.

e Compafiias de Seguros ofrecen servicios gratuitos a sus asegurados
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siempre y cuando se trate de emergencias en el hogar.
e Bancos que ofrecen servicios con una tarifa basica mensual para la

atencion de eventos de asistencia para el hogar.

En nuestra opinion, ninguno de estos servicios tiene el potencial de ser
una amenaza al mercado, puesto que son valores agregados de empresas
que tienen un core de negocio diferente, por lo que concluimos que el

impacto es bajo.

3.2.4. Amenaza de mayor capacidad de negociacion por parte de los
compradores

Los expertos (cliente), al percibir un crecimiento de empresas on-
demand, eventualmente pueden exigir mayores beneficios para formar parte

de su staff de expertos independientes e inclusive tener exclusividad.

Los usuarios (consumidor), al percibir un crecimiento y cercania de
este nuevo tipo de empresas on-demand, pueden procurar pedir precios mas
econdmicos a los expertos para contratar sus trabajos y condicionarlos a la

valoracién que vayan a otorgarles.

3.2.5. Amenaza de mayor capacidad de negociacion por parte de los
proveedores

Los proveedores de servicios que forman parte de nuestra estructura de
costos fijos, como hosting, infraestructura tecnoldgica y marketing online,
son variados y no tendrian poder de negociacion, por tanto no representan

amenaza.

3.2.6. Conclusiones del Analisis de Porter

De lo anteriormente analizado, podemos concluir que la competencia
actual estd en fase emergente, tiene oportunidades de mejora y no ha

abarcado todo el mercado que nosotros consideramos en nuestro alcance,
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por tanto, es perfectamente viable nuestro ingreso al mercado pues tenemos
oportunidad de competir con éxito y con ello madurar el mercado. Es
posible también poder ser contactados por otros jugadores internacionales
como IguanaFix y Porch, para explorar el mercado peruano Yy desarrollar

alianzas estratégicas.

3.3. Areas de aplicacion de la economia on-demand

3.3.1. Experiencias locales

En los ultimos afios se han desarrollado varias iniciativas de economia
on-demand en nuestro pais, como por ejemplo soluciones creadas para
ordenar la entrega de comida (Lima Delivery), gestionar la logistica de
distribucion de paquetes (Urbaner) o promover eventos empresariales y
académicos (Joinnus, Appuntante). En el Anexo 1, describimos

brevemente cada una de ellas.

3.3.2. Experiencias internacionales

A nivel internacional también se vienen desarrollando diversas
iniciativas de economia on-demand entre las que destacan aquellas para
conectar pasajeros con una red de conductores de autos particulares para
que puedan llegar a su destino (Uber), o conectar viajeros con personas de
localidades para ofrecer experiencias de viaje en sus ciudades (Trip4Real),
buscar personas que realicen las actividades del hogar en lugar de
hacerlas uno mismo (TaskRabbit), solicitar médicos a domicilio (Heal),
contactar personas que se encarguen de la limpieza del hogar (Clintu),
tener una lista de personas que ayuden en los quehaceres del hogar
(Cronoshare, IguanaFix) u obtener préstamos de dinero entre personas sin
intermediacion de entidades financieras (Zopa). En el Anexo 2,

describimos brevemente cada una de ellas.
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3.4. Diferentes modelos de empleo de mano de obra en la economia
on-demand

Los siguientes cuadros han sido elaborados en base a las caracteristicas de
diferentes modelos de empleo en economia on-demand (Maselli, Lenaerts &

Beblavy, 2016). En ellos comparamos las plataformas locales e internacionales:

3.4.1. Plataformas Nacionales

En el siguiente cuadro se comparan las plataformas descritas en
caracteristicas relacionadas al modo y lugar de trabajo, estado de empleo y

situacion profesional en el ambito nacional.

Tabla 3.3. Cuadro con caracteristicas de diferentes modelos de empleo de economia
on-demand en el &mbito nacional.

- @Lima-.'_if_'.-l.l"-.-s_fr'-,.' %

Situacion Profesional

Operativo X X
Administrativo X X X X
Altamente
Calificado

Modo de Trabajo
Online X X
Offline x X

Lugar de Trabajo
Oficina X X
Oiros X X

Estado de Empleo
Dependientes X X

Independientes X X X X

Elaboracién: Autores de la tesis.

3.4.2. Plataformas Internacionales

En el siguiente cuadro se comparan las plataformas descritas en

caracteristicas relacionadas al modo y lugar de trabajo, estado de empleo y
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situacién profesional en el ambito internacional.

Tabla 3.4. Cuadro con caracteristicas de diferentes modelos de empleo de economia
on-demand en el &mbito internacional.

o e 2 e

Situacion Profesional

Operativo X X X
Administrativo X
Altamente X X X
Calificado

Modo de Trabajo
Online X
Offline X X X X X

Lugar de Trabajo
Oficina X
Otros X X X X X

Estado de Empleo
Dependientes X X

Independientes X X X X X

Elaboracion: Autores de la tesis.

3.5. Situacidn actual del Mercado de Servicios Generales para el hogar

3.5.1. Mercado de Servicios Generales para viviendas en Lima Metropolitana

El mercado de servicios generales para viviendas en Lima incluye
servicios como: pintura, limpieza, carpinteria, gasfiteria, electricidad y otros
servicios. En su gran mayoria son ofrecidos por personas independientes

que no estan inscritos en una planilla y por ende no emiten comprobantes de

pago.

En el 2015, segun la encuesta nacional de hogares (ENAHO-INEI), en
Perd habian casi 7,7 millones de familias, de los cuales 2.5 millones

correspondian a Lima Metropolitana.

La jornada del usuario empieza cuando necesita un servicio y va al

retail o pide recomendaciones de sus amistades (marketing boca-a-boca)
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para ver si conocen a un “buen maestro”. También acude a tablones de

anuncios en los mismos retails o al mercado de su zona.

A continuacién, una vez que logra obtener un dato, el usuario llama al
experto y acuerdan una fecha para visitar la casa y presupuestar el trabajo.
Muchos de estos expertos a veces no contestan el celular pues estan en otros
trabajos o simplemente no le dan la debida atencidn. Es sin duda un proceso

bastante tedioso.

Parte de la oferta tradicional es la compuesta por el experto “conocido”,
quien ya ha realizado trabajos para algunos usuarios y se le convoca para
una siguiente labor por referencia brindada por sus clientes. En este
mercado, el experto “vive” de las recomendaciones, si hace un mal trabajo,

hasta no se le paga y posteriormente se le refiere mal.

Los expertos tampoco tienen el panorama fécil, ellos pasan mas tiempo
viajando entre lugar y lugar que atendiendo efectivamente requerimientos

de usuarios.

En cuanto a la promocion de sus servicios, algunos expertos utilizan
Internet para ofrecerlos a través de paginas web como OLX, MercadoL.ibre,
paginas de empleos (ej. Doplim, Donkiz, etc) y avisos clasificados en
internet (Ver Figura 3.13).

Figura 3.13. Anuncio de servicio a través de Internet.

Servicio de Gasfiteria Lima

Servicio de Gasfiteria en general, Destapes, Fugas, Filtraciones y mas. Consulte
Rapidez - Seguridad - Confianza

lima 21, lima

Fuente: empleo.donkiz-pe.com

Asimismo, los expertos utilizan postes para colocar publicidad,
adhesivos en veredas publicas y otros medios tradicionales para obtener

contactos.
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3.5.1.1. Oferta de entidades publicas y privadas

Existen también esfuerzos de algunas municipalidades limefias,
entidades bancarias y compafias de seguros particulares que ofrecen
servicios de asistencia para el hogar, algunos con personal propio y
otros con personal subcontratado; sin embargo tienen algunas
restricciones y limitaciones en la entrega y atencion de dichos
servicios por lo que no representan un apoyo significativo para los
usuarios. Algunas de ellas se limitan a la atencion de incidentes en el
hogar que pudieran afectar su seguridad, por ejemplo: sus técnicos
atienden roturas de vidrios Unicamente en la fachada del hogar, los
cerrajeros solo atienden emergencias relacionadas a chapas de puerta
con conexién a la calle; en ambos casos no pueden atenderse
problemas presentados en el interior del hogar ya que no representan

ningun riesgo con el mundo exterior.

Otro punto es que estos servicios funcionan con la misma
modalidad que los seguros: el usuario se suscribe al servicio de
asistencia realizando un pago mensual el cual cubre algunos servicios,
pero con ciertas restricciones en cobertura y nimero de eventos. De

no requerirse asistencia, no hay opcién a la devolucién del dinero.

3.5.1.2. Oferta Online

Existen plataformas web locales que no explotan el uso de la
plataforma online y que principalmente se enfocan en brindar un
directorio de especialistas para atender servicios, entre ellas tenemos a

Helpers, DConfianza, Home Solution y TecniFacil.

En los siguientes graficos describimos las principales

caracteristicas de cada una de ellas:
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Figura 3.14. Principales caracteristicas de plataformas locales - Helpers.

¢Qué hace? :

Plataforma Web y mdvil que
brinda una red de profesionales en
servicios técnicos a domicilio.

éPor qué es interesante?:

Permite contactar a los
profesionales de manera facil, rapida,
confiable, segura y sin costo para los
usuarios de la plataforma.

Lanzamiento: Mayo 2016.
Origen: Perul.

Economia On-Demand

Helpers permite a los
profesionales que se integran a su red
aumentar sus ingresos a través de su
red de contactos y una lista de clientes
seguros.

-
Website:
www.helpers.pe

() HELPERS

Elaboracién: Autores de la tesis.

Figura 3.15. Principales caracteristicas de plataformas locales - DConfianza.

¢Que hace? :

Dconfianza es un portal de
internet propiedad de Plataformas
Online 5.A.C., una empresa Peruana
que nacid con la idea de mejorar todo
el proceso relacionado a la bisqueda
de proveedores de servicios.

¢Por qué es interesante?:

La plataforma no solo ayuda
a los usuarios a encontrar un proveedor
de servicios de manera rapida, sencilla
y segura; sino también promover el
trabajo de proveedores de servicios.

Lanzamiento: Afio 2015
Origen: Perd.

Economia On-Demand

Dconfianza ofrece el servicio
a los usuarios de manera gratuita para
gue puedan realizar sus consultas y
cotizaciones. Cobra una comisidn a los
proveedores que tengan la oportunidad
de contactarse con los usuarios que
requieran algun tipo de servicio.

-
Website:
www.dconfianza.pe

Elaboracion: Autores de la tesis.
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Figura 3.16. Principales caracteristicas de plataformas locales - Home Solution.

¢Qué hace? :
Plataforma que brinda una

red de profesionales de servicios para
el hogar.

¢Por qué es interesante?:

Permite buscar, encontrar y
contactar proveedores de servicios.
Ademas, permite promocionar la oferta
de servicios para contactar nuevos
clientes. A través de la plataforma se
puede wvender o  intercambiar
herramientas vy  materiales entre
colegas, obtener descuentos y
promociones, etc.

Lanzamiento: Octubre 2015.
Origen: Argentina.

Economia On-Demand

Home Solution se basa en la
entrega de créditos a los prestadores de
servicios, mientras mas creditos se
tenga, el prestador tendra opcion de
llegar a mas clientes, contar con
mejores herramientas digitales, etc.
Cada credito tiene un costo. También
existe una funcionalidad béasica a costo
cero.

=
Website:
http://pe.homesolution.net/

T“ Home Solution

Elaboracién: Autores de la tesis.

Figura 3.17. Principales caracteristicas de plataformas locales - Tecnifacil.

¢Qué hace? :

Plataforma Web que ofrece
una solucion correcta a los problemas
del hogar, a través de una red técnicos
de confianza.

¢Por qué es interesante?:

Realiza diagndsticos,
soluciones de servicios para el hogar,
también el usuario puede solicitar
inspecciones de tipo basico y full
Brinda servicios las 24 horas, donde el
usuario puede programar y cotizar
trabajos. Ofrece garantia de 6 meses.

Lanzamiento: Mayo 2016.
Origen: Per.

Economia On-Demand

TecniFacil ofrece una lista de
profesionales de servicios a quienes
cobra una comision por los servicios
ejecutados a los clientes.

g

Website:
https://tecnifacil.pe/

ogm N o
TecniFacil

Soluciones Técnicas para tu Hogar

Elaboracion: Autores de la tesis.
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3.5.2. Benchmarking

3.5.2.1. Benchmarking - Competencia local

En el siguiente cuadro comparamos la oferta de los principales

competidores locales, la cual nos brinda una mayor aproximacion al

escenario en donde vamos a incursionar.

Tabla 3.5. Cuadro comparativo de principales competidores locales.

sociales

N
e N o
@HELPERS Econfianza AN TecniFacil
. Sehuciones Tecnicas para tu Hogar
Home Solution
Contacto por Chat No No No Si
Nimero de. Servicios 7 18 18 7
ofrecidos
Permite al usuario
adjuntar Imagenes de No Si No Si
probl p ot
Atenciones S si No si
Programadas
Tablén digital / . . . .
Directorio Telefénico S Si Si Si
pc— ——
Medio de Contacto Llamada Telefénica Llamada TE\EfDI"I.ICE ’ Llamada Telefonica Llamada Te\efon.lca ’
Plataforma online Plataforma online
Geolocalizacion No No No No
Calificacion Experto Si Si Si Mo
Plataforma Web Si Si Si Si
Plataforma Movil Android / 105 Android Android No
Presencia Nacional / . . Argentina, Chile, Uruguay, .
Internacional Perd Perd Colombia, Ecuador Perd
Si, solicitan registro de
antecedentes, se les
Expertos evaluadosy | realiza una verificacidn . . .
. L Si Si Si
garantizados domiciliaria y se lleva
acabo una entrevista con
cada uno.
Aliados Estratégicos | Allsa, ecoHouse, Forte. No No bticino, Hasligk[g‘ Legrand,
Cotizaciones Si, a través de llamadas. Si Si Precio Semicio Pre-Fijado.
Presencia en redes Facebook Facebaok Facebook, Twitter, Blog, Facebaok

Pinterest

Redes sociales
anunciadas pero no
utilizadas

Instagram, Youtube,
Blog. Twitter, Pinterest

Instagram, Youtube

Perfil de profesionales

Persona natural

Personal natural
Persona juridica

Personal natural
Persona juridica

Persona natural

Ingreso de la
descripcion del No Si Si No, sélo hasta 3 imagenes
P
Verificacion de correo
electronico No No No No
Mensaje de Blernmmda s 5 si No
por e-mail
Costo cero en funcionalidades
Cobro Comision s 5 basicas en una sola categoria s
Profesional y hasta 6 leads (contactos
por mes).
. . . - Tarjeta de crédito online,
Medio de Pago (Usuario| Efectivo por semvicio . - ) )
- Efectivo Efectivo por servicio realizado|  Efectivo o Transferencia
a Experto) realizado.

bancaria.

Elaboracién: Autores de la tesis.
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3.5.2.2. Benchmarking - Competencia Internacional

En el siguiente cuadro comparamos la oferta de los principales

competidores del extranjero, la cual nos brinda un marco de

referencia para tomar en cuenta.

Tabla 3.6. Cuadro comparativo de competidores en el extranjero.

ifis
iguanafix

G

TaskRabbit

cronoshare

Contacto por Chat Si Mo Mo
Numerode.Semlcms 34 6 grandes grupos 18
ofrecidos
Permite al usuario
adjuntar Imdgenes de Mo Mo Mo
probl L
Atenciones Programadas Si Si Si

Tablon digital / Directorio
Telefdnico

MNo. Se deja mensaje y 4
expertos te contactaran

Mo. Se deja descripcion de
servicio.

Mo_ Los datos de los clientes se
COMmpran con cronos.

Medio de Contacto

Mensaje con ingreso de

Plataforma online /

Mensaje con ingreso de
requerimiento. Usuario serd

requerimiento. Perfiles. contactado por email o teléfono.
Geolocalizacion Mo Mo Mo
Calificacion Experto Si Mo Si
Plataforma Web Si Si Si
/i
Plataforma Mévil Android/iOS Android/iOS Android /i0S

2 apps (Usuario / Experto).

Presencia Nacional /

Argentina, Brasil, México,

USA (19 ciudades) y virtual

Espaiia, Italia, Brasil, Francia,

Internacional Uruguay. Partugal.
Expertos e’.raluadosy Si Docume_rjtos. _Id_entidad. Leve. ldentidad y Antecedentes. Mo
garantizados Infarmacidn adicional_
Aliados Estratégicos Mo Mo Mo
Cotizaciones Si Precio Sewicio Pre-fijado Si, por mensaje

Presencia en redes
sociales

Facebook. Twitter. Blog,
Youtube

Facebook, Twitter,
Instagram

Facebook, Twitter, Pinterest,
Linkedin, Google+

Perfil de profesionales

Persona juridica

Persona natural

Persona natural

Ingreso de la descripcion

del problema S Si Si
Verificacion de correo .

electronico Si Mo Mo

Mensaje de Bienvenida si si si

por e-mail

Cobro Comision
Profesional

Una vez que el profesional haya
terminado el trabajo debera
enviar una foto o scan de su

factura. La factura original
debera ser entregada por correo

o personalmente en las oficinas
de lguanaFix en un plazo no

mayor a 15 dias corridos luego

del cobro de la misma. El pago

se realizara cuando el trabajo se

encuentre finalizado y calificado
por el cliente.

La tarifa de servicio de
TaskRabbit es del 30% del
precio total que paga por la

tarea. excluyendo los

reembolsos realizados al Tasker
(obtienen el 100% de los
reembolsos).

Para contactar con los clientes,
se utilizan cronos (moneda
virtual prepago) para conseguir
contacto de cliente.

Cada oferta de trabajo por horas
tiene una cantidad de cronos
asociada y para conseguir el
teléfono/email del cliente hay
que canjear dicha cantidad.
Para conseguir cronos es
necesario comprarlos mediante
tarjeta o transferencia.

Medic de Page (Usuario a

Experto)

Tarjeta de crédito.

Tarjeta de crédito al confirmar
toma de semicio.

Efectivo por semvicio realizado.

Elaboracion: Autores de la tesis.
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3.5.2.3. Conclusiones de Benchmarking y aportaciones a la Idea de Negocio

Luego de haber realizado el benchmarking de plataformas de
servicios para hogares, de origen local y del extranjero,
consideramos las siguientes caracteristicas o funcionalidades como

importantes para nuestra plataforma:

e El usuario debe tener la posibilidad de poder interactuar con
los responsables de la plataforma para poder absolver

consultas, dudas, reclamos, etc.

e EIl usuario debe poder utilizar la plataforma online para
adjuntar fotos o imagenes del problema o requerimiento a
atender para que el experto pueda tener un mayor alcance del

trabajo solicitado y asi poder cotizarlo.

e Constituird una ventaja competitiva, el contar con un sistema
de geolocalizacion que permita atender urgencias con expertos
cercanos a la zona donde se origina la solicitud. Ninguna

plataforma evaluada tiene esta funcionalidad.

e La plataforma no debe limitarse a ser un directorio telefénico,
debemos promover el uso de la plataforma como medio para
contactar, cotizar, calificar, consultar; y en general, interactuar

directamente con el experto.

e Es muy importante la funcionalidad de valoracion de expertos
por parte de los usuarios que reciben el servicio. Con ello
podemos reconocer y premiar a los mejores rankeados, ya que
seran mostrados en mejores ubicaciones al momento de
realizar busquedas de expertos en la plataforma, ademés de

obtener otros beneficios.
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Es importante replicar las buenas practicas de algunas
empresas evaluadas con respecto al proceso de seleccion de
los expertos para que formen parte de la plataforma. De esta
manera garantizamos la seguridad y experiencia de dichos

expertos.

Se ha observado que algunas empresas han ido formando
alianzas estratégicas con algunos proveedores de suministros y
afines. Esto es importante para la supervivencia y financiacion

del negocio.

Consideramos muy importante la presencia en redes sociales,
asegurando mantener la informacién vigente y actualizada en
dichas plataformas. En el 50% de los negocios locales
evaluados, verificamos que los enlaces que direccionan a redes

sociales brindan informacion deficiente o desactualizada.

Es importante que luego de registrarse el usuario en la
plataforma a través de correo electronico, éste sea verificado

antes de poder usarla.

Finalmente, los beneficios que las plataformas evaluadas
ofrecen a los expertos varian desde premios por productividad,
capacitaciones, hasta upgrades en las membresias. Siendo éste
un punto muy importante para la retencion de talentos,

consideramos que debe ser mejorado.
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CAPITULO IV: OPORTUNIDAD E IDEA DE NEGOCIO

4.1. La idea de negocio

Hasta el momento hemos realizado el analisis de factores externos que

afectan al mercado utilizando la herramienta PEST (Capitulo I1I), asi como el

analisis de las 5 fuerzas de Porter, con el que pudimos identificar el nivel de

competencia en el mercado.

Algunos puntos importantes sobre los andlisis antes citados y que dieron paso

a esta idea de negocio, son:

Apoyo del gobierno en temas de capacitacion en oficios a potenciales
expertos, a través de programas gubernamentales.

Sélo en Lima Metropolitana tenemos al 32,5% del total de familias en
Pert, lo que hace propicio el inicio del negocio en la capital de la
Republica.

Existen muchos trabajadores independientes que no cuentan con ingresos
suficientes para el sustento de sus hogares.

El creciente uso de Internet y Smartphones en la poblacion hace factible la
idea de conectar expertos con usuarios a traveés de una plataforma
tecnoldgica.

Los dispositivos moviles estdn cada vez mas al alcance de todos los
estratos sociales, los precios de smartphones van en descenso, asi como
los planes de las operadoras lideres en el mercado. Esto debido a una
creciente guerra de precios.

Encontramos en nuestro entorno la necesidad de facilitar el proceso para
conseguir expertos que los ayuden con servicios para el hogar, y ademas
de acortar los tiempos de atencién cuando suceden emergencias.

La competencia actual estd en etapa emergente y con una penetracion de

mercado aun limitada.

Esta plataforma, como una plataforma basada en economia on-demand tiene

dos tipos de publico objetivo: Los “usuarios”, que son las personas que buscan
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satisfacer sus requerimientos de reparaciones en el hogar; y los “expertos” que

satisfacen sus necesidades de atender trabajos de reparaciones a usuarios y asi

generar ingresos.

Segun lo indicado, proponemos la creacion de HogarFix, una start-up basada

en una plataforma online que permitird a usuarios contactar a expertos para

brindar solucidn a urgencias y reparaciones en el hogar.

4.1.1. Caracteristicas a incluir en la plataforma

Las principales caracteristicas que deberd incluir la plataforma

HogarFix para diferenciarnos del resto de competidores:

La

Ofrecer una amplia variedad de servicios, de preferencia los méas
requeridos por el mercado, a fin de asegurar la captacion de un gran
numero de usuarios y expertos.

Disponibilidad para contactar a expertos de confianza en cualquier
momento (24x7).

Proceso de evaluacion de expertos que se afilien a HogarFix con
validaciones de documentos, examen psicologico Yy visita
domiciliaria inopinada.

Evaluacion permanente de expertos a través de valoraciones
realizadas por usuarios, lo cual permitira mantener un nivel de
calidad en el servicio ofrecido.

Uso de geolocalizacion para la basqueda del experto méas cercano
en caso se solicite una atencion de urgencia.

Tablén virtual de requerimientos para que el usuario pueda solicitar
cotizaciones a los expertos.

atencion de los servicios debera ser considerada en dos

modalidades:
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1. Atencion de URGENCIAS DOMESTICAS.

En esta modalidad consideraremos los servicios que los usuarios
necesiten de manera inmediata, sin programaciéon de requerimiento
previa. Aqui, podran utilizar la geolocalizacion para poder ubicar a un

experto disponible que pueda atender su urgencia.

Los criterios para elegir al experto adecuado podran ser las
valoraciones y reputacion del experto en la plataforma, la ubicacion
geografica donde se encuentra y la visualizacion del estado actual del

experto (en servicio o inactivo).

2. Atencion de REQUERIMIENTOS PROGRAMADOS.

En esta modalidad, el usuario puede publicar un requerimiento en
un tablon de anuncios virtual, esperando que los expertos le envien
presupuestos y lo contacten. Una vez que escoge el presupuesto
deseado, contacta con el experto y pactan condiciones de desarrollo del
trabajo y el precio del mismo.

4.2. El modelo Canvas

En esta seccion usaremos el Modelo Canvas para explicar la relacion que
existe entre las diferentes variables que influyen en el negocio descrito con la
propuesta de valor que definimos como parte del desarrollo de este plan de
negocios. Ademas, tomaremos en cuenta el analisis benchmarking realizado en el

capitulo anterior.

El Modelo Canvas fue desarrollado por Alexander Osterwalder, quien lo
propuso como tema de su tesis doctoral en la Universidad de Lausanne (Suiza), en
el afio 2004. Se divide en nueve bloques de construccion que resumen la forma en
que el negocio planea generar ingresos. EI modelo Canvas es muy util y valioso

porque se describe el modelo de negocio de una manera muy intuitiva, sencilla de
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usar y facil de comprender.

4.2.1. Detalle de Modelo Canvas

4.2.1.1. Infraestructura

a. Alianzas Claves.

b.

Los socios iniciaremos el negocio con capital
autofinanciado, cada uno con una participacion equitativa del
25%.

Se contrataran los servicios de una empresa tercera
especialista en desarrollo de aplicativos moviles con experiencia
en funcionalidades de geolocalizacion.

Debemos mantener alianza con el proveedor de Microsoft
Azure, que nos permitira tener siempre disponible la plataforma
online.

También, es importante tener relaciones de negocios
estrechas con los estudios contable y legal que nos asesoraran
en temas tributarios y legales; asi como también con el
disefiador grafico que se contratard desde el inicio de
operaciones.

Se intentard formar alianzas estratégicas con tiendas de
mejoramiento del hogar, que nos permita crecer y brindar

mayores beneficios para nuestros usuarios y expertos.

Actividades Clave.

Desarrollo de la plataforma online: Se consideran
estandares de calidad y seguridad de la informacién para
garantizar la confidencialidad de los datos personales de

usuarios y expertos.

Disefio de la plataforma online: Se debera considerar
aplicar las caracteristicas de usabilidad descritas en el Marco

Conceptual (Ver seccion 2.3.2). Se considera, por ejemplo, la
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posibilidad de permitir adjuntar fotos o imagenes al usuario

describiendo su problema o requerimiento.

Monitoreo de servicios cloud: La plataforma online estara
alojada en servidores virtuales Microsoft Azure por lo que ésta
debe ser monitoreada de forma permanente segln los acuerdos
de servicios establecidos. Debemos asegurar la disponibilidad

continua de la plataforma.

Reclutamiento de expertos: Esta es una de las actividades
principales del modelo de negocio. A traves de ella,
fortalecemos el concepto de seguridad en el negocio vy
generamos confianza hacia los usuarios que los contactan para
que atiendan urgencias 0 requerimientos en sus hogares.
Replicaremos las buenas practicas de las empresas evaluadas, en
cuanto al proceso de seleccion de los expertos garantizando

seguridad.

Retencion de expertos: Se consideran programas de
beneficio a expertos segin la valoracion otorgada por los
usuarios. A través de las valoraciones los expertos seran
mostrados en mejores ubicaciones al momento que el usuario

realiza blusquedas, brindando a su vez otros beneficios.

Imagen corporativa: Difundir codigo de conducta para
que los expertos se sensibilicen e interioricen en protocolos de

atencion a usuarios.

Marketing: se desarrollaran a través de medios
tradicionales (publicidad impresa en tiendas retail del sector
mejoramiento del hogar) y medios online (a través de redes
sociales y mailing), entre otras estrategias de difusion del

negocio para poder llegar a mayor cantidad de usuarios.
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c. Recursos Clave.

Base de Datos de expertos: El usuario podréa visualizar
informacion entregada por el experto al momento de ser
reclutado, asi como valoraciones brindadas por otros usuarios
luego de realizar trabajos en sus hogares. De esta manera el
usuario podrd elegir al experto que mayor confianza le

transmita.

Plataforma tecnoldgica (Infraestructura de Website y
App): Servidores, aplicacion, software de base de datos y
equipos de seguridad son importantes para mantener operativa

la plataforma.

Habilidades técnicas de los expertos registrados en la
plataforma: Los expertos aportan todo el conocimiento
adquirido técnica o empiricamente en favor del modelo de

negocio.

4.2.1.2. Oferta

a. Propuesta de Valor.

Para Usuarios:

HogarFix le facilitara la vida al usuario, ya que podra
encontrar y contactar expertos con mayor facilidad y rapidez, en
lugar de consultar a contactos de sus referidos, lo cual le podria

tomar mayor tiempo.

Se reducen los riesgos en seguridad asociados al ingreso de
personas desconocidas en los hogares debido a que HogarFix
tendrd un procedimiento de validacion de informacion y
documentacion personal de cada experto que se suscriba en la

plataforma.

53



HogarFix es una plataforma novedosa, que haciendo uso de
la geolocalizacion en dispositivos mdviles, permite que el
usuario desde su celular, pueda contactar al experto disponible
mas cercano para que se apersone a atender la urgencia

reportada en el menor tiempo posible.

En caso de presentarse urgencias en el hogar en dias
domingos, feriados o en horarios nocturnos, el usuario podra
contactar a expertos para que atiendan las urgencias en lugar de
esperar hacerlo al siguiente dia util como se hace de forma

regular.

El disefio del aplicativo facilita crear solicitudes de trabajos,
permitiendo al usuario adjuntar fotos a su requerimiento y
publicarlo para que los expertos le envien cotizaciones

referenciales de los trabajos a realizar.

Para Expertos:

HogarFix es una plataforma conveniente para los expertos
ya que les permitird acceder utilizando la tecnologia a un mayor
mercado de clientes objetivo agrupado en una Unica plataforma

onlineg, lo cual le permitira generar mayores ingresos.

HogarFix permitira al experto decidir el cobro del servicio
entregado segln tarifa que haya negociado con el usuario
receptor del servicio, sin percibir beneficio alguno por el
mismo. El Unico pago a realizar corresponde a la suscripcion

mensual por acceder a la plataforma.

El experto se beneficiara con la facilidad de uso del
aplicativo, que permitira incorporar elementos de customizacién

para que pueda cargar fotos de sus trabajos anteriores en su
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perfil de usuario, con el fin de mostrar su experiencia a los

usuarios que accedan a su perfil para contactar sus servicios.

4.2.1.3. Clientes

a. Relaciones con los Clientes.

Beneficios por desempefio para expertos a través de
comentarios y valoraciones: Aquellos expertos con mejores
valoraciones podran ser listados en el ranking TOP de
bldsquedas realizadas por usuarios, lo cual los pone en mejor

ubicacion de seleccion sobre sus pares.

Asistencia personalizada para usuarios a través de chat
online: Se tendré este canal de comunicacion virtual para que
usuarios puedan realizar consultas sobre algin contenido del
aplicativo o plataforma online, la respuesta sera inmediata a
través del personal de HogarFix encargado de servicio al cliente

(en horario de oficina).

Social Media: Presencia a través de publicaciones
constantes en las principales redes sociales (Facebook,
YouTube y Twitter).

b. Canales.
Aplicativo mévil (Android — iOS): El aplicativo tendra
responsive design, y podra ser descargado y utilizado en
plataformas moviles Android y iOS.

Website: A través de la website HogarFix.com también

podra accederse a la versién de aplicacion online.

Interaccién online: A través de comunicacion por chat o

servicio de mensajeria (WhatsApp), usuarios y expertos podran
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absolver consultas, dudas, reclamos, etc. A su vez, la plataforma

no debe de limitarse a ser un directorio telefonico, deberemos

promover que el usuario contacte, cotice, califique, consulte; y

en general, interactle directamente con el experto.

Billetera Electrénica: Se utilizara este medio de pago para

recaudar los importes mensuales por concepto de suscripcion

que haran los expertos suscritos en la plataforma online.

c. Segmentos de Clientes.

Usuarios:

Personas que no tienen habilidades necesarias para
realizar trabajos de reparaciones.

Jefes de hogar que no tienen tiempo para realizar
trabajos de reparacién o mejoras en sus viviendas.
Miembros de familia que no tienen las herramientas
necesarias para realizar reparaciones en sus viviendas.
Ciudadanos que buscan servicios de calidad y que
garanticen la seguridad al permitir ingresar personas

previamente evaluadas a sus hogares.

EXxpertos:

Trabajadores independientes que necesitan brindar sus
Servicios a usuarios.

Técnicos de oficios que necesitan una fuente de ingresos
adicional.

Personal actualmente asalariado que desea trabajar de

forma independiente.
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4.2.1.4. Modelo Econémico

a. Flujo de Ingresos.
Ganancias por suscripcion mensual de expertos. Los
expertos podran suscribirse a la plataforma online a través de un

pago por suscripcion mensual.

Ganancias por publicidad en plataforma online. El
aplicativo y Website tendrd secciones destinadas a publicitar
negocios relacionados, como por ejemplo tiendas del sector
mejoramiento del hogar (Maestro, Promart, Sodimac, etc.),

entre otros.

b. Estructura de Costos.
Costos de Infraestructura. Se consideran costos por
alquiler de oficina local, asi como mobiliario y equipamiento de

cémputo para personal administrativo de HogarFix.

Plataforma tecnoldgica. Costos de infraestructura
tecnoldgica que permita disponibilidad, seguridad y adecuada
performance de la plataforma online. También se incluye el
equipamiento tecnolégico para personal administrativo de

HogarFix.

Costo de publicidad y marketing: costos relacionados al
desarrollo de estrategias de marketing a través de medios
tradicionales y online.

Planilla de colaboradores: NOmina de personal

permanente de la empresa a cargo de los procesos

administrativos, marketing, etc.
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A través del andlisis realizado, resumimos el modelo CANVAS de la

siguiente manera:

Figura 4.1. Modelo Canvas.

Alianzas Clave

Actividades Clave

Propuestas de Valor

Relaciones con
Clientes

Segmentos
de Cliente

* Plataforma doud

* Desarrollo y Disefio
de plataforma online.
*Monitoreo de la
plataforma doud.

* Redutamiento y
retencidn de expertos,
* Imagen corporativa.
* Marketing.

Para wsuanios:
* Fadlidad v rapidez para
contactar expertos.

* Reduccdén de riesgos en
seguridad debido a proceso de
validacion de expertos.

* Atencion de urgendas por
experto mas cercano a través
de bisqueda por
geolocalizacian,

* Disponibilidad de atender sus
urgencias en horario 24x7.
* Fadlidad para publicar
reguerimientos y fotos para
obtener cotizaciones de
expertos,

Para experfas:
* Acceder a mayor mercado

de dientes objetivo.

* Pago por suscripdan
evitando cobros por comisian
de trabajo realizado.

* Promocionar sus trabajos a
través de la publicacion de
fotos de trabajos anteriores.

* Beneficios por
desempeno para
experfos a fravés de
comentarios v
calificadiones.

* Asistenda
personalizada para
wELanios a través de
chat online.

* Social media.

Canales

* pplicativa mavil para
plataformas Android &
i0s.,
*Website,

* Billetera electranica
EIM.

* Interaccion online
(chat).

Lsarias gue:
*Mo tienen habilidades
para hacer
reparacones,

* Mo tenen tiempo para

reparar.
*MNo tienen
herramientas
necesarias.
* Buscan servicios de
calidad v sequridad.

Experios que:
"Mecesitan brindar sus
servidos a usuarios.
Tlecesitan fuente de
ingreso adicional.

* Desean trabajar de
forma independiente.

Microsoft Azure.
* Estudio contahle.
* Estudio legal.
* Disefiador Grafico. Recursos Clave
* Alianzas
Estratéaicas con
tiendas de .
mejoramiento del Bas:xﬁzioastos de
hogar. * Plataforma
tecnoldgica.
*Habilidades técnicas
de experios
registrados en la
plataforma.
Estructura de Costos

Fuentes de Ingresos

* Infraestructura de local v mobiliario.
* Plataforma tecnologica.

* Marketing tradidonal y online.

* Planilla de colaboradaores.

* Ganandas por suscripdon mensual de experfos.,
* Ganandas por publicidad de terceros en plataforma ondine.

Elaboracién: Autores de la tesis.
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CAPITULO V: METODOLOGIA DE INVESTIGACION

5.1. Objetivo general de la investigacion de mercado

El objetivo general de la investigacion de mercado es validar la idea de
negocio presentada en el capitulo anterior (Capitulo IV: Idea y Oportunidad de
Negocio) con el mercado de servicios generales para viviendas, ademas de
determinar si la existencia de este negocio satisfara las expectativas de los
expertos y usuarios que interactuaran en la plataforma. Finalmente, nos daré la
linea base para realizar los céalculos financieros necesarios para validar la

rentabilidad de nuestro negocio.

5.2. Esquema de Estudio de Investigacion de Mercado

A continuacion presentamos el esquema a través del cual se ha trabajado la

investigacion de mercado.

Figura 5.1. Esquema de Estudio de Investigacion de Mercado.

Mercado de Expertos Mercado de Usunarios
Entrevista a expertos Encuesta Online #1
Reconocimiento de mercado
Elaboracion de preguntas Encuesta Online #2
para encuesta Validacion de modelo de negocio

b

Encuesta presencial

Elaboracion: Autores de la tesis.
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5.3. Estudio de mercado: Expertos

5.3.1. Objetivos Especificos

e Determinar el interés del experto en formar parte del modelo de
negocio planteado.

e Conocer si los expertos aprovechan las funcionalidades de sus
Smartphones.

e Conocer su nivel de carga de trabajo para determinar si el modelo de
negocio planteado les ayuda a aumentar sus ingresos, Yy si pagarian
un pago minimo por ello.

e Determinar el nivel de disponibilidad de los expertos para atender

urgencias en cualquier horario, inclusive en horarios nocturnos.

5.3.2. Fuentes de Informacién

Procedemos a realizar el levantamiento de informacién de las

siguientes fuentes:

a. Fuentes primarias:
e Encuesta realizada al mercado objetivo.
> Entrevistas uno a uno.

> Encuesta presencial.

b. Fuentes secundarias:
e Bulsqueda de informacion estadistica del sector de trabajadores
independientes en entidades como INEI e IPSOS APOYO.

5.3.3. Mercado Objetivo

El mercado objetivo esta definido por los trabajadores independientes
en la ciudad de Lima Metropolitana que personifican el perfil de expertos.
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5.3.4. Muestra

5.3.4.1. Criterios para la seleccion de la muestra

Como primer paso para la definicion de la muestra es
imprescindible identificar la unidad de analisis, siendo ésta la cantidad
de expertos potenciales. A su vez, delimitamos la poblacion a ser

estudiada y sobre la cual pretendemos generalizar los resultados.

Debemos cuantificar la demanda referencial de servicios generales
para hogares, para ello tomaremos las estadisticas mas recientes
referentes a la cantidad de trabajadores independientes en Lima

Metropolitana.

En segundo lugar, haciendo uso de la encuesta, se determinara la
demanda potencial del servicio propuesto, que nos permite conocer el
total de trabajadores independientes que hacen uso de Smartphone y

que estarian dispuestos a utilizar la plataforma.

Por altimo, podremos determinar la demanda efectiva en funcion a
los trabajadores independientes que estarian dispuestos a utilizar la
plataforma haciendo un pago mensual por suscripcion.

5.3.4.2. Detalles de la muestra

e Técnica de recogida de informacion: Entrevista presencial y
Encuestas.

e Universo: Trabajadores independientes de Lima Metropolitana
que se encuentran en el sector “Servicios”.

e Tipo de muestreo: Muestreo por conveniencia. Se encuestaron
a 61 expertos, de los cuales 33 estan ubicados en 4 mercados
seleccionados por conveniencia y en 1 centro ferretero, y 28
fueron referidos nuestros.

e Seleccion de unidades de analisis: Seleccién de expertos a

entrevistar y encuestar de forma aleatoria.
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e Tamafo de la muestra: 61 expertos.
e Fecha trabajo de campo: Durante los meses de octubre y

noviembre del 2016.

5.3.4.3. Cobertura geogréfica

La muestra incluyé expertos de diferentes distritos de Lima
Metropolitana, asi como también otros ubicados en mercados y un
centro ferretero ubicados en 5 distritos, siendo éstos: San Juan de
Miraflores, Surquillo, Chorrillos, Lince y Magdalena.

Se escogid los distritos por conveniencia, considerando las
referencias que los autores de la tesis pudieron conseguir para las

entrevistas.

Tabla 5.1. Cobertura geografica.

N® Zona Distrito Ubicacion

1 Lima Sur San Juan de Miraflores Mercado Primero de Mayo

2 Lima Sur Chaorrillos Mercado Santa Rosa

3 Lima Moderna Magdalena del Mar Mercado Municipal de Magdalena
4 Lima Moderna Lince Mercado N° 1 Lobatdn

5 Lima Moderna Surquillo Centro Ferretero Marsano

Elaboracion: Autores de la tesis.
5.3.5. Entrevista y Encuesta

5.3.5.1. Entrevista inicial de exploracion

En el mes de octubre del 2016 realizamos entrevistas a 5 personas
que se desempefian como trabajadores independientes y que son
conocidos de nuestros familiares o amigos. En dichas entrevistas,
tuvimos como objetivo conocer el dia a dia de cada uno y las
motivaciones que tienen para realizar dichos trabajos. Sus respuestas
fueron de mucha utilidad para elaborar una encuesta orientada a validar
si nuestra idea de negocio satisfacia las expectativas de estas personas,
ademas de agregar nuevas ideas al negocio. Esta entrevista esta

detallada en el Anexo 3 de la presente tesis.
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Tabla 5.2. Caracteristicas de los participantes.

Participantes Edad Ocupacién
Participante 1 43 Electricista
Participante 2 45 Gasfitero / Electricisia / Pintor
Participante 3 51 Cerrajero
Participante 4 59 Gasfitero
Participanie 5 38 Carpintero - Melamina

Elaboracion: Autores de la tesis.

La informacion obtenida en las entrevistas fue clasificada en dos

grupos y se realizo de la siguiente forma:

e Grupo I. Andlisis del Entorno. ¢Quiénes son y qué hacen? En
primer lugar, se obtuvo datos generales del experto y de los

servicios que ofrece, con el fin de conocer su rutina diaria.

e Grupo Il. Validacion del negocio. Luego de conocer al experto
con las preguntas del Grupo |1, realizamos una pequefia
presentacion de la idea de modelo de negocio. A continuacion,
se realizaron algunas preguntas que validarian la opinion de los
expertos con respecto a lo expuesto, en cuanto al uso de
Smartphones, pago por uso de la plataforma, beneficios, entre

otros.

5.3.5.2. Disefio de la Encuesta

Luego de haber realizado las entrevistas, se trabajé en la encuesta
que se haria méas adelante a expertos potenciales. Las respuestas de las

entrevistas ayudaron a orientar las preguntas de la encuesta.

La encuesta que seria realizada a expertos, estd compuesta de 20
preguntas, divididas en los mismos grupos que la entrevista. La
encuesta esta compuesta por preguntas cerradas de seleccion mdaltiple y
del tipo dicotomicas, para facilitar la agilidad en el llenado, y de dos

preguntas abiertas puntuales. Las preguntas fueron clasificadas segun
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sus alternativas de seleccion de la siguiente forma:

e Seleccion multiple con Unica respuesta.

e Seleccion multiple con maltiple respuesta.

Esta encuesta esta detallada en el Anexo 4 de la presente tesis.

A inicios de noviembre del 2016 realizamos encuestas a 61
expertos, de los cuales 33 fueron encuestados en 4 mercados y 1 centro
ferretero en diferentes distritos de Lima Metropolitana, y 28 fueron

expertos referidos de nuestros familiares y amigos.

El trabajo de campo fue realizado por los autores de la Tesis.

5.4. Estudio de mercado: Usuarios

5.4.1. Objetivos Especificos

e Determinar el porcentaje de usuarios que tienen internet en casa y
equipo celular Smartphone.

e Determinar los tipos de reparaciones del hogar que son solicitados con
mayor frecuencia por los usuarios.

e Conocer las percepciones de usuarios en relacién a la puntualidad,
calidad y satisfaccién general del trabajo realizado por expertos de
oficios actualmente.

e Conocer la forma y la facilidad con las que los usuarios contactan a
expertos.

e Conocer las razones que motivan a los usuarios a contratar a expertos
para realizar reparaciones en el hogar.

e Validar la necesidad de los usuarios por una mayor inmediatez en el
contacto de expertos.

e Validar que el usuario conoce modelos de negocio como las
plataformas Uber y EasyTaxi.

e Validar la disposicion de los usuarios a publicar sus requerimientos en

64



una plataforma online y utilizar la caracteristica de urgencias.
e Validar con los usuarios la necesidad de realizar una valoracion al

trabajo del experto.

5.4.2. Fuentes de Informacién

a. Fuentes Primarias
Resultados obtenidos de dos encuestas realizadas a los usuarios

consumidores de servicios para vivienda que solucionan urgencias y

reparaciones en sus viviendas.

b. Fuentes Secundarias
Obtuvimos informes estadisticos de Ipsos Apoyo (2016) en
relacion a la distribucién zonal definida para segmentar a Lima
Metropolitana, el cual lo segmenta en 6 grupos de distritos. Ademas se
consideran estadisticas de acceso a internet, tenencia de dispositivos
moviles y compras a traves de internet, los cuales se detallan en la

seccion 3.1.4 Factores Tecnoldgicos del anélisis PEST.

5.4.3. Mercado Objetivo

El mercado objetivo esta definido por la cantidad de personas en la

ciudad de Lima Metropolitana que personifican el perfil de usuarios.

5.4.4. Muestra
5.4.4.1. Criterios para la seleccion de la muestra

En el caso de los usuarios, consideramos que nuestro mercado
objetivo estd conformado por los hogares de Lima Metropolitana.
Utilizando fuentes secundarias (estadisticas IPSOS), determinaremos

este universo de usuarios.
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5.4.4.2. Detalles de la muestra

Técnica de recogida de informacién: Encuestas online a través
de la red social Facebook.

Universo: Total de hogares en Lima Metropolitana.

Tipo de muestreo: Muestreo por conveniencia.

Seleccion de unidades de andlisis: Seleccion de usuarios
aleatoria.

Tamano de la muestra: 250 usuarios en la primera encuesta y
185 usuarios en la segunda encuesta.

Fecha trabajo de campo: La primera encuesta se realizo en el
mes de setiembre 2016; la segunda encuesta se llevd a cabo en el
mes de noviembre del 2016.

5.4.4.3. Cobertura geografica

La muestra incluyd usuarios de los distritos de Lima

Metropolitana.

5.4.5. Encuesta online

Se realizaron dos encuestas online a usuarios consumidores.

La primera encuesta, detallada en el Anexo 5, fue elaborada con

preguntas para conocer el punto de vista con respecto a su experiencia al

contratar a trabajadores independientes para solucionar urgencias vy

reparaciones en sus hogares. Las preguntas planteadas permitirian obtener

informacion de los usuarios que utilizan el servicio propuesto pero de

manera tradicional. Para ello las preguntas fueron agrupadas en 3 partes:

Primera parte, para conocer perfil de usuario potencial de nuestra
plataforma en cuanto a datos personales asi como otros relacionados
a internet y tenencia de Smartphone. Los datos obtenidos nos

permitirian conocer:
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> El género y rango de edad de los usuarios.

> El distrito de residencia en Lima Metropolitana.
> Habitos de uso de internet en sus hogares.

> Tenencia de Smartphone por parte de los usuarios.

e Segunda parte, para conocer la forma tradicional en la que los
usuarios recurren a profesionales independientes para solucionar
urgencias y reparaciones en sus hogares. Las preguntas nos
permitirian conocer:

> La frecuencia con la que los usuarios requieren realizar
mejoras o reparaciones en sus hogares.

> El tipo de reparaciones realizadas en hogares de usuarios.

> Las razones por las que los usuarios contactaron a expertos
para poder realizar dichos trabajos.

> Fuentes comunmente utilizadas para contactar a expertos para
reparaciones, asi como el tiempo que le toma hacerlo.

> Lo que perciben los usuarios en relacion a la puntualidad y al
tiempo que se toma el experto para realizar trabajos en sus

hogares, asi como el nivel de satisfaccion de los usuarios.

e Tercera parte, para conocer las preferencias de los usuarios sobre los
tipos de servicios para el hogar a los que quisieran acceder

rapidamente.

Luego de haber obtenido la informacién acerca del usuario con
respecto al mercado, se realizo la segunda encuesta, para validar la idea de
negocio planteada. Esta encuesta esta detallada en el Anexo 6 de la presente

tesis.
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Esta segunda encuesta tenia por objetivos:

> Validar la experiencia de los usuarios con modelos de negocio
on-demand como UBER.

> Validar si utilizaria el aplicativo de darse un requerimiento.

> Validar la aceptacion de los usuarios en cuanto a la modalidad
de servicio de “Atencion de urgencias”.

> Validar la aceptacion de los usuarios sobre el uso de la
geolocalizacion y el uso de la caracteristica de valoracion a los

expertos.

5.4.5.1. Disefio de la Encuesta

Ambas encuestas fueron disefiadas a través de Google Forms.

La primera encuesta, constd de preguntas cerradas de seleccion
maultiple y dicotomicas, para facilitar la agilidad en el llenado. La

encuesta fue dividida en tres partes:

e Parte I. Datos Generales. Consta de 5 preguntas.

e Parte Il. Proyectos de Mejoras y Reparaciones de emergencias
en el hogar. Consta de 13 preguntas.

e Parte Ill. Servicios Adicionales. Consta de 2 preguntas.

La primera encuesta fue enviada a alumnos de las maestrias de
ESAN por correo electronico a traves de la coordinadora. Ademas, fue
compartida por los integrantes de esta tesis a través de redes sociales
(Facebook). La encuesta estuvo publicada durante 45 dias, logrando
240 respuestas.

La segunda encuesta, se realiz6 para validar el modelo de negocio
planteado, fue compartida de la misma forma que la primera encuesta
por un par de semanas, logrando obtener 185 respuestas. La cual const6
de 6 preguntas cerradas dicotomicas.

El trabajo de campo fue realizado por los autores de la Tesis.
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CAPITULO VI: RESULTADOS DE LA INVESTIGACION
DE MERCADO

6.1. Andlisis de resultados de fuentes primarias

A continuacion se presenta el analisis de los resultados obtenidos a través de

las encuestas realizadas tanto a usuarios como a expertos.

6.1.1. Mercado de Usuarios

6.1.1.1. Determinacion de la demanda

Segun el estudio PERFILES ZONALES Lima Metropolitana de
IPSOS en el ano 2015, se cuentan los hogares en 2°422,122, que

constituyen nuestro mercado objetivo.

Tabla 6.1. Cantidad de hogares en Lima Metropolitana.

Lima Norte Lima Este Lima Centro |Lima Moderna Lima Sur Callao Total
Total de habitantes 2,515,656 2,450,357 742,029 1,273,377 1,893,851 1,013,935 9,893,245
% respecto al total de habitantes 25.50% 24.80% 7.50% 12.90% 19.10% 10.20% 100%
Total de hogares 573,342 545,892 244 083 378,156 431,329 249 160 2,422,122

Fuente: IPSOS Apoyo - Perfiles zonales Lima Metropolitana- 2015.

6.1.1.2. Resultados de encuestas de investigacion de mercado

Hallazgos Encuesta #1:

Parte I: Datos Generales.

Las respuestas a esta parte nos muestran un mercado donde de

forma predominante (méas de 97%) los usuarios encuestados utilizan

herramientas de Internet y teléfonos moviles de tipo Smartphone.

Estos medios tecnoldgicos son imprescindibles para que puedan hacer

uso de la plataforma y aprovechar al maximo sus ventajas.

69




Parte I1: Proyectos de mejoras y reparaciones en el hogar.

Esta parte, nos permiti6 identificar los servicios mas demandados
por los usuarios en los ultimos 6 meses, que seran los que
ofreceremos en la plataforma: Electricidad (68%), Gasfiteria (54.2%),
Carpinteria (24.2%), Albafileria (20%), Cerrajeria (16.3%) vy
Vidrieria (15%). El 88.8% de los usuarios encuestados realizé hasta 4

reparaciones y mejoras en sus hogares en este lapso de tiempo.

Asimismo, nos confirmo que la confianza en el experto es clave
para el éxito del negocio. Un 79.2% indic6 que suele contratar
expertos que conoce, 0 que otros usuarios le refieren. Esto nos obliga

a considerar las funciones de valoraciones del trabajo de los expertos.

Cuando un experto realiza un buen trabajo con un usuario, se
gana su confianza. Y esta confianza ganada es casi garantia de un
buen trabajo posterior, ya que los usuarios calificaron
consecuentemente al experto de manera aprobatoria (mas de 80%) en
materia de: eficiencia y satisfaccion general con el trabajo. Dejando
de lado el tema de puntualidad y presentacién personal, que no es
fuerte de los expertos actuales: 55.4% y 75% respectivamente.

El proceso de contactar al experto resulta siendo regularmente
complicado para los usuarios. ElI 40% de ellos tomé mas de un dia
para contactarlos, lo que abre para nosotros la oportunidad de ofrecer

“inmediatez de contacto” a través de la plataforma.

Para finalizar la parte Il, los usuarios, en un 91% manifiestan
tener la necesidad de contactar a un experto que ayude en las tareas de
reparaciones y mantenimiento, en lugar de aventurarse a hacerlo ellos
mismos, ya sea por motivos de inexperiencia, falta de tiempo, entre

otros.
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Parte I11: Servicios Adicionales.

En esta parte, el objetivo fue obtener de los usuarios la
informacion de qué otros tipos de servicios les gustaria tener més a la
mano. De esta forma identificamos que: Limpieza (52.9%), Técnico
de Electrodomésticos (37.1%), Técnico de Computadoras (25.4%),
Cuidado de nifios — ancianos (22.1%), Cocina (21.7%), Planchado de
Ropa (20.4%), Lavandera (15.4%) e Inyectables (15.4%), son otros
servicios preferidos por los usuarios y que deberiamos considerar
para incluir en la plataforma, alineandose previamente a nuestra

estrategia.

Hallazgos — Encuesta #2:

En esta encuesta, logramos identificar que los usuarios han
utilizado servicios como Uber o EasyTaxi a través de sus equipos
moviles, y con ello nos confirman que un modelo de negocio
tecnoldgico, bajo el mismo principio de inmediatez, seria muy facil de
entender para ellos.

Los usuarios ademds, indicaron que utilizarian el aplicativo
(87.6%) para colocar requerimientos y recibir cotizaciones. Inclusive
el 91.9% de ellos, indicaron que utilizarian el servicio de urgencia
(horario nocturno, domingos y feriados). Sobre este ultimo punto, el
75.3% de ellos utilizarian la geolocalizacion para ser ubicados

rapidamente.

Refrendando el tema de confianza, los usuarios en un 96.8%,

indicaron que calificarian al experto en el aplicativo.
6.1.1.3. Conclusiones - Mercado de Usuarios
El mercado de usuarios actualmente consigue atender sus

necesidades de esta indole a través de expertos referidos y conocidos.
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Considera que el servicio que actualmente reciben puede ser
evolucionado y transformado hacia un modelo de negocio que mejore
la forma de contactar a los expertos para atender sus requerimientos

de servicios para sus viviendas.

Ellos no son ajenos a los avances de la tecnologia y estan
dispuestos a usar sus teléfonos celulares como medio para solicitar
atencion para sus necesidades caseras, como ya lo utilizan con
aplicativos como Uber y EasyTaxi. Asimismo, estan conscientes que
el servicio puede mejorarse a través de valoraciones de los expertos

que se registren y publiquen en la plataforma.

Finalmente, los encuestados ven con gran aceptacion la

caracteristica de “atencion de urgencias” que podrian utilizar.

6.1.2. Mercado de Expertos

6.1.2.1. Resultados de entrevistas a Expertos

Demanda referencial: Segun la encuesta permanente de empleo
de IPSOS en 2015, 1.58 millones de personas en Lima Metropolitana
trabaja de manera independiente.

56.9% de estos trabajadores independientes, aproximadamente
899,020 mil personas, se dedican a realizar actividades de “servicios”.
Estas personas serian los referenciales expertos que consideramos en

nuestra idea de negocio.
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Figura 6.1. Encuesta Permanente de Empleo, 2016.

Otros
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19.9%

Fuente. INEI.

Demanda potencial: Del total de 899,020 mil referenciales
expertos, calculamos el 83.6% que hacen uso de teléfono Smartphone
con plan de datos, eso nos da un total de 751,580 de potenciales

expertos.

Demanda efectiva: Obtenemos el 75,4% de los 751,580 mil
potenciales expertos, que representan a aquellos que pagarian una
suscripcion por el uso del servicio. Con ello llegamos al nimero de

566,691 mil que es nuestra demanda efectiva.

6.1.2.2. Resultados de entrevistas a Expertos

Las entrevistas realizadas a expertos nos permitieron tener mayor
conocimiento del mercado que ellos conforman y de esa forma poder
formular y estructurar las preguntas de la encuesta que posteriormente

se realizd a expertos en sus zonas de trabajo.

Parte I: Datos Generales

Los expertos en su mayoria (83,6%) cuentan con equipo
Smartphone con plan de datos de internet y se dedican mayormente a
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los servicios de Gasfiteria (41%), Electricidad (39.3%), Carpinteria
(14.8%) y Cerrajeria (6.6%).

Los expertos encuestados tienen en su mayoria (90,2%) mas de 3
afios de experiencia desarrollando actividades de oficios. Ellos estarian
dispuestos a atender mayor cantidad de servicios de los que
actualmente atienden, esto porque consideran (82%) que algunos dias

atienden pocos 0 ningun servicio.

Parte I1: Validacién del modelo de negocio.

Los expertos manifiestan (78.7%) que conocen de modelos de
negocio como Uber o Easy Taxi, sin embargo, previa explicacion del
modelo de negocio, los expertos en su 98.4% mostraron interés en
formar parte de dicho negocio y por ende les interesa acceder a un

mercado méas amplio de clientes.

De la misma manera, estdn de acuerdo con que se utilicen las
opciones de valoracion y que puedan tener beneficios tangibles
resultado de estas valoraciones. Los beneficios que los expertos
quisieran obtener son: Seguro, Capacitaciones, Gratificaciones, Celular

moderno, Viaticos, Herramientas, entre otros.

Asimismo y confirmando la importancia de la confiabilidad, un
86.9% estd de acuerdo con que se haga la validacién de datos

personales.

En cuanto al servicio de urgencia propuesto, los expertos

encuestados muestran interés en un 65.6%.

Finalmente y con respecto a la inversion, los expertos (75.4%)
estan dispuestos a asumir un cargo mensual para beneficiarse del
servicio.
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6.1.2.3. Conclusiones - Mercado de Expertos

Los resultados mostrados nos permiten afianzar la idea del modelo
de negocio. Los encuestados han mostrado en su mayoria, interés en
pertenecer a la plataforma y beneficiarse de ella. Asimismo, muchos de
los encuestados ya conocen los modelos de negocio de este tipo (Uber
0 EasyTaxi) y por eso fue mas sencillo explicarles y que puedan
entender el funcionamiento de nuestro modelo de negocio, obteniendo

rapida atencién en cada entrevista.

Asimismo, hemos validado que los expertos ya utilizan teléfonos
Smartphone y saben que puede ser una herramienta muy Util para
generarles mas oportunidades de trabajo. Sobre todo en la actualidad,
en la que algunos mencionan no tener mucha carga de trabajo y desean
incrementar sus ingresos diarios. Ellos estan dispuestos a realizar un

pago mensual por el servicio.

Una vez que les queda claro el negocio, las deméas preguntas con
respecto a seguridad, beneficios y datos personales son respondidas
positivamente y con mucha expectativa. Muchos de ellos estan
dispuestos a atender los servicios de urgencia que se han propuesto

como parte del negocio.

En los capitulos subsiguientes estaremos abordando en detalle el plan de

negocio del Producto - Servicio validado por el mercado.
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CAPITULO VII: PLANEAMIENTO ESTRATEGICO
7.1. Mision

Propiciar la interaccion entre la oferta de profesionales de servicios para
viviendas con la demanda de usuarios que requieren de Sus servicios,
contribuyendo a la mejora de la calidad de vida de las comunidades donde

actuamos.

7.2. Vision

Ser la plataforma online lider para referencia de profesionales de servicios
para viviendas en nuestros mercados objetivos, logrando satisfacer las
necesidades de nuestros clientes y fortalecer alianzas estratégicas con las

principales tiendas retail del sector mejoramiento del hogar.

7.3. Valores Institucionales

e Integridad: Actuando de manera correcta y manteniendo coherencia en
nuestros planes de accion.

e Innovacién: Promover el uso de tecnologia en los procesos de negocio.

e Orientacion al cliente: Garantizar la satisfaccion de las personas que
interacttan en el negocio.

e Transparencia: Actuar con ética y responsabilidad.

7.4. Analisis FODA

En la presente seccion, realizaremos el analisis de los factores internos y
externos del negocio, posteriormente realizamos los cruces entre dichos factores.
Este resultado sera considerado para la construccion de nuestros objetivos

estratégicos.
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Tabla 7.1. Anélisis FODA.

Fortalezas Debilidades

1. El proceso de seleccion del experto
estd orientado a brindar seguridad y
confianza al usuario.

1. No contar con infraestructura

tecnologica  que  soporte el

incremento repentino de la demanda.

2. Permitir la interaccion entre
usuarios y expertos a través de una

plataforma tecnoldgica.

2. Reducida red de

confiables que puedan ayudar en los

expertos

requerimientos y/o urgencias de los
usuarios en cualquier momento del
dia.

3. Empleo de sistema de
geolocalizacion para la busqueda de
expertos cercanos al lugar donde se
atendera

urgencia reportada por

usuario.

3. Estructura organizacional
insuficiente debido a un crecimiento

vertiginoso del negocio.

4. Publicacion de requerimientos
programables a través de tablon

virtual de anuncios.

4. Resistencia al cambio por parte de
los expertos.

5. Expertos que puedan atender
servicios en horarios nocturnos o dias
festivos de acuerdo a disponibilidad.

5. La idea de negocio de HogarFix es

factible de ser copiada.

6. Brindar al experto el acceso a una

mayor  cantidad de  usuarios

potenciales para ofrecer sus servicios.

77




Oportunidades Amenazas

1. Modelo de negocio similar es
conocido en el mercado peruano
gracias a incursiones de Easy Taxi y
Uber.

1. Mercado actual de oficios es
predominantemente informal.

2. Existencia de planes del Estado
para ampliar cobertura de Internet a
nivel nacional (Red Dorsal Nacional
de Fibra Optica).

2.  Ingreso de  competidores

nacionales 0  extranjeros con
experiencia en el sector servicios

para el hogar.

3. El
oficinas

gobierno ha implementado

centralizadas para la
realizacion de tramites y obtencion de
certificados para personas y empresas

de manera &gil.

3. Promulgacion de leyes de
gobierno restrictivas para los
negocios basados en economia on-
demand (ej. caso Uber).

4. Més de medio millén de personas
en Lima  Metropolitana  son
profesionales  independientes  de
oficios (expertos), que son potenciales

usuarios del negocio.

4. Negocios retail del sector

mejoramiento del hogar podrian
modificar su modelo de negocio,
para incluir las funcionalidades del

negocio propuesto.

5.  Crecimiento del uso de
Smartphones en el Per( e incremento
de transacciones via Internet.

5. Condiciones de ciertos sectores
econdmicos se vean afectados por
resultados econdmicos negativos, por
ejemplo: sector construccion
afectado por commodities caros y

baja oferta de viviendas.

6. Factores ambientales que
provoquen dafios en viviendas.

6. Posibilidad de reclamo publico
ante falla de un experto en la

ejecucién de su trabajo.

Elaboracion: Autores de la tesis.
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7.4.1. Estrategias FO

(F1, O3) Disefio de un proceso de reclutamiento de expertos con altos
niveles de seguridad, considerando los procesos de validacion de identidad
y antecedentes policiales y penales de los expertos que se enrolan a la

plataforma.

(F1, O3) Resaltar como parte de las campafias de lanzamiento, el valor
agregado de "seguridad" hacia los usuarios, ya que nuestros expertos
estaran debidamente verificados.

(F2, O1) Desarrollo de aplicacion multiplataforma, intuitiva y de facil uso,
similar a las plataformas de Easy Taxi y Uber (aplicaciones ya conocidas en

el mercado), para poner en contacto a expertos y usuarios.

(F2, O2) Analizar la viabilidad de aperturar operaciones en capitales de
provincia cuando se generen utilidades anuales sostenidas y previo analisis

de nuevos mercados.

(F3, O1) Atender servicios catalogados como “urgencias” en la plataforma,
los cuales pueden ser atendidos por expertos que se encuentren cerca a la

ubicacion de los usuarios que lo requieran.

(F4, O4) Los potenciales expertos en Lima Metropolitana tendran la
posibilidad de interactuar con los usuarios a través del tablon de

requerimientos y enviar sus cotizaciones.

(F6, 05) Impulsar como parte del plan de negocio, acciones concretas para
generar un incremento de usuarios en la plataforma y con ello los expertos

puedan generar mayores ingresos.

(F6, O6) Los expertos podran tener mayor cantidad de trabajo ante eventos

de dafios en viviendas por factores ambientales.

7.4.2. Estrategias FA

(F1, Al) Sensibilizar al mercado actual de expertos para la adopcion de
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medidas basicas de seguridad de identificacion. Posicionarlo en su mente
como una ventaja competitiva tomando en cuenta la realidad actual del pais
en materia de seguridad.

(F2, A2) Crear identidad de marca, haciendo uso de herramientas de
merchandising e impulsando el modelo de negocio a través de marketing
online y offline.

(F3, A4) Establecer vinculos con tiendas retail del sector mejoramiento del
hogar para definir estrategias conjuntas para atender el mercado de usuarios
aprovechando las ventajas de geolocalizacion de la plataforma HogarFix.

(F6, Al) Disefiar un plan de captacion de expertos en el sector informal,
mostrandoles las ventajas sobre futuros trabajos que obtendran al poder
acceder a nuestro tablén virtual, y la posibilidad de atender urgencias segun

localizacion desde nuestra plataforma.

(F6, A4) Disefiar un programa de retencion de expertos a mediano plazo
basado en beneficios, que permita la sostenibilidad del negocio y su propio

bienestar.

7.4.3. Estrategias DO

(D1, O4) Evaluar y utilizar soluciones de infraestructura tecnoldgica en la
nube (Cloud) que nos permita tener escalabilidad y seguridad.

(D2, 01) Definir estrategias de concientizacion a expertos en el uso de
Internet, dando a conocer los dptimos resultados de rentabilidad que
obtienen modelos de negocio exitosos como Easy Taxi o Uber.

(D2, 04) Ofrecer incentivos a expertos que referencien a otros postulantes a

expertos, para que pasen el proceso de validacion respectivo.

7.4.4. Estrategias DA

(D2, Al) Incentivar a usuarios que nos envien referencias de personas de
confianza con oficios a través de nuestra plataforma, para poder evaluarlos

y considerarlos como un futuro experto.
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(D2, A5) Se deben realizar campafias de marketing orientadas a potenciar la
capacidad de los rubros que no se vean afectados ante un eventual desastre
macroecondmico.

(D3, A6) Se debe realizar una estrategia de comunicacion efectiva ante una
emergencia que ponga en riesgo la imagen de la empresa.

(D4, Al) Iniciar la captacion de expertos, a través de la red de conocidos de
los socios del negocio.

(D4, O5) Mantener estrategias de publicidad del mercado actual para poder
acercarnos a mas expertos y presentarles HogarFix como opcion para

acceder a mas clientes.

7.5. Estrategias genéricas - Porter

Segun Porter, estas estrategias fijan una posicion defensiva frente a las 5
fuerzas competitivas descritas (Ver 3.2. Andlisis de las Fuerzas Competitivas de
Porter).

Segun las caracteristicas del mercado y del negocio ya analizadas en el marco
contextual y el analisis de mercado, consideramos que la estrategia genérica que

se adecUa a nuestra realidad es la de diferenciacion.

Buscamos en el negocio propuesto ofrecer un servicio diferenciado a la gama
de opciones de este rubro en el mercado limefio. Dicha diferenciacion se

fundamenta en los siguientes puntos:

e Servicio de atencion de urgencias, donde introducimos al mercado el uso
de la geolocalizacion para ubicar a los expertos que estén mas cercanos y
dispuestos a atender una urgencia, incluso en horarios no comunes.

e Servicio de contact center a través de chat en linea (en horario de oficina)
o correo electrénico, asegurando el continuo monitoreo de la calidad de
servicio y labor de los expertos.

e HogarFix no interviene en la negociacién entre experto y usuario, dejando

a juicio de ambas partes la adecuada fijacion del precio. HogarFix sélo
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percibird el costo por suscripcion mensual por parte del experto.

7.6. Objetivos estratégicos

De acuerdo a la vision y mision indicadas al inicio del presente capitulo y en

el andlisis de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas, HogarFix S.A.

debe definir sus objetivos estratégicos. Luego de un amplio debate entre los

socios accionistas se llegé a los siguientes objetivos estratégicos:

Lograr rentabilidad para los socios inversionistas.

o KPI: cumplimiento de utilidad proyectada.

Lograr alcanzar crecimiento de negocio segun plan financiero definido.

o KPI: cumplimiento de meta mensual de ingresos obtenidos.
Mantener una politica de innovacion tecnolégica constante para estar
atentos a las tendencias tecnologicas del mercado y mantener la
plataforma siempre disponible y actualizada.

o KPI: disponibilidad de plataforma online.

Mantener una politica de comunicacion efectiva, tanto interna como
externamente, de forma que podamos responder clara y oportunamente
ante situaciones que se presenten en el entorno.

o KPI: Numero de incidentes reportados y atendidos relacionados a

imagen corporativa.
Realizar esfuerzos orientados a la captacion y retencién de usuarios y
expertos, para mantener siempre el balance en el ecosistema de la
plataforma.

o KPI: indice de rotacion de expertos.

Posicionar HogarFix en la mente de las personas (lovemark) como medio
principal para la basqueda de trabajadores independientes de servicios.

o KPI: ocupar primer lugar de marketshare de plataformas online

similares.
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7.7. Factores criticos de éxito

Los factores criticos de éxito (FCE) son aquellas pocas cosas que deben ir
bien para asegurar el éxito de una organizacion y, por lo tanto, representan
aquellas areas empresariales o de gestion que deben recibir atencidn especial y
continua para lograr un alto rendimiento. Los FCE incluyen cuestiones vitales
para las actividades operativas actuales de una organizacién y para su éxito futuro
(Boynton et al, 1984).

Para que la mision de HogarFix se cumpla efectivamente, deben considerarse

los siguientes factores criticos de éxito:

e Asegurar la disponibilidad y continuidad operativa de la plataforma
tecnoldgica que permitira la interaccion entre usuarios y expertos.

e Formular planes concretos y eficientes para la captacion y retencién de
expertos y usuarios para que se mantenga el equilibrio funcional de la
empresa.

e Mantener una estructura organizacional que soporte el crecimiento de la
empresa.

e Mantener un plan de aseguramiento de procesos para evitar crisis que

puedan afectar la imagen corporativa.

7.8. Estrategias a corto plazo

Las estrategias de corto plazo son aquellas orientadas al inicio de operaciones
del negocio y el cumplimiento del presupuesto asignado, con el fin de lograr las

metas mensuales de ingresos y poder sobrevivir al primer afio de operacion.

e Definir el alcance del producto inicial, considerando la investigacion de
mercado realizada en Lima Metropolitana.

e Definir una politica de optimizacion de costos de operacion.

e Estructurar el plan de Marketing inicial (Lanzamiento).

e Asegurar el éptimo funcionamiento de la plataforma tecnoldgica que
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soportara la operacion diaria online de la empresa.

7.9. Definicion del producto - servicio

HogarFix.com es una plataforma tecnoldgica online que sirva para conectar
la oferta de servicios de trabajadores independientes del sector servicios con la

demanda requerida por usuarios de viviendas.

7.9.1. Caracteristicas

Para describir las principales caracteristicas del producto - servicio,
detallamos por separado aquellas que impactan en ambos tipos de clientes

del negocio.

Usuarios:

Inmediatez en el servicio a través de geolocalizacion: la
plataforma online para la atencidén de urgencias permitira detectar a
través de geolocalizacion a aquellos expertos que se encuentren
disponibles y cerca del lugar para el cual se solicita el servicio. El
usuario elegira al experto de su conveniencia segun evaluaciéon de

hoja de vida y valoraciones que tenga el experto.

Disponibilidad de algunos expertos para atencion de
urgencias en horario 24x7. La plataforma online permitira contactar

a algunos expertos que brinden sus servicios a cualquier hora del dia.

Tablon virtual de anuncios para atencidén de requerimientos:
A manera de pizarra colaborativa, los usuarios podran disponer de
este espacio virtual para publicar requerimientos que posteriormente
seran leidos por expertos quienes podran enviar cotizaciones por el

servicio.
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Verificacién de expertos en el proceso de reclutamiento para
brindar seguridad y confianza: El proceso se realiza con la entrega
de documentacion personal de cada experto, los cuales son validados
por personal de HogarFix a través de visitas de verificacion

domiciliaria, validaciones de DNI online, examen psicoldgico, etc.

Los servicios a brindar a través de la plataforma seran: atencion
de requerimientos para el hogar y atencion de urgencias, dependiendo

del tipo de suscripcion al que el experto se encuentre afiliado.

Segun los resultados del estudio de investigacion de mercado se
decidi6 iniciar el negocio ofreciendo 8 tipos de servicio en la

plataforma, los cuales iran aumentando segun evaluacion de mercado.

EXxpertos:

Mayor mercado de clientes: Podran llegar a un mercado de
clientes objetivos (usuarios) agrupados en una plataforma. Este
mercado ira creciendo a medida que se incrementen los expertos y las

atenciones que ellos brinden.
Flexibilidad en horario de trabajo: Los expertos son libres de

elegir el horario de su conveniencia para poder atender servicios

requeridos.
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CAPITULO VIII: PLAN DE OPERACIONES

Una vez definidos los objetivos estratégicos de la empresa, en el presente capitulo

detallamos las estrategias operativas y procesos para poder alcanzarlos.

8.1. Cadena de Valor

La estructura del plan de operaciones ha sido elaborada en base a la cadena

de valor que se muestra a continuacion:

Figura 8.1. Cadena de Valor de HogarFix.

Infraestructura de la empresa
Gestion de Recursos Humanos
Soporte Tecnologico

Administracion y Finanzas

ACTIVIDADES DE SOPORTE

Captacion
Plataforma de Atencion de
tecnologica urgencias o

expertos y
requerimientos

usuarios

Elaboracion: Autores de la tesis.

8.1.1. Procesos de soporte al negocio

1. Infraestructura de la empresa.
Se considera un local comercial en Lima Metropolitana en donde

funcionaran las oficinas administrativas de HogarFix.

2. Gestién de Recursos Humanos.

Contaremos con un grupo de personas con las que HogarFix
desarrollara y ejecutard de manera diligente las acciones, actividades,
labores y tareas que deben realizarse. Nos encargaremos de
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seleccionar al personal mas apropiado para la empresa, de acuerdo no
solo a sus habilidades y destrezas para desempefiar el trabajo
requerido, sino también evaluando otras condiciones y aptitudes

personales que impacten de manera positiva en la organizacion.

3. Soporte Tecnoldgico.
Las actividades de soporte tecnoldgico son importantes, ya que

brindaran soporte a las operaciones del negocio.

4. Administracion y Finanzas.
Las funciones de administracién y finanzas estaran a cargo de las
actividades de control presupuestal de HogarFix. Asimismo, tendran a
su cargo las actividades backoffice de contabilidad, logistica y

compras.

8.1.2. Procesos core del negocio

1. Plataforma Tecnoldgica HogarFix.
Los procesos para mantener la disponibilidad de la plataforma
tecnoldgica constituyen procesos vitales para HogarFix pues se trata
de un modelo de negocio con base tecnoldgica.

2. Captacidn de expertos y usuarios.
Estos procesos son importantes para que la plataforma perdure
en el tiempo pues la presencia de ambos actores aseguran la oferta y
demanda requerida para nuestro modelo de negocio.

3. Atencidn de urgencias o requerimientos.
Los procesos de atencion de urgencias y requerimientos,
utilizando las funcionalidades de la plataforma online, son las dos
modalidades de servicio que se ofrecen y constituyen la base sobre la

cual se desarrollan las operaciones de HogarFix S.A.
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4. Marketing.
Es importante una adecuada estrategia de posicionamiento de
marca que permita que HogarFix esté en la mente de los expertos y
usuarios como la primera plataforma de referencia de expertos para

atencion de requerimientos y urgencias del hogar.

5. Atencidn post servicio.
Se mantienen canales de comunicacion abiertos para brindar
asistencia a quejas, reclamos o sugerencias posterior a la atencion

brindada por el experto en el hogar del usuario.

8.2. Estrategia de operaciones

8.2.1. Inicio de Operaciones de la empresa

Las actividades relacionadas al inicio de operaciones de la empresa que
estan descritas en esta seccion, deben estar correctamente alineadas a las
estrategias de corto plazo definidas y a los objetivos estratégicos de la

empresa.

Se iniciard las operaciones ofreciendo 8 servicios: Gasfiteria,
Electricidad, Carpinteria, Técnico de computadores y redes, Técnico de
electrodomésticos, Vidrieria, Cerrajeria, Albafileria, considerando las
respuestas de las encuestas realizadas a usuarios, donde indicaron los tipos

de servicios mas solicitados en sus hogares.

Al inicio de operaciones, en los primeros 6 meses, se ofrecera de
manera gratuita el acceso a la plataforma como Experto Premium para que
expertos puedan interactuar con la plataforma aprovechando todas sus
funcionalidades y beneficios. Posterior a los seis meses, se iniciara con el
cobro por suscripcion, cambiando los perfiles a Experto Basic. Ademas, se
les animara a suscribirse como Experto Premium para que continden
aprovechando todos los beneficios que la plataforma les ofrece. Cabe

mencionar, que Hogarfix correrd con los gastos de verificacion de
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informacidn de todos los expertos suscritos en estos primeros seis meses.

8.2.2. Descripcidn general

1. La empresa, a través del uso del aplicativo moévil o web, ofrecera dos

modalidades de servicio:

Atencion de Requerimientos: El usuario podra publicar su
requerimiento a través de la plataforma con el fin de obtener
cotizaciones por parte de los expertos y la consecuente atencién de
dicho requerimiento. A su vez, el usuario podra escoger al experto
de su confianza y solicitarle directamente atencion al

requerimiento.

Atencion de Urgencias: El usuario podra solicitar el servicio de
atencion de urgencias y a través de la funcionalidad de
geolocalizacion podrd ubicar al experto que se encuentre
disponible y a corta distancia del lugar desde donde se solicita. Se
contempla ademas, tener expertos con disponibilidad de atender en
cualquier horario (incluido domingos, feriados y en horario

nocturno).

2. Se ofreceran dos tipos de suscripciones para los expertos.

Experto Basic

Por el pago de S/.30 mensuales (S/.1 diario), se ofrecera al experto
este tipo de suscripcion basica en la cual podra:
» Acceder a la plataforma para ofrecer un solo tipo servicio
(gasfiteria, electricidad, carpinteria, etc.).
» Cargar en la plataforma una (1) foto de trabajos anteriores
que le permita promocionar los servicios que ofrece.
» Atender un maximo de 10 servicios por mes.

» Podra realizar una sola atencion de urgencia (para
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permitirle probar el servicio e invitarlo a suscribirse como

Experto Premium).

Experto Premium
e Por el pago de S/. 45 soles mensuales (S/.1.5 diarios), se ofrecera
al experto una suscripcion con mayores beneficios en la cual
podré:
> Acceder a la plataforma para ofrecer mas de un tipo de
servicio (gasfiteria, electricidad, carpinteria, etc.).
> Cargar en la plataforma hasta 10 imégenes de trabajos
realizados anteriormente para que pueda promocionar los
servicios que ofrece.
> Atender servicios de forma ilimitada por mes.
> Agregar 5 referencias propias a su perfil para lograr mejor
reputacion.
> Uso ilimitado atendiendo urgencias en el horario que el

experto decida estar disponible.

Tabla 8.1. Resumen de caracteristicas de suscripciones.

. Experto Experto
Caracteristicas . .
Basic Premium
Costo Mensual s/. 30 /.45
Tipos de Servicios
P . 1 Todos
Suscritos
Perfil de Experto Si Si
Cargado de Fotos -
. c 2 10
Trabajos Anteriores
Atenciones de o
. 6 Ilimitados
Requerimientos por mes
Agregar Referencias Mo 5 por mes
Atencion de Urgencias o
.. 1 llimitado
(geolocalizacion)

Elaboracion: Autores de la tesis.

Con la afiliacion de cada experto se realizara el proceso de verificacion
de informacién personal_para garantizar la seguridad de los usuarios

que haran uso de la plataforma:
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e Documento Nacional de Identidad (DNI).
e Verificacion de antecedentes policiales.

e Verificacion de antecedentes penales.

e Verificacion domiciliaria.

e Resultados de la evaluaciéon psicoldgica.

4. EIl pago de suscripcion por parte del experto serd mensual, este proceso
se llevara a cabo a través de billetera electronica (BIM) haciendo uso
de sus celulares, indicando un nimero asociado a HogarFix, el cual se
les brindara en el momento de la afiliacion. Asimismo, se les brindara
una breve capacitacion en el procedimiento para enviar dinero a través
de BIM. A su vez, podria hacer el pago de suscripcion mensual

directamente en nuestra oficina.

5. Se establecera un manual codigo de conducta, que incluira
lineamientos que debe seguir el experto para garantizar un servicio de
calidad. Ver Anexo 9 (Manual de Codigo de Conducta).

6. EI usuario convendra los términos econémicos directamente con el
experto por cada servicio realizado. HogarFix no intervendra en esas

transacciones.

8.3. Gestidn de operaciones

8.3.1. Disefio del proceso del servicio
A continuacion describiremos los procesos core del servicio brindado,

se puede observar en flujogramas cada uno de ellos en el Anexo 10.

8.3.1.1. Captacion de Expertos

El proceso de captacion de expertos se realizara de las siguientes
formas:

e Campanfias de marketing (detalladas en el Plan de Marketing).
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e Establecimiento de canales de contacto:
Los expertos que quieran afiliarse a la plataforma podran
comunicarse a través de los siguientes medios de contacto:
> Llamando al ndmero celular de HogarFix (publicado en
la pagina web y redes sociales).
> Dejando su numero de celular a través de mensaje de
texto o WhatsApp, de esta forma HogarFix le devolvera
la llamada.
> Acercandose a la oficina (en horario de oficina, es decir,
de 9am a 6pm).
> A través del chat ofrecido en la pagina web o dejando
sus datos en la plataforma, de esta forma HogarFix se

contactara con €l lo antes posible.

e En cuanto el experto nos contacte, se le explicara los beneficios
que ofreceréa el uso de la plataforma online y se le indicara todos
los documentos requeridos que debera presentar si desea unirse

a nuestra red de expertos.

8.3.1.2. Registro de Altas

Evaluacion psicoldgica al experto.

Conocer el perfil psicolégico del experto es importante para
HogarFix porque los expertos que encuentran los usuarios en la
plataforma deben ser de confianza para brindar mayor seguridad al
usuario, por tal razén, se realizardn evaluaciones psicoldgicas a los
expertos. Estas evaluaciones las realizara un profesional en Psicologia,

éste servicio sera tercerizado.
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Registro de Alta de Experto.

El experto debera registrar sus datos personales en el formulario
de suscripcion y ademéas deberd entregar la siguiente
documentacion solicitada:

> Copia de Documento Nacional de Identidad (DNI).

> Certificado de antecedentes policiales.

> Certificado de antecedentes penales.

> Resultados de la evaluacion psicoldgica.

Una vez entregada la documentacion se procedera a programar

una fecha para la verificacién domiciliaria.

Después de realizar la verificacion domiciliaria se contactara al
experto, el cual se debera acercar a las oficinas de HogarFix
para completar el registro de afiliacion y realizar el pago del
primer mes de suscripcion mensual (modalidad Basic o
Premium). En ese momento se le haré entrega de un documento
con el cddigo de conducta, asi como el pack inicial HogarFix
que consta de un polo y una visera, los cuales poseen el logo de

la empresa.

A continuacidn, se procedera a realizar la toma de una foto
digital. El asistente de Recursos Humanos creara el perfil basico
del experto, en el cual cargard la foto de perfil, asi como
algunos datos que obtendra de los documentos presentados. El
perfil creado quedara en estado pendiente, hasta que el experto

complete los datos de su perfil.
Una vez superadas todas las etapas de verificacion de seguridad,
se brindara al experto los datos correspondientes de conexién

(usuario y contrasefia).

El experto debera de descargar gratuitamente el app “HogarFix
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Experto” en su celular, ya sea a través del App Store o del
Google Play Store. Una vez instalada la app, debera ingresar al
aplicativo ingresando con el usuario y contrasefia entregado y

completar su perfil para que éste quede activo.

Se le brindara capacitacion en el uso de la plataforma y en la

afiliacion a BIM y en como enviarnos dinero a través de él.

Renovacidon de suscripcion del Experto.

La plataforma mantendra informado al experto sobre sus fechas
de pago. En el caso que el experto incumpla con el pago
mensual en la fecha determinada, tendrd 2 dias adicionales de
plazo para realizar el pago. Si al finalizar el segundo dia de
gracia, el experto no cumple con el pago, su cuenta sera
deshabilitada. Una vez deshabilitada la cuenta, HogarFix
Ilamaré al experto para realizar el feedback correspondiente y lo

animara a continuar con el uso de la plataforma.

Registro de Alta de Usuario.

El usuario desde la Web o su Smartphone, ya sea a través del
App Store o del Google Play Store, podra descargar
gratuitamente el app Hogarfix Usuario.

Una vez instalada la aplicacién, debera de registrarse utilizando
una cuenta de Facebook o de un correo electrénico, luego se
solicitara datos personales como:

= Nombres y Apellidos.

=  NUmero de celular.

A continuacion debera de ingresar un usuario y contrasefia, asi
como aceptar los Términos y condiciones, y la Politica de
Privacidad cumpliendo con la normativa legal de privacidad de

datos segun la Ley 29733 Ley de Proteccion de Datos
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Personales.

8.3.1.3. Servicio de atencion por Requerimiento

Solicitud de Servicio por Requerimiento (Usuario).

El usuario podra ingresar su requerimiento en la plataforma,
describiendo el servicio que requiere y la fecha/hora preferida
de atencidn. De esta forma los expertos podran presentar sus
cotizaciones y el usuario podré elegir la cotizacion que le
convenga. Una vez coordinado el servicio con el experto, el
usuario genera una orden de trabajo a través de la plataforma, y
el requerimiento se retira del tablon virtual (lista de

requerimientos).

El usuario también podréa solicitar una cotizacion o solicitar un
servicio directamente a un experto especifico, generando asi una
orden de trabajo (OT).

El usuario podra cancelar una orden de trabajo, indicando el

motivo.

La lista de Ordenes de trabajos finalizados se guardaran como

historial en el perfil del usuario.

Atencion de Servicio por Requerimientos (Experto).

El experto podra acceder a un tablén virtual de requerimientos
ingresados por los usuarios, este tablén presentard las
solicitudes separadas por tipo de servicio. El experto podra
acceder a cada uno de ellas y presentar una cotizacion,

esperando respuesta del usuario.

Una vez coordinado con el usuario se creard una orden de

trabajo.
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Una vez atendido el servicio, el experto debera finalizar el

servicio en la aplicacion, actualizando el status a atendido.

La lista de drdenes de trabajo a atender se guardara en el perfil
del experto, indicando el estado: Por
atender/atendida/cancelada.

El experto podra visualizar una lista de requerimientos en los
cuales postulo al dar una cotizacion. Si el usuario lo seleccion6
para atender el servicio pasa al listado de 6rdenes de trabajo por
atender.

8.3.1.4. Servicio de atencién de Urgencias

Solicitud de Servicio de Urgencias (Usuario).

El usuario tendra oportunidad de solicitar atencién de servicio
de urgencia a través de la aplicacion, cuya opcion muestra a
través de la tecnologia de geolocalizacion a todos los expertos
que se encuentran cercanos a su ubicacién, por lo que debera
compartir su propia ubicacion. En ese momento, el usuario
podré elegir al experto mas cercano segin conveniencia, revisar
su perfil y enviarle un mensaje describiendo su urgencia,
acordando con él los detalles del servicio. Luego de coordinar
con el experto, el usuario prosigue a abrir una orden de atencion
de urgencia (OAU).

La lista de oOrdenes de atencién de urgencia realizadas se

guardara en el perfil del usuario.

En caso el usuario envie un mensaje al experto activado para
atender servicios de urgencia y éste no responda, podra utilizar
la opcion del chat en linea para dar aviso y podra elegir otro

experto que esté activado para atender su urgencia.
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Atencion de Servicio de Urgencias (Experto)

Usualmente los expertos cobran un porcentaje afadido por
horarios de madrugada, por lo que segun las encuestas, los expertos
estan interesados en esta opcion.

La opcion de servicio de Urgencias se encuentra disponible al
experto una sola vez en la suscripcién Experto Basic (para que pueda
probar esta caracteristica) y de forma ilimitada en la suscripcion

Experto Premium.

e La aplicacion del experto le permite activar la opcion “Atender
Urgencias”, mostrando a los usuarios su ubicacion a través de
geolocalizacion cuando éstos lo decidan. Esta opcion puede ser
activada o desactivada cuando el experto lo crea conveniente.

e Una vez coordinado con el usuario se creara una orden de
atencion de urgencia (OAU).

e Una vez atendida la urgencia, el experto deberd finalizar el

servicio en la plataforma.

8.3.1.5 Servicio al Cliente

Se tiene un asistente de servicio al cliente, quien administrara los
reclamos, dudas de usuarios y expertos, también dara respuesta a las
solicitudes y sugerencias de los clientes. Ademas, ejecutara todos los

procesos para mantener una buena relacion con ellos.

La interaccion con los clientes es importante para mantener el
crecimiento de la empresa y para tener a los usuarios satisfechos con
los servicios ofrecidos por los expertos contactados a través de nuestra
plataforma tecnologica. Por tal razon, HogarFix utiliza diferentes
canales de comunicacion: via telefonica, presencial y por chat a través
de la plataforma Whatsapp. Ademas, tantos los usuarios como los

expertos podran contactarse via online con HogarFix a través del chat
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online que esta implementada en la plataforma y podran ser atendidos
en horarios de oficina (9am a 6pm).

8.3.2. Aseguramiento de la Calidad del Servicio

Las acciones de aseguramiento de calidad (QA) serén vitales en la
operacion de la plataforma. Hemos definido las siguientes acciones como
parte de los procesos core para mantener un servicio de calidad en la

plataforma.

8.3.2.1. Valoraciones por tipo de servicio a expertos

o Posteriormente a la finalizacion del servicio por parte del experto,
se activard una alerta en el celular del usuario para valorar el
servicio, a través de la cual el usuario podra registrar su
valoracion y colocar observaciones adicionales, de esta manera
contribuird a mantener la calidad del servicio en la plataforma.

e En caso ocurra que por algin motivo el experto no dio por
concluido el servicio en su aplicacion, el usuario podra cerrar el
servicio y calificarlo como corresponda.

e HogarFix presentara al usuario los listados de expertos ordenados
segun valoracion que tengan, dejando abierta la posibilidad al
mismo usuario de usar otras formas de ordenacion. Esto hace
importante la valoracién que cada experto obtiene durante su
desempefio en la ejecucion del servicio brindado.

e Los usuarios al finalizar un servicio proceden a valorar el
servicio brindado por el experto, con escala de valoracion de 1 a
5. Podréa ademas, ingresar un comentario sobre el mismo.

e Los datos ingresados por el usuario serdn evaluados por
HogarFix y a los expertos de mas baja valoracion se les solicitara
acercarse a la oficina para presentar un descargo. En caso sea un
comportamiento repetitivo, se le preguntara si desea continuar en

la empresa.
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e A los expertos que obtienen valoracion alta continua se les
contactara para que nos entreguen feedback para conocer mas el
perfil de los usuarios, lo cual ayudard a mejorar la calidad de
servicio.

e Todas las valoraciones de 1 a 5 estrellas tendran un campo
denominado Observaciones, donde el usuario podra detallar sus
comentarios respecto al trabajo realizado por el experto. Las
valoraciones de numeracion 4 y 5 tendrdn el campo
Observaciones como opcional pero para las valoraciones de
numeracion 1, 2 y 3 el usuario debera llenar el campo
Observaciones de manera obligatoria. El llenado del campo
Observaciones es importante para que HogarFix tome acciones
correctivas para garantizar la calidad del servicio en futuros

requerimientos de los usuarios.

8.3.2.2. Auditoria de trabajos

Para poder asegurar la calidad de los servicios brindados a los
usuarios es importante realizar procesos de auditoria a los trabajos
realizados por los expertos. Por tal razdn, el asistente de Recursos
Humanos dentro de sus funciones tendrd la responsabilidad de
seleccionar de manera aleatoria a usuarios para llamarlos y preguntar
cémo fue el trabajo realizado por el experto y comprobar que el experto
haya realizado los pasos que se indican en el manual de cddigo de
conducta.

Ademas, el asistente de Recursos Humanos listard a los expertos
que tengan de tres a menos estrellas en sus valoraciones y se contactara
con los usuarios que hayan requerido el servicio y preguntarle los

motivos por los que dio una valoracion baja al trabajo del experto.

8.3.2.3. Cliente incégnito

Es una técnica utilizada para evaluar y medir la calidad en la
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atencion al cliente.

e Para ello, una persona, que se hara pasar por un usuario real,
realizard una solicitud de servicio en ambas modalidades
(requerimiento y urgencia) a través de la plataforma.

e [Este “cliente incognito” se encargard de evaluar parametros
predeterminados del experto(s), desde su interaccion en la
plataforma hasta la solucién del requerimiento o urgencia. Se
evaluaran pardmetros como la imagen del experto, el tiempo
dedicado, el conocimiento del tipo de servicio y la solucion del
problema.

e Luego, los datos recogidos por el “cliente incognito” seran
analizados, con lo cual se realizaran propuestas con la finalidad

de mejorar el servicio brindado por el experto.

Esta evaluacién serd realizada trimestralmente. Se escogera a los

expertos de forma aleatoria.

8.3.2.4. Garantia por servicios prestados de manera deficiente

e En el caso que un servicio haya sido atendido por un experto con
resultado deficiente, HogarFix enviard un experto con alta
valoracion (brindada por usuarios) para que subsane el servicio.

HogarFix correra con los gastos incurridos.

8.4. Gastos de operaciones

Se consideran gastos de operaciones tales como los gastos bancarios (cuenta
corriente, telecrédito, pago interbancario, transferencias), economato (Utiles de
oficina, toner para impresora, etc.), caja chica y seguro para la oficina comercial
los cuales son considerados en el flujo de egresos. En la Tabla 8.2 se detallan

los costos mensuales y anuales de las partidas indicadas.
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Tabla 8.2. Gastos de operaciones.

GASTOS Aifio 1 Aifio 2 Afio 3 Afio 4 Aifio 5
Anual Anual Anual Anual Anual
‘Gastos Bancarios /. 210.00 | 5/. 252000 | §/. 210.00 [ 5/. 2,520.00 | 5/. 210.00 [ 5/. 2,520.00 | 5/. 210.00 | 5/. 2,520.00 | 5/. 210.00 | 5/. 2,520.00
s/. 150.00|s/. 1800005/ 20000|s/ 2400.00|s/.  2s000(s/ soo0000|s/.  2sooo|s/. 3.00000)s/). 25000 |5/, 3,000.00
‘Caja Chica /. 500.00 | 5/. 6,000.00 | 5/. 500.00 [ 5/. 7,200.00 | 5/. 700.00 [ 5/. B400.00 | 5/. 700.00 | 5/. B,400.00 | 5/. 700.00 | 5/. 8,400.00
Seguros s/.  400.00|s/. 4800005/ 50000|s/ 6000.00|S/. 70000(s/ s4o0000|s/.  voooo|s/.  s40000|s/. 70000 |5/.  8400.00

Elaboracion: Autores de la tesis.
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CAPITULO IX: PLAN DE ORGANIZACION Y
RECURSOS HUMANOS

En el presente capitulo describiremos los pasos a seguir para la constitucion de la
empresa antes de poder iniciar operaciones. También se detallan aspectos relacionados
a la estructura organizativa, la contratacion de personal, descripcion de perfiles y roles

de cada puesto de trabajo necesarios para llevar a cabo las operaciones de la empresa.

9.1. Formalizacion de la empresa

Para el inicio de operaciones se realizara la formalizacion de la empresa ante
las entidades correspondientes. A continuacion describiremos los pasos a seguir

para constituir la empresa e iniciar las operaciones.

9.1.1. Tipo de Sociedad

La Ley General de sociedades N° 26887, regula a todas las empresas en
el Perd, en ésta se establecen todos los lineamientos juridicos de las
sociedades. Ademas, todas estas sociedades deberan cumplir con adecuar su
pacto social y estatuto a las disposiciones de esta Ley.

En el presente plan de negocios se ha considerado constituir una
Sociedad Andnima, donde los autores de esta tesis formaran parte de dicha
sociedad.

e Nombre de la empresa o razén social: HogarFix S.A.
o Nombre comercial: HogarFix.

e Modalidad de Persona Juridica: Sociedad Andnima.
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Tabla 9.1. Caracteristicas de una sociedad anénima.

CARACTERISTICAS

2 accionistas como minimo. No existe nimero maximo.

DENOMINACION

La denominacion es seguida de las palabras “Sociedad
Anoénima”, o de las siglas “S.A.”

ORGANOS

Junta General de Accionistas, Directorio y Gerencia.

CAPITAL SOCIAL

Aportes en moneda nacional y/o extranjera y en
contribuciones tecnolégicas intangibles.

DURACION

Determinado o indeterminado.

TRANSFERENCIA

La transferencia de acciones debe ser anotada en el Libro
de Matricula de Acciones de la Sociedad.

Fuente: www.proinversion.qgob.pe

Elaboracion: Autores de la tesis.

Los pasos que seguiremos para constituir nuestra empresa de tipo

persona juridica son los siguientes:

Busqueda y reserva de nombre: Tramite que realizaremos en
Sunarp para comprobar que no existan empresas con nombre
similar a HogarFix, una vez validado podemos realizar la reserva
del nombre.

Minuta de constitucién: Documento privado que elaborara el
asesor legal, el cual serd presentado en notaria para que sea
elevado a escritura publica. Contiene informacion de los socios, el
objeto de la sociedad, los estatutos, el aporte de capital por parte de
los socios. Tambien se describen los representantes legales y la
vigencia de sus cargos.

Apertura de cuenta corriente: Se realizard la apertura de la cuenta
corriente en una entidad financiera (BCP) en la cual se hara el
depdsito de aporte inicial de los socios.

Escritura publica: Documento que se prepara en notaria incluyendo
la minuta de constitucion y estatutos.

Inscripcion en Registros Publico: La escritura publica es enviada

por Notario Publico a Sunarp para su inscripcion.
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Registro de marca y logotipo: Tramite que se realiza en Indecopi
para registrar la marca y signo distintivo de la empresa.

Testimonio de empresa: Luego que el notario haya inscrito la
empresa en Sunarp, nos debe entregar copia registral certificada y
testimonio de la empresa. Ambos documentos acreditan que la
empresa ha sido registrada en Sunarp.

Inscripcion de RUC: Tramite que debemos realizar en Sunat para
registrarnos como contribuyentes de tributos.

Contrato de trabajadores.

Inscripcion de trabajadores en SIS: Los trabajadores que formen
parte de la planilla seran inscritos en el Seguro Integral de Salud
(SIS) para que tengan cobertura de seguridad social.

Legalizacion de libros contables: La legalizacion de libros
contables debemos hacerlas ante Notario Publico en el momento
que la empresa entre en funcionamiento.

Impresion de comprobantes de pago: En caso se requiera la
impresion de comprobantes de pago, el trdmite se realizara en
imprentas autorizadas por Sunat 0 a través de comprobantes de
pago electrénicos.

. Licencia de funcionamiento municipal: Debemos tramitar la
licencia de funcionamiento que nos permita realizar actividad
comercial en el local comercial que alquilemos. Este tramite
debemos hacerlo en la municipalidad distrital en donde se
encuentre el local.

Autorizaciones y permisos especiales: el local comercial que

alquilemos debe pasar por inspeccién de defensa civil.

Se ha estimado S/.2,618.00 como monto de inversion por constitucion

de la empresa el cual comprende la bdsqueda y reserva de nombre en

registros publicos, minuta de constitucién, apertura de cuenta corriente,

escritura publica, registros publicos, legalizacion de libros contables,

licencia de funcionamiento de local comercial, defensa civil, etc. El costo

individual de cada uno de ellos se detalla en Anexo 11.
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Como gastos bancarios para iniciar operaciones estimamos un costo de

S/.150.00 (por apertura de cuenta, entre otros).

A su vez, se ha estimado una inversion por patente de marca de

S/.535.00, tramite a realizar en Indecopi.

9.1.2. Socios

La sociedad estd conformada por 4 socios, los cuales seran los
inversionistas de HogarFix S.A. y son los integrantes de la presente tesis, y
aportardn en partes equitativas el capital de trabajo necesario segin lo

indicado en el Plan Financiero (Ver Capitulo XII).

El aporte de los socios esta constituido por dinero que mantienen en
sus cuentas de ahorro, saldo disponible en sus cuentas CTS y préstamos

familiares.

El aporte de capital de los socios consiste en el costo de capital de
trabajo que serd el monto necesario para ejecutar operaciones de HogarFix
durante los primeros meses hasta que ésta pueda autofinanciarse. A

continuacion, los detalles de los socios:

Tabla 9.2. Socios de HogarFix S.A.

N*® Socios % Participacion
Socio 1 Omar Reyes Moggiano 25%
Socio 2 Rocio Guadalupe Masias 25%
Socio 3 Fernando Boza Gonzdlez 25%
Socio 4 Juan César de la Cruz Castillo 25%

Elaboracidon: Autores de la tesis.

9.2. Organizacion de la empresa y recursos humanos

9.2.1. Organigramay estructura de direccion
La estructura de recursos humanos de HogarFix esta basada en un
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modelo jerarquico y funcional. Iniciaremos operaciones con un Supervisor
General, un Asistente de RRHH, un Asistente de Marketing y Medios

Sociales, un Asistente de Servicio al Cliente y un Asistente de TI.

Debido al incremento de suscripciones de expertos proyectados para

el segundo afo, se estima contratar a un segundo Asistente de RRHH.

Asimismo, en el tercer afio se estima contratar a un segundo Asistente
de Marketing y Medios Sociales, y de esta forma seguir con el objetivo de

captacion y retencion de expertos.

A continuacion el organigrama al tercer afio de operaciones:

Figura 9.1. Organigrama desde tercer afio de HogarFix S.A.

Junta General de
Accionistas

Supervisor
General

Asesoria Contable

Asesoria Legal

i"

Asistente de Asistente de AAentd Adiirarte o pestants Asistente de
Marketing y Marketing y RRHH RRHH 2 8 Thehioldgies 0e Servicio al Cliente
Medios Sociales Medios Sociales 2 Informacién

Profesional de
Disefio Grafico

Elaboracion: Autores de la tesis.

9.2.2. Organizacién del personal

La Junta General de Accionistas la componen los socios (4)
inversionistas, los cuales estaran involucrados en la toma de decisiones de

HogarFix.
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En el siguiente cuadro describimos los roles de cada puesto nombrado

en el organigrama precedente.

Tabla 9.3. Descripcion de puestos y roles.

Puesto ‘ Perfil del puesto y descripcién de Roles

Supervisor General Responsable de la relacion con los inversionistas y
de la direccion estratégica del negocio.
Representante legal de HogarFix S.A. Debera ser
titulado en Administracion de Empresas o carreras
afines.

Encargado de cumplir con obligaciones tributarias
apoyandose en el asesor contable y el asesor legal.
También planificard, controlara, analizara las
diferentes tareas que se presente en la empresa.
Encargado de las relaciones con proveedores,
Responsable  del  control  presupuestal vy
programacion de pagos y obligaciones tributarias.

Asesoria Contable Estos servicios seran tercerizados, es decir no
Asesoria Legal estaran dentro de la planilla de HogarFix y se
contrataran a travées de estudios contables y legales,
a través del pago de una tarifa plana mensual por los
servicios prestados.

Los asesores deberan ser profesionales en ciencias
contables y derecho; brindaran asesoria contable y
legal a la empresa asi como la elaboracion de
documentos y trdmites necesarios.

Asistente de Recursos Humanos | Encargado de realizar contratos y planillas de
personal. A su vez, se encargara de la relacion con
los expertos, responsable de preparar material y
brindar capacitacion de la plataforma al momento
de su afiliacion. Cumplira funciones de servicio al
cliente. Coordinara las visitas domiciliarias (parte
de la validacién de ingreso del experto). Coordinara
la  distribucion de  material  publicitario.
Responsable de realizar pagos y cobranzas.

Asistente de Marketing y Deberd ser egresado de carrera de marketing o
Medios Sociales carreras afines. Sera el responsable de gestionar y
administrar la comunidad online a través de
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nuestras cuentas en redes sociales (Facebook,
Twitter, YouTube), asi como de monitorear las
publicaciones, creando relaciones estables vy
duraderas con los que nos sigan y se encargara de
utilizar mecanismos para incrementar el nimero de
seguidores (cumpliendo rol de Community
Manager). Preparara y ejecutara las campafias
publicitarias. Ademas coordinard trabajos de
mejoras en el aplicativo con el proveedor encargado
de su desarrollo.

Asistente de Servicio al Cliente

Encargado de ejecutar todos los procesos sobre
relacionamiento con los distintos tipos de clientes
que HogarFix tiene. Entre las actividades que
desarrollara estan las de responder de forma
adecuada y oportuna todas las solicitudes, quejas,
sugerencias 'y reclamos de los clientes que
interactdan en la plataforma, asegurando de esta
forma la calidad del servicio.

Profesional de Disefo Grafico
(Tercerizado)

Este servicio serd tercerizado, se contrataran a
través de pago por recibos de honorarios. Debera
ser profesional en disefio gréfico con experiencia
medios sociales. Apoyara al Asistente de Marketing
y Medios Sociales en el disefio de material
publicitario fisico y digital que formara parte de las
campafas publicitarias.

Asistente de Tecnologias de
Informacion

Deberd ser egresado de la especialidad de
Tecnologias de la Informacién.

Sera responsable de velar por la disponibilidad de la
pagina web y app. Encargado de coordinar y brindar
seguimiento y control en la realizacion de cambios
de la pagina web y apps realizada por terceros.
Supervisara el cumplimiento de los acuerdos de
niveles de servicio pactados con el proveedor.
Prestara labores de soporte tecnoldgico en general.

Elaboracion: Autores de la tesis.

Es importante precisar que los expertos no forman parte de la planilla

de la empresa, HogarFix S.A. Unicamente se encarga de ser el medio de

contacto entre expertos y usuarios.
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9.2.3. Forma de contratacion

La Junta General de Accionistas se encargard de contratar al
Supervisor General, quién serd ademas representante legal. Posteriormente
él serd responsable de las contrataciones de los deméas puestos de trabajo,
profesionales que cuenten con experiencia para ocupar los puestos

descritos en la Tabla 9.3.

La contratacion de cada uno de ellos serd por el plazo de 1 afio

renovable automaticamente.

Considerando que HogarFix S.A. estara bajo el régimen de PYME, el
personal contratado contara con remuneracion basica ademas de beneficios
como 15 dias de vacaciones, media gratificacion, media CTS y acceso a
Seguro Integral de Salud (SIS). En el Anexo 12, se detalla el célculo de

némina. A su vez, se considera un incremento salarial anual por el orden

del 5% en los sueldos de cada trabajador de HogarFix.

En la Tabla 9.4 se detallan los costos mensuales por sueldo basico mas

beneficios por concepto de ndmina durante los primeros 5 afios.

Tabla 9.4. Pago de Néminas mensual por afio.

TRABAIADOR _ _ Pago ansual _ _
Ano 1 Ano 2 Afo 3 Ano 4 Ano 5
Supervisor General 5/.3,989.77| 5/.4,188.51| s/.4,397.18| S/.4,616.29| S/.4,846.36
Asistente RRHH s/.2,854.12 5/.2,996.08 5/.3,145.13 s/.3,301.64 s/. 3,465.97
Asistente RRHH 2 s/.000] s/.2,854.12| s/.2,996.08] s/.3,145.13 s/.3,30L54
Asistente de Marketing y Medios Sociales 5/. 2,854.12 5/. 2,996.08 5/.3,145.13 s/.3,301.64 s/. 3,465.97
Asistente de Marketing y Medios Sociales 2 sf. 0,00 5/.0.00 5/.2,854.12 5/. 2,996.08 5/.3,145.13
Asistente de Servicio al Cliente s/.2,286.30 5/.2,399.86 5/.2,519.10 s/.2,644.31 s/.2,775.78
Asistente de TI s/.2,286.30| 5/.2,399.86| s/.2,519.10| S/.2,644.31| §/.2,775.78

Elaboracién: Autores de la tesis.

Como ha sido mencionado, la asesoria contable, asesoria legal y el

profesional de disefio grafico seran servicios tercerizados.

Ademas,

los socios accionistas aportardn sSu experiencia en
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participaciones semanales para realizar actividades de control, por lo cual
recibiran pago por dieta. En la Tabla 9.5 se detallan los costos de los

servicios indicados.

Tabla 9.5. Pago de Honorarios de Terceros mensual.

Honorarios Mensual

Asesaria Contable 5/, 500.00
Asesoria Legal 5/. 500.00
Profesional de Disefio Grafico 5/. 000.00
Dieta 5/, 500.00

Elaboracién: Autores de la tesis.

9.3. Local Comercial, Servicios Generales y Mobiliario

Se alquilard e instalara una oficina para lo cual se dard la garantia
correspondiente mas un mes de adelanto. Ademas, se amoblara la oficina con

escritorios, sillas, entre otros. A continuacion se detallan los costos:

Tabla 9.6. Instalacion de Oficina

Concepto s/.
Garantia de Alquiler de oficina y $/. 4,000.00
mes adelantado
Mobiliari itorios, sillas,
obiliario {escritorios, sillas $/. 7,000.00

etc.)

Elaboracion: Autores de la tesis.

El costo del alquiler mensual el primer afio sera de S/.2,000, se estima el

traslado a un local mas grande en el tercer y cuarto afio.

Los costos mensuales de servicios generales como agua, luz, internet y
limpieza se detallan en Tabla 9.7, en donde se aprecia el incremento en
concordancia con el mayor numero de personal. A su vez, se muestra la
estimacion por concepto de servicios generales, como agua, luz, internet y

limpieza.
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Tabla 9.7. Local Comercial y Servicios Generales.

LOCAL COMERCIAL = ____ Costo Mensual = =
Ano 1l Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano S
Alguiler local comercial sf. 2,000.00|S/. 2,000.00(s/.3,000.00|5/.4,000.00|S/. 4,000.00
Servicios Generales {luz-agua-internet-limpieza) | 5/. 650.00 | 5/. 700.00|8/. 750.00|S/. 730.00(S/. 750.00

Elaboracion: Autores de la tesis.

Del mismo modo, debido al incremento de personal en el segundo y tercer

Tabla 9.8. Mobiliario.

afio, se considera la compra de mayor mobiliario (escritorios, sillas, etc.).

LOCAL COMERCIAL Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Mes 13 Mes 25
Mobiliario 5/.0.00 §/. 1,000.00 5/.1,000.00 5/ 0.00 5/.0.00

Elaboracion: Autores de la tesis.

9.4. Equipamiento tecnoldgico

9.4.1. Equipamiento tecnoldgico de oficina

Se requerira un equipo de cémputo para cada trabajador de la empresa,

se iniciara operaciones con cinco (5) trabajadores. En la Tabla 9.9 se

detallan los costos:

Tabla 9.9. Compra de equipos tecnoldgicos.

Concepto s/,
5 equipos de computo (5/.1000 cfu) s/. 5,000.00
1 impresora s/. 850.00

Elaboracién: Autores de la tesis.

A inicios del segundo afio se contratara un asistente de RRHH

adicional, asimismo al tercer afio se contratara un asistente de marketing y

medios sociales. Para estos casos se considera la compra de computador tal

como se muestra en Tabla 9.10.
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Tabla 9.10. Compra de Equipos de computo adicional.

EQUIPOS

Afio 1

Afio 2

Afio 3

Afio 4

Afio 5

Equipos de computo

s/. 0.00

s/. 1,000.00

s/. 1,000.00

s/. 0.00

s/. 0.00

Elaboracion: Autores de la tesis.

Se realizara un mantenimiento preventivo de computadoras e impresora

semestralmente. Los costos se detallan en la Tabla 9.11.

Tabla 9.11. Mantenimiento de Equipos de computo semestral.

MANTENIMIENTO Costo Mensual Afo 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
*NMantenimiento por equipo de computo s/. 50.00 s/. 500.00 /. 600.00 5/. 700.00 s/. 700.00 s/. 700.00
*NMantenimiento por impresora /. 50.00 /. 100.00 /. 100.00 5/. 100.00 /. 100.00 /. 100.00

Elaboracion: Autores de la tesis.
9.4.2. Equipamiento por Personal
El costo de Smartphone y plan de datos mensual por cada trabajador
sera de S/.50.00. En la Tabla 9.12 se detallan los costos anuales por este
concepto en funcion de la cantidad de personal de la empresa.
Tabla 9.12. Equipamiento por Personal.
EQUIPAMIENTO POR PERSONAL Costo Mensual Ao 1 Ao 2 Ao 3 Aiio 4 Afio 5
Equipamiento por Personal (smartphone) 5/. 50.00 s/. 3,000.00 s/, 3,600.00 5/. 4,200.00 s/. 4,200.00 s/. 4,200.00

Elaboracion: Autores de la tesis.

9.5. Conclusiones

En este capitulo hemos descrito las actividades que debemos realizar para

poder constituir la empresa asi como los costos incurridos en ellos.

La estructura organizacional que hemos detallado en este capitulo ha sido

disefiada para atender el negocio en su etapa de crecimiento y estabilizacion.

A su vez, hemos descrito las actividades de instalacion de oficina, servicios

generales, compra de mobiliario y equipamiento por personal.
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CAPITULO X: PLAN DE TECNOLOGIA

Por definicion, los modelos de negocio de tipo startup, como el que
proponemos, emplean conocimiento tecnologico o cientifico para resolver un
problema (Payette, 2014), esto nos obliga a desarrollar un plan de tecnologia detallado
que considere todos los aspectos sobre tecnologias de informacion que afectaran el

negocio.

10.1. Infraestructura Tecnoldgica

Se tienen las opciones de implementar la infraestructura tecnolédgica de
acuerdo a la forma tradicional en servidores locales (on-premise) o adoptar la
plataforma Cloud laaS- Infraestructura como servicio que provee
funcionalidades diferenciales en cuanto a escalabilidad, alta disponibilidad y
sobre todo un modelo de costos que se ajusta al pago de recursos
computacionales utilizados las necesidades requeridas.

Para tomar la mejor decision hemos evaluado la siguiente matriz (Tabla
10.1) desarrollada por la compafila GFI Software, donde se comparan las

caracteristicas de los ambientes on-premise y cloud.

Basados en las caracteristicas explicadas en la tabla 10.1 y habiendo
evaluado el modelo de negocio y la importancia de brindar una plataforma
tecnoldgica segura, confiable, escalable, personalizable y con niveles de servicio
que garanticen alta disponibilidad de la plataforma, se decidi6 utilizar el modelo
Cloud para alojar la infraestructura y aplicativos de HogarFix. Ademas
financieramente no involucra mayor inversion inicial en adquisicion de
infraestructura sino mas bien, al tratarse de suscripciones en periodos

mensuales, se consideran como gastos operativos.
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Tabla 10.1. Comparacion entre modelos On-premise y Cloud.

Topico On-premise Cloud Ventaja
Los proveedores cloud se especializan
. El talento normalmente L
Expertise , en ofrecer staff con experiencia Cloud
cuesta mas caro. . . .
necesaria para varios clientes.
. . Los proveedores cloud monitorean
Los sistemas de monitoreo .
Soporte y . 24x7, pero pueden no monitorear lo
. pueden funcionar 24x7. Pero .
monitoreo que realmente es importante para el On-prem
mantener al staff 24x7 puede . oo
24x7x365 . negocio, o pueden no notificarte
ser un costo demasiado caro.
oportunamente.
Con dinero puedes escalar, Uno de los grandes beneficios del cloud
- sin embargo, en el andlisis es el "pool de recursos". Ellos pueden
Escalabilidad L , . . . e Cloud
Costo-Beneficio, éesto sera ofrecer inmediatez de disponibilidad de
conveniente? recursos a precios de escala.
Si la infraestructura es tuya, . ) .
_— , . Tienes que confiar en alguien externo,
Confiabilidad | sélo tendras que preocuparte . On-prem
. . con el riesgo que esto puede conllevar.
por tu propio negocio.
. , La mayoria de servicios Cloud ofrecen
Cuando se suscita una caida L .
. L excelentes SLA bien financiados. De
general del servicio eléctrico, P . L
SLA . hecho, si tienen caidas eléctricas, pero Cloud
depende de ti el levantar - . .
- casi imperceptibles y con equipos
nuevamente los servicios. . . . .
dedicados a dichos inconvenientes.
Solo tu puedes entender tu .
- . Los servicios cloud son buenos
Entendimiento | negocio perfectamente. .
. . . ecualizadores. Todos los recursos On-prem
del negocio. Conoces cuales son tus areas | . . ; .
- . tienen el mismo peso e importancia.
criticas y usuarios clave.
La seguridad es compleja, costosa y
La seguridad es critica. El debe ser mantenida 24x7. Los
negocio sabe quiénes son sus | proveedores de servicios en la nube
Seguridad usuarios criticos y sobre pueden aprovechar las economias de On-prem
quiénes debe aplicar escala para proporcionar seguridad mas
medidas de seguridad. alla de todo lo que practicamente
podrias hacer por tu cuenta.
Cuando lo despliegas, puedes | Los servicios basados en la nube
hacerlo de la forma que ofrecen muchas opciones y muchas
N uieras uedes opciones configurables, pero todavia
Personalizacion |3 VP P nne P On-prem
personalizar cosas, agregar van a estar limitados en lo que puede
plug-ins, etc., como mejor te | hacery pueden no admitir todas las
parezca opciones que desees.
Las soluciones en las
instalaciones involucran Las soluciones en la nube son servicios
Modelo de activos que deben ser a los que se suscribe y, como tales, se
Costos comprados, pueden pueden clasificar como gastos Cloud

necesitar ser financiados y,
en ultima instancia, deben
ser reemplazados.

operativos (OPEX). Hay grandes
beneficios fiscales sobre ello.

Fuente: GFI Software (2014).

Elaboracion: Autores de la tesis.
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Dentro de los proveedores de servicios Cloud - laaS, se tienen las ofertas

comerciales de productos como IBM Sourcefire, Amazon Web Services o

Microsoft Azure. Existen también empresas locales que ofrecen servicios cloud

a través de centros de computo acondicionados para este fin. Sin embargo, dado

que se trata de un negocio con proyecciones de crecimiento que requiere alta

disponibilidad, seguridad y personal de soporte especializado, se ha

seleccionado la plataforma Microsoft Azure como proveedor de servicios cloud.

10.1.1. Microsoft Azure

Es una coleccién de servicios de computacion en Cloud (también

Ilamados servicios web) que en conjunto forman una plataforma de

computacion en la nube, ofrecidas a través de Internet por Microsoft.

Las ventajas de la tecnologia Microsoft Azure que vamos a

aprovechar son:

Elasticidad y capacidad flexible acorde a las capacidades de
infraestructura que HogarFix requiera ante crecimiento de la
demanda de usuarios y expertos.

Velocidad y agilidad que permite desarrollar y desplegar la
aplicacién mas rapido en lugar de esperar semanas en caso Se
utilice hardware on premise comprado.

Alcance global que permite que la plataforma online de HogarFix
esté disponible en internet en cuestion de minutos.

Flexible para poder personalizar la plataforma de servidores de
acuerdo a nuestro requerimiento.

Seguridad y disponibilidad que nos permite tener un ambiente
seguro con disponibilidad 24x7.
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10.1.2. Microsoft Azure como Proveedor Cloud - laas para HogarFix

Hemos definido la siguiente estructura topoldgica para el aplicativo a
desarrollar para HogarFix (ver Figura 10.1 Infraestructura Tecnologica

laaS de HogarFix).

Figura 10.1. Infraestructura Tecnolégica laaS de HogarFix.

AMBIENTE DE
PRODUCCION

WRFACES MULTIMODALES

S
o
=

Elaboracion: Autores de la tesis.

El ambiente productivo consistird en un servidor virtual con Windows
Server como sistema operativo. Sobre este servidor se instalaran servicios
web asi como un servidor de base de datos con MySQL. También se
contrataran capacidades de 200Gb de almacenamiento para la base de
datos de la plataforma online.

Los servicios Microsoft Azure que se contratardn para poder
desplegar la infraestructura son los siguientes: Virtual Machine, Storage,
MySQL Database y Cloud Services Support.

El costo de suscripcion mensual por servicio de hosting y servicios
cloud brindados por Microsoft Azure asciende a S/.300. Se iniciara el
pago del hosting y servicios cloud antes de iniciar operaciones para poder

realizar las pruebas de software.
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En el Anexo 13, se detalla la cotizacion generada para alojar los

aplicativos de HogarFix en la plataforma Microsoft Azure.

10.2. Entorno de aplicaciones de negocio - HogarFix

Para el desarrollo de la plataforma se considera la contratacién de una
empresa desarrolladora de software que realice un desarrollo a medida.
Consideramos que no es conveniente el uso de plantillas dada la particularidad
del modelo de negocio. Necesitamos expresar exactamente nuestra idea hacia el

mercado objetivo y disefiar la plataforma de acuerdo a ello.

10.2.1. Caracteristicas técnicas

e Esta plataforma online serd accedida via Internet (web) y apps a
través de Smartphones (sistemas operativos Android y iOS).

e Seradesarrollado en .NET, MySQL y HTMLS5.

e Hara uso de la tecnologia de Geolocalizacion.

10.2.2. Criterios de evaluacién para elegir proveedor
Para elegir la empresa desarrolladora nos guiaremos de los criterios de

evaluacion enunciados a continuacion.

e Experiencia previa del proveedor en desarrollo de apps
multiplataforma y tecnologia de geolocalizacion.

e Referencias de empresas a las que hayan desarrollado apps y
plataformas de servicios transaccionales (respaldado por cartas de
dichas empresas).

e Entendimiento del modelo de negocio y el mercado de prestacion de
servicios generales.

e Asesoria 'y Experiencia en posicionamiento SEM y SEO.

e Propuesta econdmica.

e Soporte post-implementacion.
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10.2.3.

10.2.4.

e Experiencia en publicacion de aplicaciones en plataformas AppStore
y GooglePlay.

e Aceptar la inclusion de clausulas de incumplimiento en el contrato y
firma de un acuerdo de confidencialidad.

e Garantizar la adecuada seguridad de su infraestructura para impedir

ataques de delincuentes cibernéticos.

Tiempo de Desarrollo y Costo

El software sera desarrollado por un proveedor externo y tendra un
costo aproximado de S/. 35,175 el cual incluye el aplicativo para Android,
10S y entorno web. Se considera contrato de mantenimiento el cual tiene

un costo de S/.1,800 anuales.

En el Anexo 14, se detalla el disefio de las pantallas del aplicativo, el

cual servira como requerimiento grafico para el desarrollo de software.

Gestion del Proyecto

El desarrollador elegido ha propuesto la metodologia Scrum
(desarrollo &gil), mediante la cual podremos obtener mejores y mas
rapidos resultados. Para ello se ha definido un cronograma de trabajo y
considera tres roles principales: Propietario del Producto, Scrum Master y

Miembros del equipo.

El rol de propietario del producto serd asumido por nuestro Asistente
de Tecnologias de Informacién, que sera el encargado de transmitirles los
requerimientos del aplicativo y validara internamente el cumplimiento de
los requisitos del mismo. El proveedor estara a cargo de los roles de

Scrum Master (para gestionar al equipo) y los miembros del equipo.

Cada aspecto del desarrollo del producto y sus requisitos sera revisado
continuamente en cada fin de iteracion (tiempo aproximado de dos
semanas) y se adaptard de acuerdo a los escenarios que vayan

presentandose. Las metodologias agiles ayudan a reducir los costos y
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tiempos de desarrollo, de esa forma las posibilidades de éxito en un

proyecto se incrementan.

10.2.5. Cronograma del Proyecto
El desarrollo iniciard el 20/06/2017 y se realizard por un periodo de
4.5 meses. Se contemplard las fases de: Preparacion Inicial, Anélisis de
aplicativos a desarrollar, Desarrollo de Prototipo y las respectivas

iteraciones.

Tabla 10.2. Cronograma del Proyecto — Parte |

Task Name Duracion Comienzo Fin
- Proyecto - Desarrollo Plataforma 145 dias mar 20006M7  mar 09/:01/18
HogarFix
- Preparacion Inicial Edias  mar 200067 lun 26/06/17
Reunion Inicial - Levantamiento de & dias mar 200817 lun 25/06/17
Informacion
Reunion de KickOff 0 dias lun 26/0617 lun 26/06M17
- Aplicativo Mobile - i05 - Android 8 dias mar 27106M7  jue 06OTMT
Requerimientos Mobile 5 dias mar 270617 lun O30OTHT
Casos de Uso - App Mobile 3 dias mar 0407117 jue 0807TMT
Documento de desarrollo 3 dias mar 270617 jue 2500617
- Aplicativo Web 4 dias vie 300067 mie 06/107MT7
Requerimientos Aplicativo Web 4 dias vie 30061 T mié 0540717
Casos de Uso - Web 3 dias vie 3W08MT|  mar 040717
Documento de desarrolio 3 dias vie 30/06MT | mar 040717
- Prototipado 24 dias mié 05/07/1M7| lun OTH08MT
De=sarrollar primer alcance de 24 dias mig 050717 lun OF/0BMT
prototipos
Revisar opciones de disefio con 15 dias mié 050717 mar 250717
equipo
De=sarrollar / pricrizar lista de 5 dias mig 050717 mar 110717
caracteristicas

Elaboracion: Autores de la tesis.
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Tabla 10.3. Cronograma del Proyecto — Parte 11

Task Hame Duracidn Comienzo Fin
- Iteracion #1 40 dias mie 1200717 mar 05/09/17
Plan de teracion 12 dias mie 12007M7|  jue 270THT
Codificar v graficar 20 dias vie 280717 jue 240817
Hacer test de Casos de Uso & dias vie 25/08M17  mar 050817
Pruebas de usabilidad & dias mig 12/07M7 vie 210717
Reszolucidn de Problemas & dias mig 1207TAT  vie 210717
Liberacién de teracion 1 0 dias vie 2100717 vie 2100717
- teration #2 60 dias lun 240717 vie 1310117
Plan de iteracion 15 dias lun 280717 wie 110817
Rezolver dudas en codificacion 40 dias lun 140817 vie 061017
Codificar v graficar 40 dias lun 2&0717 vie 130817
Pruebas de usabilidad 10 dias lun 18/08M17 vie 250817
Resolver problemas 10 dias lun 0211017 vie 131017
Liberacion de teracion 2 0 dias vie 131017 vie 131017
- teration #3 32 dias lun 16M0M7  mar 281117
Plan de iteracion & dias lun 181017 vie 201017
Codificar v graficar 20 dias lun 16M0MT vie 1011117
Probar casos de uso v usabilidad 7 dias lun 131117 mar 2171117
Resolver problemas 5 dias mié 221117 mar 281117
Liberacion de teracion 3 0 dias mar 281117 mar 281117
- Pruebas finales y liberacion 30 dias mié 291117 mar 090118
Prugbas Beta 15 dias mig 291117 mar 191217
Sistema final v pruebas de usabilidad 10 dias mié 201217 mar 0201118

Elaboracion: Autores de la tesis.

10.3. Dominio HogarFix.com

El dominio es el nombre Unico que identificara al sitio web. Se ha realizado

la compra de dominio www.hogarfix.com, teniendo costo anual de S/.60.
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CAPITULO XI: PLAN DE MARKETING

En el presente capitulo se detallan las estrategias de marketing alineadas a los
objetivos estratégicos de la empresa.

11.1. Objetivos
Se definen los siguientes objetivos dentro del plan de marketing:
e Afiliar y fidelizar expertos y usuarios dentro de la plataforma
HogarFix.
e Posicionar en la mente de usuarios y expertos a HogarFix como una

plataforma segura y confiable.

11.2. Estrategia de Posicionamiento

Como lo habiamos mencionado en el Capitulo VII (7.5. Estrategias
genéricas de Porter) nos basaremos en una estrategia de Diferenciacion en el
mercado, para lo cual el Posicionamiento es muy importante, a través del cual
lograremos que la marca HogarFix se encuentre en la mente de los usuarios

(top-of-mind) cuando tengan la necesidad de solicitar un servicio para su hogar.

11.2.1. Basado en la facilidad de uso

a. Queremos transmitir a nuestros usuarios que la plataforma se
encuentra disponible 24x7x365, es accesible via Internet a través de
computadoras y dispositivos moviles, ademas de ser de facil acceso.
Cuenta con pocas pantallas de disefio simple. Contactar a un experto

no le tomara mas de 5 minutos.

b. Queremos transmitir a nuestros expertos que a través del aplicativo
podran ser contactados para atender urgencias o0 requerimientos,
podran modificar su estado para mantenerse disponibles para la
atencion de urgencias en el horario que ellos determinen, publicar
cotizaciones a requerimientos publicados por usuarios, entre otras

funcionalidades de acceso simple y directo.
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11.2.2. Basado en las caracteristicas

a. Queremos transmitir a nuestros usuarios que la plataforma ofrece
seguridad, identificacion de los expertos de oficio afiliados y calidad
de servicio segun valoraciones brindadas por los usuarios atendidos,
busqueda de expertos a través de geolocalizacidn en caso de requerir

atenciones de urgencia.

b. Queremos transmitir a nuestros expertos, que HogarFix es una
empresa formal, confiable y que sus datos personales estan seguros
en nuestra base de datos y que tendran una fuente confiable y segura
a través de la cual podran ofrecer diferentes tipos de servicios,
ampliar su cartera de clientes y recibir mayores ingresos. Ademas
podrén obtener valoraciones de los usuarios a quienes brinden
servicios, las cuales serviran de referencia para otros usuarios que

quieran contactarlos.

11.3. Marca

Es importante que desarrollemos nuestra propia identidad de marca, ya que
es esencial para nuestro negocio. Tenemos que tomar en cuenta que la marca no
es solo un logotipo, es una forma de definir a la empresa. Debemos procurar que
la marca logre que los usuarios y expertos se conecten emotivamente con la

empresa.

El nombre HOGARFIX, proviene de enlazar las palabras HOGAR

(espafiol) y FIX (inglés), y refiere basicamente al “arreglo del hogar”.

Sobre la definicién del logotipo, podemos decir que a través de este
elemento grafico el usuario y experto podran identificar a HogarFix. El icono
principal mostrado en la Figura 11.1, es el trazo de la representacion de un hogar
en cuyo interior se observan herramientas que toman la forma de dicho hogar,

simbolizando la satisfaccion de los requerimientos de los usuarios. De la misma
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forma el engranaje representa la experiencia del experto y la armonia que logra
restablecer en la vivienda que atiende. Finalmente, el color celeste referencia

honestidad, tranquilidad y seguridad.

Figura 11.1. Logotipo de HogarFix.

78"

HOGARFIX

Elaboracion: Autores de la tesis.

El slogan de HogarFix, serd la frase clave que identificara a la marca:

“La solucion que tu hogar merece”.

11.4. Campafa de Lanzamiento

Periodo de Gracia: Los expertos que se suscriban a la plataforma durante
los primeros 6 meses de operacion de la misma, se beneficiaran de una
suscripcion gratuita bajo las caracteristicas de Experto Premium, siendo éste un
periodo de gracia para darle tiempo al experto de usar y “confiar” en la
plataforma. Ademas los costos relacionados a verificacion domiciliaria y de
tramites de antecedentes penales y policiales seran asumidos por HogarFix
como parte del lanzamiento del negocio. En la Tabla 11.1 se detallan los costos

indicados.

Tabla 11.1. Reclutamiento de expertos.

Concepto S/. por Experto
Verificacion Domiciliaria /. 30.00
Antecedentes Pen_a_les lS_.-_‘.E?.SD] ¥ 5/.74.5
antecedentes policiales (5/.17.00)
Examen Psicoldgico 5/. 20.00

Elaboracidon: Autores de la tesis.
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Para el inicio de operaciones se realizara una campafia de lanzamiento con
distribucion de volantes, afiches, y demés material publicitario. Ademés se
entregara un pack de merchandising a cada experto afiliado, con costos

asumidos por HogarFix (primeros 6 meses).

Los costos asociados a la campaiia de lanzamiento se presentan a

continuacion:

Tabla 11.2. Campafia de Lanzamiento.

Concepto S/.
Merchandising 5/. 300.00
Campafia Publicitaria Offline 5/. 500.00

Elaboracion: Autores de la tesis.

11.5. Marketing Mix

El Marketing Mix es el conjunto de herramientas de marketing que la
empresa utiliza para alcanzar sus objetivos de marketing en el mercado objetivo
(Kotler, Ang, Leong and Tan, 1999).

A continuacion realizaremos un analisis de los cuatro componentes basicos
del marketing, a través de los cuales lograremos conseguir nuestros objetivos

comerciales.

11.5.1. Producto

A continuacion, describiremos el producto haciendo énfasis en sus

caracteristicas distintivas.

En nuestro caso, el producto - servicio estd representado por la

interaccion de usuarios y expertos a través de la plataforma tecnologica.
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11.5.1.1. Componentes del Producto

a. Lafuncion béasica que desempefia.

La plataforma online de HogarFix tiene como funcion

basica poner en contacto a expertos y usuarios, a fin de

resolver los problemas cotidianos del hogar.

b. Los servicios anexos.

Cuando a un producto se le incorpora beneficios

adicionales se dice que es un producto ampliado o

aumentado.

Garantizamos la seguridad de nuestros usuarios,
incorporando al proceso de registro de alta de expertos,
las verificaciones de DNI, verificacion domiciliaria,
antecedentes penales y policiales pertinentes, asi como
la evaluacién psicoldgica. Este proceso se encuentra

descrito en el Capitulo VIII (Plan de Operaciones).

Campaiia “Experto de la Semana”, se creard un
programa de beneficios para retener a los expertos
llamado “Experto de la semana” por categoria, que
consiste en elegir semanalmente a los expertos a traves
de conteo de valoraciones brindadas por los usuarios
por cada trabajo realizado en la semana. Ganara un mes
de upgrade a suscripcion Premium, para que se
beneficien con las caracteristicas de la plataforma. Esta
campafa serd permanente a lo largo de la operacién de

la plataforma.
Servicio de atencion al cliente: Se contara con servicio

de atencién al cliente a través de diversos medios de

contacto, detallados en el Capitulo VIII (Plan de
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C.

Operaciones).

Los valores simbolicos que se atribuyen al producto.
El producto y servicio brindado tiene las siguientes

caracteristicas destacables.

Inmediatez: El usuario contacta al experto para una
atencion de urgencia haciendo uso de la tecnologia de

geolocalizacion.

Seguridad: A través de la plataforma online de
HogarFix, usuarios podran contactarse con expertos de

manera segura y confiable.

Simplicidad: HogarFix es una plataforma de facil uso.

Escalabilidad: La plataforma de HogarFix permitira
incrementar funcionalidades para ofrecer nuevos tipos
de servicios mas adelante y podrd expandirse a otras

ciudades, incluso paises.

11.5.1.2. Atributos del Producto

online.

A continuacion los atributos que poseera nuestra plataforma

Tabla 11.3. Atributos del Producto.

ATRIBUTO

DESCRIPCION

Funcionalidad

El aplicativo sera alojado en un servidor en modalidad
hosting y en la nube. Ofreciendo al usuario y experto una
experiencia de facil navegacion.

Informativo

En la pagina de inicio, el usuario y experto encontrard los
links directos hacia el servicio que esta buscando.
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Facilidad de Uso

Las pantallas serdn de facil navegacion y bastante intuitivas.
Seran desarrolladas de tal forma que permitan mayor
facilidad de interaccion entre textos e imagenes.

Navegacion redundante

Se incluye un boton para redirigirse al inicio desde cualquier
pagina interna de la aplicacion.

Facilidad de contratacion

La pantalla de contratacion de servicio de experto es también
de facil uso y entendimiento.

Funcionalidad en varios
navegadores

El website sera desarrollado tomando en cuenta los diferentes
navegadores (IE, Opera, Firefox, Chrome) y sera responsive
design (para su uso en méviles iOS y Android).

Gréficos simples

El website no tiene sonidos que perturben la navegacién del
usuario y mantendra un estandar de calidad, en cuanto a las
imagenes que se muestre.

Texto legible

El tipo de letra utilizado es legible y guarda contraste
adecuado con el disefio de marcos y demas elementos del
disefio.

Elaboracion: Autores de la tesis.

11.5.2. Precio

Al ingresar a un mercado el cual ya ofrece servicios online,

usaremos la estrategia comercial de penetracion de mercado, en la que

ofreceremos la suscripcién Experto Premium a un costo cero durante

los 6 primeros meses, para luego pasar a un precio de suscripcion

mensual de 30 o 45 soles segun tipo de suscripcion (Basic o Premium).

Lo anterior esta alineado con la estrategia genérica de diferenciacion

definida en la planeacion estratégica.

11.5.2.1. Establecimiento de la politica de precios

a. Método de fijacion de precio:

Precio de suscripcion: El experto efectuard un pago

mensual, por permitirle acceso a la plataforma online y a los

beneficios que la plataforma le ofrece. Como lo determinamos
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en el Capitulo VIII (8.2.1. Descripcion general - Estrategia de
operaciones), ofreciendo dos tipos de suscripciones con

diferentes beneficios:

e Experto Basic S/.30 mensuales (S/.1 diario).
e Experto Premium S/.45 mensuales (S/.1.50 diarios).
e Lo anterior fue correctamente validado mediante la

investigacion de mercado realizada

b. Estrategias o politicas de precios.

Promociones:

e Debido a que nuestro experto en algin momento ya
tendra una lista importante de clientes (usuarios),
tenemos que crear promociones a través de la
plataforma online, para mantenerlo fidelizado a ella.
Segn la investigaciéon de mercado, los expertos

indicaron que querian beneficios adicionales.

> Upgrade a suscripcion Premium: El upgrade a
suscripcién Premium sin costo por un mes, si un
experto logra afiliar a otro experto a la
plataforma y éste realiza su primer trabajo.

e Brindar capacitaciones como reconocimiento al
desempefio del experto (resultado de valoracién de

usuarios en la plataforma online).

» Realizar alianzas con tiendas retail del sector
mejoramiento del hogar para que a través de sus
instalaciones y capacitadores, se brinden cursos

de capacitacion a nuestros expertos.
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11.5.3. Promocién y Publicidad

Teniendo en cuenta que el impacto social de HogarFix depende en

que las personas la conozcan, nos enfocaremos en las siguientes

estrategias principales de promocion, haciendo uso de estrategias de

marketing, para llegar tanto a usuarios como a expertos, haciendo lo

posible por impactar con informacién sobre nuestra plataforma en temas

como seguridad, usabilidad, entre otros.

11.5.3.1. Estrategias principales de promocion

Ingresos por Publicidad: A partir del séptimo mes (o antes,
segun la demanda), buscaremos acercamientos a tiendas retail
del sector mejoramiento del hogar (Maestro, Promart o
Sodimac) y/o ferreterias para buscar sinergia, realizar
promociones y obtener ingresos por publicidad de sus marcas
y ofertas en la plataforma online. De esta forma también se
podré negociar descuentos especiales para nuestros expertos
cuando realicen compras en estos almacenes, por ejemplo,
para comprar algun repuesto o herramienta. El ingreso por
Publicidad mensual estd detallado en el Capitulo XII (Plan

Financiero).

A través de publicidad tanto online como offline, intentaremos
llegar a usuarios y expertos, logrando impactar en su mente,
motivando a que hagan uso de la plataforma online cuando lo

requieran.
Camparia de Publicidad:
» Campafia online:

Contaremos con un Asistente de Marketing y Medios

Sociales, el cual cumplira un rol de Community Manager
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(profesional encargado de gestionar marcas por Internet),
el cual serd el portavoz de la marca en la comunicacion
con usuarios y expertos, creando Yy manteniendo
relaciones estables y duraderas con cualquier usuario o

experto interesado en HogarFix.

Se crearan las siguientes cuentas en las redes sociales, en
las cuales el Community Manager sera el encargado de
mantener la informacién actualizada y Ilamativa hacia el
usuario/experto:

e Facebook.

o Twitter.

e YouTube.

Promocion a través de la pagina de Facebook: El
costo por publicidad en las redes sociales por dia es de
S/.50.00. A partir del 3er mes se iniciara con una
campafa publicitaria online, los costos mensuales se

muestran en el siguiente cuadro:

Tabla 11.4. Marketing - Campafia online.

MARKETING Afio 1

Costo Mensual

Afio 2 Afio 3 Afio 4

Mes1-2 Mes 3 - 12

Campafia online s/ - | 500.00 | 5/. 500.00 | 5/. 400,00 | 5/ 400.00

5/.

400.00

Elaboracién: Autores de la tesis.

Se crearan videos de “¢,Como funciona?” (How To) de
la plataforma HogarFix para distribuirlo a través de
redes sociales, mostrando la facilidad de uso para
solicitar un servicio (usuario) o atender uno (experto), y
a su vez, compartir informacion, documentos, tips al

usuario sobre distintas soluciones en el hogar.
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Se crearan afiches digitales para publicacion a través de
las redes sociales.

Al inicio de operaciones se enviara publicidad a través

de correos masivos (mailing).

A su vez, se optimizard la pagina de HogarFix.com para
posicionarla en buscadores con el objetivo de aumentar

el trafico.

Campania offline:

Como parte de la camparia offline a partir del 3er mes se
realizara una publicidad radial a través de radio “Moda”,
una de las mas conocidas en el mercado, con un spot
publicitario de 15 segundos, dos veces al dia por 6
meses. El costo por segundo de un spot publicitario es de
S/.4.62.

Para posicionar HogarFix en la mente de las personas se
utilizaran los mismos medios que se usan en la
actualidad por trabajadores independientes por lo que se
repartira publicidad impresa como: afiches o volantes en
calles, supermercados, mercados, tiendas retail del
sector mejoramiento del hogar y centros ferreteros, a
vendedores de periddicos para que lo entreguen junto
con diarios y revistas, y en puntos estratégicos como
estaciones del Metropolitano y Tren eléctrico, entre

otros.

En la Tabla 11.5, realizamos una proyeccion de costos

por los conceptos mencionados:

131



Tabla 11.5. Marketing - Camparia offline.

e ik Afio2 Ao 3 Ao 4 AlloS
Camgaiia offline Mesi-2 | Mesi-B Mes§-12

Publicidad por radio 54, 0,00 51.4,158.00 Sf. 0,00 S1. 0.00 54, 0,00 &/, 0,00 &1, 0,00
Publicidad impresa g.500.00]  s/s0000]  sfs00.00)  sisooo0|  sAs0000]  s/450.00] 5/ 400.00
Total Campaiia Offline s/.500.00]  s/.agse00]  sfs0000]  s/500.00 sl.500.000  s5f.450.00] 5/ 400.00

Elaboracién: Autores de la tesis.

e Servicio Post Venta: Se contard con un Servicio Post Venta que se
encargard de contactar aleatoriamente tanto a expertos como a
usuarios, para obtener informacion, observaciones y sugerencias sobre
el servicio brindado por expertos y recibido por usuarios. Este proceso

sera realizado por el Asistente de Servicio al Cliente.

e Merchandising: A cada nuevo experto afiliado se le hara entrega de
un pack inicial (polo + visera), a su vez se considera otros productos
de merchandising que serén distribuidos en campafias publicitarias a
realizar en centros ferreteros, supermercados, entre otros. Para todo

ello se estima un presupuesto mensual de S/. 700.00.

Se distribuiran otros productos como lapiceros, imanes y llaveros con
el logo de HogarFix, con el objetivo de hacernos conocidos en el

medio.

11.5.4. Plaza o Distribucién

El objetivo es buscar el canal mas adecuado para que podamos

conectar a expertos con usuarios Yy viceversa.

e Debido a que la plataforma se encuentra en Internet, y la vision es
ser escalable geograficamente y en oferta de servicios. Se atendera
servicios en Lima Metropolitana. Se utilizara una distribucion
intensiva para poder llegar al mayor nimero de personas posible a
través de una presencia constante en redes sociales, mailing y a

través de publicidad tradicional.
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11.6. Conclusiones

En el plan de Marketing hemos detallado diferentes estrategias de
marketing para cada “P” del Marketing Mix, como la campana de lanzamiento,
la campafia online, la campania offline y entrega de productos de merchandising

y publicidad impresa en lugares estratégicos.
Las acciones descritas en el plan tienen como objetivo cumplir con los
objetivos estratégicos relacionados a la captacion de usuarios y expertos para

mantener viva y transaccional a la plataforma.

Todos los montos proyectados en el Plan de Marketing serdn considerados

en el Plan Financiero que sera detallado en el siguiente capitulo.
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CAPITULO XII: PLAN FINANCIERO

El presente capitulo tiene como objetivo determinar la viabilidad econémico-

financiera del plan de negocio propuesto. Se determinard la inversion, capital de

trabajo, ingresos, egresos, flujo de caja y analisis de escenarios para llevar a cabo este

proyecto.

12.1.

12.2.

12.3.

12.4.

Metodologia

Las principales herramientas que utilizaremos para evaluar el plan de
negocio propuesto desde el punto de vista financiero serdn el VAN (Valor
Actual Neto) y el TIR (Tasa Interna de Retorno), tomando en cuenta el Periodo

de Recuperacion.

El andlisis financiero se basara en tres escenarios paralelos, poniendo dos
casos extremos (escenario optimista y escenario pesimista), y trabajando
principalmente en un escenario promedio para que partiendo de ello podamos

determinar la viabilidad del plan de negocio propuesto.

Esquema de financiamiento

El plan de negocio sera totalmente financiado con capital propio de los
integrantes de esta tesis, es decir, cada uno aportara el 25% del monto requerido;
y mensualmente, hasta el momento que se requiera hacer inyecciones de dinero;

el monto requerido sera dividido entre los 4 integrantes de esta tesis.

Horizonte de evaluacion

El anélisis se realizara en un horizonte de evaluacion de 5 afos.

Tasa de descuento

La tasa de descuento es la tasa que se utiliza para determinar el valor del
dinero en el tiempo para poder validar si una inversion al dia de hoy nos es
rentable. Para nuestro caso hemos tomado el 20%, ya que tomando otras

opciones de inversion tales como otros negocios, fondos mutuos o depdsitos a
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plazo en promedio podriamos obtener una tasa de interés promedio de 12%.

12.5. Inversion

12.5.1. Cuadro de Inversion
El siguiente cuadro se detalla los importes de los recursos necesarios

para iniciar operaciones, los cuales ascienden a S/.56,428.00.

Tabla 12.1. Inversion.

INVERSION INICIAL s/.
INFRAESTRUCTURA
Desarrollo Site/App 5/. 35,175.00
Mantenimiento Software s/. -
Dominio HogarFix.com s/. -
Hosting + BD (servicios cloud Azure) s/. 300.00
Total Infraestructura s/. 35,475.00
LOCAL COMERCIAL
Alquiler local comercial 5/. 4,000.00
Mobiliario s/. 7,000.00
Servicios Generales (luz-agua-internet-limpieza) s/. -
Total Local Comercial s/. 11,000.00
EQUIPOS
Equipos de Camputo s/. 5,000.00
*Mantenimiento por equipo de computo
Impresara 5/. 250.00
*Mantenimiento por impresora
Total Equipos s/. 5,850.00
Gastos
Constitucion empresa (varios) s/. 2,618.00
Indecopi (Patente de Marca/Nombre Comercial) s/. 535.00
Gastos Administrativos (reclutamiento 50 expertos) | 5/. -
Gastos Bancarios s/. 150.00
Economato 5/. -
Caja Chica s/, -
Seguros s/. -
Total gastos s/, 3,303.00
HOMNORARIOS
Asesoria Contable
Asesoria Legal
Profesional de Disefio Grafico s/, -
Mdminas s/, -
Dieta
Total Asesoria y Personal s/. B
EQUIPAMIENTO POR PERSOMNAL
Equipamiento por Personal (smartphone) s/. -
Total Equipamiento de Personal s/. -
MARKETING
Campafia Online s/, -
Camparia Offline 5/. 500.00
Merchandising s/. 300.00
Total Marketing s/. 800.00
TOTAL EGRES0S s/. 56,428.00

Elaboracién: Autores de la tesis.
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12.6. Egresos

12.6.1. Proyeccion de Flujos de Egresos

A continuacién mostramos un cuadro con la proyeccion anual de flujos de

egresos. En el Anexo 15, se muestra la proyeccién mensual de flujos de egresos.

Tabla 12.2. Proyeccion de Flujos de Egresos anual.

Aifio 1 Afio 2 Aifio 3 Afio 4 Afio 5
INFRAESTRUCTURA
Desarrollo Site/App s/, - s/, - s/, - s/, - 5/, -
Mantenimiento Software s/f. 1,350.00 | §/. 1,800.00|S/. 1,800.00|S/. 1,800.00|5/. 1,800.00
Dominio HogarFix.com s/. 60.00 | 5/. 60.00 | 5/. 60.00 | 5/. 60.00 | 5/. 60.00
Hosting + BD (servicios cloud Azure) s/, 3,600.00|S/. 3,600.00|S/. 3,600.00|S/. 3,600.00|5/. 3,600.00
Total Infraestructura 5/. 5,010.00 | /. 5,460.00 |S/. 5,460.00|S/. 5,460.00|5/. 5,460.00
LOCAL COMERCIAL
Alguiler local comercial s/, 24,000.00 | 5/. 24,000.00|S/. 36,000.00|S/. 48,000.00|5/. 48,000.00
Maobiliario s/f. - s/. 1,000.00|S/. 1,000.00|S/. - |5/ -
Servicios Generales (luz-agua-internet-limpieza) s/, 7,800.00 | 5/. 8,400.00|S/. 9,000.00|S/. 9,000.00|s/. 9,000.00
Total Local Comercial 5/. 31,800.00 | 5/. 33,400.00|S/. 46,000.00|S/. 57,000.00|5/. 57,000.00
EQUIPOS
Equipos de Cémputo s/, - s/. 1,000.00(s/. 1,000.00|5/. - 5/.
*Mantenimiento por equipo de cdmputo s/, 500,00 | 5/. 600.00 | 5/, 700.00 | 5/. 700.00 | 5/, 700,00
Impresora s/f. - s/f. - s/. - s/. - |5/ -
*Mantenimiento por impresora s/, 100.00 | 5/. 100.00 | 5/. 100.00 | 5/. 100.00 | 5/. 100.00
Total Equipos 5/. 600.00 | 5/. 1,700.00|S/. 1,800.00|5/. 800.00 | 5/. 800.00
Gastos
Constitucion empresa (varios) s/, - s/, - s/, - s/, - 5/.
Indecopi (Patente de Marca/Nombre Comercial) s/, - s/, - s/, - s/, - 5/
Gastos Administrativos (reclutamiento 50 expertos) | S/. 26,894.49 | 5/. - s/. - s/. - |5/ -
Gastos Bancarios s/. 2,520.00 | Sf. 2,520.00|S/. 2,520.00|S/. 2,520.00|5/. 2,520.00
Economato s/, 1,800.00|S/. 2,400.00|S/. 3,000.00|S/. 3,000.00|5/. 3,000.00
Caja Chica s/f. 6,000.00 | S/. 7,200.00|S/. 8,400.00|S/. 8,400.00|5/. 8,400.00
Seguros s/. 4,800.00 | /. 6,000.00|S/. 8,400.00|S/. 8,400.00|5/. 8,400.00
Total gastos 5/. 42,014.49 | 5/, 18,120.00 | S/. 22,320.00|S/. 22,320.00(5/. 22,320.00
HOMNORARIOS
Asesoria Contable s/. 6,000.00 | S/. 6,000.00|S/. 6,000.00|S/. 6,000.00|5/. 6,000.00
Asesoria Legal s/, 6,000.00 | S/. 6,000.00|S/. 6,000.00|S/. 6,000.00|5/. 6,000.00
Profesional de Disefio Grafico s/. 7,200.00 | S/. 7,200.00|S/. 7,200.00|S/. 7,200.00|S/. 7,200.00
Ndminas s/. 171,247.28 | Sf. 214,014.09 | S/. 258,910.25 | 5/. 271,792.77 | 5/. 285,319.40
Dieta s/, 6,000.00 | S/. 6,000.00|S/. 6,000.00|S/. 6,000.00|5/. 6,000.00
EQUIPAMIENTO POR PERSOMNAL
Equipamiento por Personal (smartphone) s/, 3,000.00 | 5/. 3,600.00|S/. 4,200.00|S/. 4,200.00|s/. 4,200.00
Total Equipamiento de Personal sf. 3,000.00 | 5/, 3,600.00|5/. 4,200.00|5/. 4,200.00|5/. 4,200.00
MARKETING
Camparia Online s/, 5,000.00 | S/. 6,000.00|S/. 4,800.00|S/. 4,800.00|5/. 4,300.00
Campafia Offline s/, 30,948.00 | 5/. 6,000.00|S/. 6,000.00|S/. 5,400.00|5/. 4,800.00
Merchandising s/. 8,400.00 | S/. 8,400.00|S/. 8,400.00|S/. 8,400.00|S/. 8,400.00
TOTAL EGRES0S s/. 323,219.77 | Sf. 321,894.09 | S/. 383,090.25 | 5/. 405,372.77 | 5/. 418,299.40

Elaboracién: Autores de la tesis.
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12.7. Ingresos

Durante el primer afio, el presupuesto debe ser analizado en periodo de corto
plazo y cuando se actualiza puede servir para prever la situacion financiera
cercana de la empresa y comparar el rendimiento real con el actualizado (Krastev,
2014).

Es importante por lo tanto, para un modelo de negocio de tipo startup,
enfocarse en presupuestar sus ingresos iniciales tomando como base el mercado y
tomando el primer afio de operaciones como un reto de sobrevivencia. Es asi que
combinamos estrategias de precios iniciales asequibles para los suscriptores
(expertos) y marketing orientado a afiliarlos y atraer usuarios a la plataforma.

De esta forma definimos los siguientes pardmetros para ser tomados en

cuenta en el pronostico de ingresos:

12.7.1. Ganancias por suscripcion Experto Basic y Experto Premium

e Iniciaremos operaciones con 50 expertos el primer mes, con un
factor de incremento de suscripciones mensual del primer afio
segun el indicado para cada escenario. Durante 6 meses,
asumiremos los costos de suscripcion como Experto Premium de

todos los expertos afiliados.

e A partir del séptimo mes los expertos pasaran a la suscripcion
Experto Basic e iniciaran el pago de S/.30 mensuales por concepto
de suscripcion. También se les ofrecera la alternativa de
suscribirse como Experto Premium, para continuar con los
beneficios que ya han podido experimentar, a través del pago de

S/.45 por suscripcion mensual.

12.7.2. Ganancias por publicidad

A partir del séptimo mes de iniciadas las operaciones, la pagina Web
y cuentas de social media (Facebook, Twitter, YouTube) tendran

secciones destinadas a publicitar negocios relacionados a HogarFix como
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tiendas retail del sector mejoramiento del hogar (Maestro, Promart,
Sodimac, etc.). En la Tabla 12.3 se detallan los ingresos mensuales

estimados por publicidad a traves de social media.

Tabla 12.3. Estrategia de ingresos por Publicidad Mensual.

Ingreso Mensual

Ingresos x Publicidad Anol

Mes1-6 Mes7-9 Mes10- 12

Afio 2 Aiio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos x Publicidad s/.0.00| s/.1,000.00] S/.1,500.00| S/.2,000.00| S/.3,000.00| S/.4,000.00| S/.4,000.00

Elaboracién: Autores de la tesis.

12.8. Flujos Proyectados (Escenario Promedio)

A continuacién se detallan los flujos proyectados para el Escenario

Promedio.

12.8.1. Proyeccion de Flujo de Ingresos

Se considera el costo de suscripcion mensual de Experto Basic
(S/.30) y Experto Premium (S/.45) con un factor de 34% de
incremento mensual de suscriptores durante el primer afio. Este factor se
ha determinado en base al benchmarking realizado a una empresa lider
en Latinoamérica, considerando su crecimiento anual en un pais muy
parecido al Peru (México). A partir del segundo afio se considera un
crecimiento moderado de 1% mensual con el fin de mantener el

equilibrio de cantidad de expertos suscriptores y clientes.

Tabla 12.4. Factor de incremento de suscripcion mensual por afio (Escenario

Promedio).
Escenario Promedio
Basic Premium
Factor Incremento mensual Suscr 1er ano 34% 34%
Factor Incremento mensual Suscr 2do ano 1% 1%
Factor Incremento mensual Suscr 3er afio 1% 1%
Factor Incremento mensual Suscr 4to afio 1% 1%
Factor Incremento mensual Suscr 5to afio 1% 1%

Elaboracién: Autores de la tesis.
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A su vez, considerando el ingreso obtenido por publicidad, en la

Tabla 12.5 se muestra el consolidado anual de Flujos de Ingreso por

afio. El flujo de ingresos mensual por afo se puede encontrar en el

Anexo 16 (Flujos de Ingresos mensual por afio).

Tabla 12.5. Consolidado anual de Ingresos (Escenario Promedio).

Escenario Promedio Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Cant. Suscriptores Basic a6l 1020 1083 1150 1221
Cant. Suscriptores Premium 216 229 243 259 274
Ingresos x suscripcion Basic 5/, 94011925/ 357 466.64 | 5/ 37051440 | 5/ 402,922.01 | 5/, 427,773.36
Ingresos x suscripcion Premium 5/. 3573424 |5/ 12051234 |5/ 12794528 |5/ 135,836.66 |5/ 14421477
Ingresos x Publicidad s/ 7,500.00 |5/ 24000005/ 36000005/ 48000005/ 4800000

Total Ingresos

5. 137,246.16

5/. 501,978.98

5/. 543,459 68

5/. 586,758.68

5/. 519,988.14

Elaboracion: Autores de la tesis.

12.8.2. Proyeccion de Flujos de Efectivo (Escenario Promedio)

Los ingresos, egresos, y el crédito fiscal mensual que se obtiene por

las operaciones de la empresa, desde que se inicia la inversion hasta cubrir

el Horizonte de Evaluacion de 5 afios, forman parte del Andlisis del Flujo

de Efectivo, dando como resultado de anlisis que la empresa tendra

Crédito Fiscal hasta el mes 29, a partir del mes 30 generamos IGV por

Pagar, el cual hacemos pago efectivo a partir del mes 31, tal como se

muestra en la Tabla 12.6.

Tabla 12.6. Flujo de Efectivo mensual - Mes 26 a 31 (Escenario Promedio).

| Mes26 | Mes27 | Mes28 | Mes29 | Mes30 | Mes31
Ingresos-Egresos 5/ 12652785/ 1285950[s/. 13,067.25[5/. 13,276.04[5/. 13,085.87 5/ 13,696.76
18% s/.2,277.50]  s/.2,31471]  5/.2,352.10] s/ 2,389.68] s5/.2,35546] s/ 2,465.42
Crédito/Pago -5/.7,059.03]  -5/.474432] -5/ 2392.22 -s/.2.53]  s/.235203] /246542
Ingresos-Egresos (Indluido IGV) 5/. 21989315/ 1991853|s/ 17,1157 |5/ 15668265/ 13,088.41]s5/ 1134383
Ingresos-Egresos (Indluido IGV) Acumulado 5/. -1866331|  5/.1,25522|S/. 19,066.80 |5/ 34,735.05 |5/. 47,823.46 |5/ 59,167.29

Elaboracion: Autores de la tesis.

Segun los datos proyectados y el analisis realizado, en el siguiente

cuadro observamos que en este caso nuestro proyecto tiene Flujos de

Efectivos positivos desde el mes 10 (ver Tabla 12.7); con ello se ira

cubriendo el Capital de Trabajo brindando durante los meses anteriores en
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los cuales el proyecto nos genera pérdidas mes a mes. Cabe sefialar que el
Capital de Trabajo brindado es devuelto por completo en el mes 27, esto lo
podemos ver reflejado en el Flujo de efectivo Acumulado del Proyecto en

el cuadro anterior.

Tabla 12.7. Extracto del Flujo de Efectivo mensual - Mes 9 a 12 (Escenario

Promedio).
| Mess [ Mesio | Mesti [ Mes12 |
Ingresos-Egresos s/. -5,66166 |5/ 286.48 | 5/. 7,586199 |5/ 17,069.67
18% -5/.1,019.10 §/.51.57 &/, 1,365.66 S/.3,072.54
Crédite,/Pago sf. -48,122.05|5/. -4807049 |5/ -45704.83 |5/ -43,632.29
Ingresos-Egresos (Incluido IGV) s/. -5,661.66 |5/ 28648 |5/, 7,58699 |5/ 1706967
Ingresos-Egresos (Incluido 1GV) Acumulado s/. -267,34473 | 5/. -267,058.26 | 5/. -259,471.27 | §/. -242,401 61

12.8.3.

Elaboracion: Autores de la tesis.

En el Anexo 17, se detalla la proyeccién de flujos de efectivo

mensual.

Flujo de Capital de Trabajo (Escenario Promedio)

Para obtener el flujo de capital de trabajo se consideran los ingresos,
egresos y los gastos no desembolsables, obteniendo de esta forma el saldo

mensual y el acumulado.

El Capital de Trabajo necesario proporcionado por los accionistas
para que la empresa pueda operar es de S/.268,449.86. Este importe esta
dividido dentro de los primeros 9 meses de operacion, los cuales son
necesarios para que la empresa opere adecuadamente dentro del mercado.
A partir del mes siguiente este Capital de Trabajo se va devolviendo a los

accionistas hasta llegar a S/. 0.
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Tabla 12.8. Extracto de Capital de Trabajo (Escenario Promedio).

Estimacion de Ingresos

Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11
Cant. Suscriptores Basic 222 298 389 535 717
Cant. Suscriptores Premium 50 67 30 120 161
Ingresos x suscripcion Basic S/. 6,674.00 5/ 894317 5/.11,983.84 5/. 16,058.35 5/ 21,518.19
Ingresos x suscripcion Premium s/. 2,250.00 5/. 3,015.00 S/. 4,040.10 5/.5,413.73 5/.7,254.40
Ingresos X Publicidad 5/. 1,000.00 5/. 1,000.00 5/. 1,000.00 5/. 1,500.00 5/. 1,500.00
TOTAL INGRESOS 5/.9,924.00| 5/ 12,958.17 5/. 17,023.94 5/.22,97208| 5/ 30,272.59
Estimacion de Egresos

Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11
Total Local Comercial 5/.2,650.00| 5/ 2,650.00 5/. 2,650.00 5/. 2,650.00 5/. 2,650.00
Total Equipos s/. 0.00 s/.0.00 s/.0.00 5/. 0.00 s/.0.00
Total Infraestructura /. 455.00 5/, 455.00 5/, 455.00 5/, 455.00 5/, 455.00
Total gastos s/. 1,260.00 5/. 1,260.00 5/. 1,260.00 5/.1,260.00 5/. 1,260.00
Total Asesoria y Personal s/ 16,370.61]  5/.16,370.61 s/. 16,370.61 5/.16,370.61| S/ 16,370.61
Total Equipamiento de Personal /. 250.00 5/. 250.00 5/. 250.00 5/. 250.00 5/. 250.00
Total Marketing 5/.5858.00| 5/ 585800 5/. 1,700.00 5/. 1,700.00 5/. 1,700.00
TOTAL EGRESOS 5/.26,843.61| 5/ 2684361 5/. 22,685.61 5/ 22,685.61| /. 22,685.61
Total Depreciacion Mes 5/. 118.33 5. 118.33 5/.118.33 5/.118.33 5. 118.33
Total Amortizacidn Mes 5/. 446 5/.4.46 5/.4.46 5/ 446 5/.4.46
TOTAL GASTOS NO DESEMBOLSABLES 5/.122.79 5f.122.79 5/.122.79 5f.122.79 5/.122.79
DEFICIT Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11
Ingresos 5/.9,852400| s/ 1285817 5/ 17,023.94 5/ 2297208 5/.30,272.59
Egresos + Depr. + Amortiz. /. 26,966.40 /. 26,966.40 s/. 22,808.40 s/. 22,808.40 s/. 22,808.40
Saldo mensual -s/.17,042.39| -5/ 1400823 -5/.5,784.46 5/. 163.69 5/.7,464.19
Saldo acumulado -5/, 248 657.17| -5/. 262,665.40 -5/ 268,440 86| -5/ 268,286.17| -S/. 260,82158

Capital de Trabajo
Elaboracién: Autores de la tesis.
Maés detalle sobre la proyeccion mensual de Capital de Trabajo,

podemos encontrarla en el Anexo 19. A su vez, en el Anexo 18, podemos

evaluar mes a mes el Flujo de Gastos No Desembolsables.

12.8.4. Flujo de Caja Econdmico (Escenario Promedio)

Consideramos una inversion inicial de S/.56,428.00 y una tasa de

impuesto de 30% para la elaboracion del Flujo de Caja Econdémico.

Luego del andlisis realizado para este escenario, obtenemos un VAN

de S/. 220,733.43, lo cual representa la ganancia del proyecto bajos los

supuestos proyectados considerando una tasa de descuento del 20%,

obteniendo una Tasa Interna de Retorno de 70% dentro del Horizonte de

Evaluacién de 5 afios, y un periodo de recupero de 2.35, es decir, a inicios

del 3er afo.
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Tabla 12.9. Flujo de Caja Econémico (Escenario Promedio).

Flujo de Inversiones

0 1 2 3 4 5
Flujo de Inversiones -56,428.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
valor Residual 0.00| 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Flujo de efective por inversiones -56,428.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Flujo Anual y Acumulado

0 1 2 3 4 3
Ingresos - Egresos (Flujo de Caja) -56,428.00 -185,973.61 180,084.88 180,057.66 149,034.68 165,703.09
Flujo de Caja Acumulado -56,428.00 -242,401.61 -62,316.72 117,740.94 266,775.63 432,478.71
Periodo de Recupero 2.35
Flujo de Caja Econémico
Flujo de Caja Anual -56,428.00 -185,973.61 180,084.88 180,057.66 149,034.68 165,703.09
Depreciacién + Amortizacion 1,473.50 1,702.67 1,952.67 1,973.50 723.50
Escudo Fiscal 44205 510.8 585.8 592.05 217.05
Utilidad -56,428.00 -186,415.66 179,574.08 179,471.86 148,442.63 165,486.04
Impuestos 0 0 53,872.23 53,841.56 44,532.79 49,645.81
Flujo Econdmico -56,428.00 -186,415.66 233,446.31 233,313.42 192,975.42 215,131.85
Tasa de Descuento 20%
VAN 220,733.43
TIR 70%)

Elaboracion: Autores de la tesis.

12.9. Analisis de Escenarios

12.9.1. Escenario Optimista

12.9.1.1. Flujo de Ingresos

Se considera el costo de suscripcién mensual de Experto Basic
(5/.30) y Experto Premium (S/.45) con un factor de 10%

de

incremento mensual de suscriptores durante los cinco afios. Este

factor se asume considerando alta credibilidad en la propuesta de

valor de HogarFix por parte de usuarios y expertos.

Tabla 12.10. Factor de incremento de suscripcién mensual por afio.

(Escenario Optimista).

Escenario Optimista
Basic Premium
Factor Incremento mensual Suscr 1er afio 10% 10%
Factor Incremento mensual Suscr 2do afio 10% 10%
Factor Incremento mensual Suscr 3er afo 10% 10%
Factor Incremento mensual Suscr 4to afio 10% 10%
Factor Incremento mensual Suscr 5to afio 10% 10%

Elaboracidon: Autores de la tesis.
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En el consolidado anual, consideramos el ingreso obtenido por

publicidad, y el flujo de ingresos proyectado para el Escenario

Optimista por suscripcion de expertos en sus dos modalidades

(Basic y Premium) para los 5 afios evaluados. En el Anexo 20, se

puede observar la proyeccion de flujos de ingreso mensual.

Tabla 12.11. Consolidado Anual de Ingresos (Escenario Optimista)

Escenario Optimista Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Cant. Suscriptores Basic 47 147 461 1448 4549
Cant. Suscriptores Premium 81 253 796 2500 7857
Ingresos X suscripcidn Basic 5/.B,703.38 5/.32,948.37| 5/.103,539.62| 5/.325,371.22|5/.1,022,472.70
Ingresos x suscripcion Premium 5/.29,565.90 S/.B85,353.69| &/.2088,222.29| 5/.842,883.30(5/.2,648,744.27
Ingresos x Publicidad 5/.7.500.00 /. 24,000.00 5/. 36,000.00 5/.48,000.00 5/, 48,000.00
Total Ingresos 5/ 4376929 s/ 14230206 s/ 407761.91|s/ 1,21625452(5/.3,719,216.97

Elaboracién: Autores de la tesis.

12.9.1.2. Flujos de Efectivo (Escenario Optimista)

Los ingresos, egresos, Y el crédito fiscal mensual que se obtiene

por las operaciones de la empresa desde que se inicia la inversion

hasta cubrir el Horizonte de Evaluacion de 5 afios forman parte del

Anélisis del Flujo de Efectivo. En el escenario optimista, analizando

el flujo de efectivo, nos da como resultado que la empresa tendra

Crédito Fiscal hasta el mes 45, a partir del mes 46 generamos IGV

por Pagar, el cual hacemos pago efectivo a partir del mes 47.

Tabla 12.12. Extracto del Flujo de Efectivo mensual - Mes 43 a 47 (Escenario

Optimista).
| messz | Messs | Messs | Messs | Mesaz
Ingresos-Egresos 5/ 67,062195/ 7675129 S/ 87,41045|5/ 99136795/ 11208715
18% s/ 1207119] s/ 1381523 s5/.1573388] s/ 17,84462| 5/ 20,16669
Crédito/Pago -s/.32,59474] -s/.1877950]  5/.3,04562] s/.14799.00] s/ 2016669
Ingresos-Egresos (Induido IGV) 5/ 111,72812 |5/ 109,34603 |5/ 106,189.96 |5/ 102,18241]5/ 09723815
Ingresos-Egresos (Induido IGV) Acumulado | 5/ -136,41594 |5/, -27,06991|  5/.79,12005| /. 181,302.46 | 5/. 278,54061

Elaboracion: Autores de la tesis.

Segun los datos proyectados y el analisis realizado, en el

siguiente cuadro observamos que en este caso nuestro proyecto
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desde el mes 31 posee Flujos de Efectivos positivos, y con ello
vamos cubriendo el Capital de Trabajo brindando durante los meses
anteriores en los cuales el proyecto nos generaba pérdidas mes a
mes. Cabe sefialar que el Capital de Trabajo brindado es devuelto
por completo en el mes 45, esto lo podemos ver reflejado en el Flujo
de efectivo Acumulado del Proyecto en el cuadro anterior.

Tabla 12.13. Extracto del Flujo de Efectivo mensual - Mes 29 a 32 (Escenario
Optimista).

Mes 29

Mes 30

Mes 31

Mes 32

Ingresos-Egresos

5/. -3,24489

5/. -1,097.28

S/. 2,105.39

S/. 5,18B8.65

18% -5/ 584 .08 -5/ 197 51 5/ 37897 5/. 93396
Crédito/Pago -5/.99,871.05| -5/.100,068.56 -5/.99,689.59 -5/.98,755.64
Ingresos-Egresos [Incluido 1GV) 5f. -3,244.89 |5/ -1,097.28 §/.2,105.39| 5/.

Ingresos-Egresos (Incluido IGV) Acumulado | 5/. -554,839.18 | 5/. -555,936.46 | 5/. -553,831.08 | 5/. -548,642 42

Elaboracion: Autores de la tesis.

En el Anexo 21, se detalla la proyeccion de flujos de efectivo

mensual para el Escenario Optimista.

12.9.1.3. Flujo de Capital de Trabajo (Escenario Optimista)

Para obtener el flujo de capital de trabajo se consideran los
ingresos, egresos Yy los gastos no desembolsables, obteniendo de esta
forma el saldo mensual y el acumulado.

El Capital de Trabajo necesario proporcionado por los
accionistas para que la empresa pueda operar en el Escenario
Optimista seria de S/.560,078.55, este valor esta dividido dentro de
los primeros 30 meses, los cuales son necesarios para que la empresa
opere adecuadamente dentro del mercado. A partir del mes siguiente
este Capital de Trabajo se va devolviendo a los accionistas hasta

llegara S/. 0.

144




Tabla 12.14. Extracto de Capital de Trabajo (Escenario Optimista).

Estimacion de Ingresos

Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32
Cant. Suscriptores Basic 215 236 260 286 315
Cant. Suscriptores Premium 371 408 449 494 543
Ingresos x suscripcion Basic 5/ 6,442.01 5/.7,086.97 5/.7,796.51 s/ . 8,577.08 5/.9,435.80
Ingresos X suscripcion Premium 5/.16,688.20 5/.18,359.00 5/.20,197.07 5/.22,219.16 5/.24,443.71
Ingresos x Publicidad s/. 3,000.00 5/.3,000.00 5/. 3,000.00 5/. 3,000.00 s/. 3,000.00
TOTAL INGRESOS 5/.26,13021 s/ 2844597 5/.30,99357 s/.33,796.24| 5/ 3687951
Estimacion de Egresos

Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32
Total Local Comercial /. 3,750.00 5/.3,750.00 s/.3,750.00 s/.3,750.00 /. 3,750.00
Total Equipos 5/.0.00 s/ 0.00 5/. 400.00 s/. 0.00 5/.0.00
Total Infraestructura 5/. 455.00 5/.455.00 5/. 455.00 5/. 455.00 5/. 455.00
Total gastos /. 1,860.00 5/.1,860.00 5/. 1,860.00 s/. 1,860.00 /. 1,860.00
Total Asesoria y Personal 5/. 23,675.85 5/ 23,675.85 5/ 23,675.85 5/ 23,675.85 5/. 23,675.85
Total Equipamiento de Personal /. 350.00 5/.350.00 /. 350.00 /. 350.00 /. 350.00
Total Marketing 5/.1,600.00 5/.1,600.00 5/. 1,600.00 5/.1,600.00 5/.1,600.00
TOTAL EGRESOS 5/.31,690.85| §/.31,69085 s/.32,000.85| s/.31,600.85| S5/ 31,690.85
Total Depreciacion Mes 5/. 160.00 5/. 160.00 5/. 160.00 5/. 160.00 5/. 160.00
Total Amortizacion Mes 5/.4.46 5/ 4.46 5/ 4.46 5/ 4.46 5/.4.46
TOTAL GASTOS NO DESEMBOLSABLES 5/. 164.46 5/. 164.46 5/. 164.46 5/. 164.46 5/. 164.46
DEFICIT Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32
Ingresos 5/ 26,130.21 5/.28,44597 5/.30,89357 5/.33,796.24 5/.36,879.51
Egresos + Depr. + Amortiz. 5/.31,855.31 5/.31,855.31 5/.32,255.31 5/.31,855.31 5/.31,855.31
saldo mensual -5/.5,725.10(  -§/.3,400.35 -5/.1,261.74 5/.1,940.93 5/.5,024.19

Saldo acumulado

-5/. 555,407 46

-5/ 558,816.81

-5/.560,078.55

-5/.558,137.62

-5/.553,113.42

Elaboracion: Autores de la tesis.

Capital de Trabajo

Mas detalle sobre la proyeccion mensual de Capital de Trabajo

en el Escenario Optimista, podemos encontrarla en el Anexo 22.

12.9.1.4. Flujo de caja econémico (Escenario Optimista)

Consideramos una inversion inicial de S/.56,428.00 y una Tasa

de impuesto de 30% para la elaboracién del Flujo de Caja

Econdmico.

Luego del andlisis realizado para este escenario, obtenemos un

VAN de S/. 588,305.45, lo cual representa la ganancia del proyecto

bajo los supuestos proyectados considerando una Tasa de Descuento
del 20%, obteniendo una TIR de 60% dentro del Horizonte de

Evaluacion de 5 afios, siendo el periodo de recupero de 3.14.
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Tabla 12.15. Flujo de caja econémico (Escenario Optimista).

Escenario Optimista

Elujo de Inversiones

0] 1 2 3 4 5
Flujo de Inversiones -56,428.00
Valor Residual
Flujo de efectivo por inversiones -56,428.00
Flujo Anual y Acumulado

[ 1 2 3 4 5
Ingresos - Egresos (Flujo de Caja) -56,428.00 | -279,450.48 | -175,592 .03 24 67166 | B875001.856| 2,766,697.56
Flujo de Caja Acumulado -56,428.00 | -355,878.48 | -515,470.51 | -490,798.86 | 384,203.00| 3,150,900.55
Periodo de Recupero 3.14
Elujo de Caja Econdmico
Flujo de Caja Anual -56,428.00 -279,45048 -179,592.03 2467166 87500185 2,766,69756
Depreciacion + Amortizacion 147350 1,702.67 1,852.67 1497350 72350
Escudo Fiscal 44205 510.80 585.80 592.05 217.05
Utilidad -56,428.00 -279,89253 -180,102.83 24 08586 87440981 2,76648051
Impuestos -54,030.85 722576 26232294 82594415
Flujo Econdmico -56,428.00 -279,892.53 -126,071.98 16,860.10 612,086.86 1,936,536.35
Tasa de Descuento 20%
VAN 588,305.45
TIR B0%|

Elaboracion: Autores de la tesis.

12.9.2. Escenario Pesimista

12.9.2.1. Flujo de Ingresos

Para el escenario pesimista, hemos considerado un costo de
suscripcion de Expertos de S/.30.00 por Suscripcion Experto Basic y
S/.45.00 por la Suscripcién Experto Premium, las ganancias por
publicidad (Ver 12.7.2. Ganancias por publicidad) y el siguiente

factor de incremento de suscripcién mensual por afio:

Tabla 12.16. Factor de incremento de suscripcion mensual por afio.

(Escenario Pesimista).

Escenario Pesimista
Basic Premium
Factor Incremento mensual Suscr 1er afio 9% 9%
Factor Incremento mensual Suscr 2do afio 0% 9%
Factor Incremento mensual Suscr 3er afio 9% 9%
Factor Incremento mensual Suscr 4to afio 9% 9%
Factor Incremento mensual Suscr 5to afio 0% 9%

Elaboracion: Autores de la tesis.
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En el siguiente consolidado anual, consideramos el ingreso
obtenido por publicidad, y el flujo de ingresos proyectado para el
Escenario Pesimista por suscripcion de expertos en sus dos
modalidades (Basic y Premium) para los 5 afios evaluados. En el
Anexo 23, se puede observar la proyeccion de flujos de ingreso

mensual.

Tabla 12.17. Consolidado Anual de Ingresos (Escenario Pesimista).

Escenario Pesimista Afio 1 Afio 2 Aifio 3 Afio 4 Afio 5

Cant. Suscriptores Basic 41 110 295 787 2103
Cant. Suscriptores Premium 75 201 537 1434 3831
Ingresos X suscripcidn Basic s/. 612182 s/ 2635439|S/ 7038591 |5/ 187,982.97|S/. 502,055.03
Ingresos x suscripcion Premium /. 18,728.28 |5/, 7201507 |5/. 19233406 |5/ 51367568 |5/ 1,371,897.95
Ingresos x Publicidad 5/ 7,500.00 |5/ 24,00000|5/ 36000005/ 48000005/ 48,000.00
Total Ingresos s{. 30,350.10 |S/. 122,369.46 |5/ 29871996 |5/ 74965865 |5/ 1,921952.98

Elaboracidon: Autores de la tesis.

12.9.2.2. Flujos de efectivo (Escenario Pesimista)

Los ingresos, egresos, Yy el crédito fiscal mensual que se obtiene
por las operaciones de la empresa desde que se inicia la inversion
hasta cubrir el Horizonte de Evaluacion de 5 afios forman parte del
Anélisis del Flujo de Efectivo. En el escenario optimista, analizando
el flujo de efectivo, nos da como resultado que la empresa tendra
Crédito Fiscal hasta el mes 51, a partir del mes 52 generamos IGV

por Pagar, el cual hacemos pago efectivo a partir del mes 53.

Tabla 12.18. Extracto del Flujo de Efectivo mensual - Mes 50 a 53

(Escenario Pesimista)

| Messo | Mes51 | Mess2 | Mess3
Ingresos-Egresos 5/, 73,053.71|5/ 81,91248|%/ 91526965/ 10196163
18% 5/.13,14967| s/ 1472425 s/ 1647485 s/ 18353.09
Crédito/Pago -5/.27,173.11| -5/.12,42887 5/.404599| 5/.18,353.09
Ingresos-Egresos (Incluido 1GV) s/. 7305371|%&/ B8191248(5/. 9152696|5/ 10196163
Ingresos-Egresos (Incluido IGV) Acumulade | 5/. -150,961.74 | 5/. -69,04926 5/ 2247770|5/. 12443934

Elaboracion: Autores de la tesis.
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Segun los datos proyectados y el analisis realizado, en el
siguiente cuadro observamos que en este caso nuestro proyecto
desde el mes 35 posee Flujos de Efectivos positivos, y con ello
vamos cubriendo el Capital de Trabajo brindando durante los meses
anteriores en los cuales el proyecto nos generaba pérdidas mes a
mes. Cabe sefialar que el Capital de Trabajo brindado es devuelto
por completo en el mes 52 (4 afios 4 meses), esto lo podemos ver
reflejado en el Flujo de efectivo Acumulado del Proyecto en el

cuadro anterior.

Tabla 12.19. Extracto del Flujo de Efectivo mensual - Mes 33 a 36

(Escenario Pesimista).

[ Mes3zs | Mmes3a | Mes3s | Mes3s |
Ingresos-Egresos s/. -2,868.82 |5/ -666.01 | 5/. 172472 |5/ 3,919.39
18% -5/ .516.39 -5/ 11988 5/.31045 5/. 705.49
Crédito/Pago -5/. 114 870.72| -5/.114,990.60| -5/.114680.16| -5/. 11397467
Ingresos-Egresos (Incluido IGV) s/. -2,868.82 |5/ -666.01 s/.1,72472|s/. 391939
Ingresos-Egresos (Incluido IGV) Acumulado | 5/. -638,170.68 | 5/. -638,836.69 | 5/. -637,11198 | 5/. -633,192.59

Elaboracion: Autores de la tesis.

En el Anexo 24, podremos observar la proyeccion de flujos de

efectivo mensual para el Escenario Pesimista.

12.9.2.3. Flujo de Capital de Trabajo (Escenario Pesimista)

Para obtener el flujo de capital de trabajo se consideran los
ingresos, egresos Y los gastos no desembolsables, obteniendo de esta

forma el saldo mensual y el acumulado.

El Capital de Trabajo necesario proporcionado por los
accionistas para que la empresa pueda operar en el Escenario
Pesimista seria de S/.643,636.61, este valor est4 dividido dentro de
los primeros 34 meses, los cuales son necesarios para que la empresa
opere adecuadamente dentro del mercado. A partir del mes siguiente
este Capital de Trabajo se va devolviendo a los accionistas hasta
llegara S/. 0.
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Tabla 12.20. Extracto de Capital de Trabajo (Escenario Pesimista).

Estimacidn de Ingresos

Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
Cant. Suscriptores Basic 212 231 250 272 295
Cant. Suscriptores Premium 387 420 456 495 537
Ingresos x suscripcion Basic 5/ 637427 5/ 6,918.04 5/.7,508.20 5/ 8,14870 5/, 8,843 85
Ingresos X suscripcion Premium s/ 17,418.10| S/.18,904.00 s/ 20,516.64| 5/ 22 266.86| &5/ 24,166.39
Ingresos ¥ Publicidad s/. 3,000.00 5/. 3,000.00 s/. 3,000.00 5/. 3,000.00 5/.3,000.00
TOTAL INGRESOS s/.26,792.37| S/.28,82204 s/.31,024.84| s/ 3341557 s/ 3601024
Estimacion de Egresos

Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
Total Local Comercial 5/ 3,750.00 5/.3,750.00 5/.3,750.00 5/. 3,750.00 5/.3,750.00
Total Equipos s/. 0.00 5/.0.00 s/. 0.00 5/.0.00 s/. 400.00
Total Infraestructura 5/. 455.00 5/. 455.00 5/ 455.00 5/.455.00 5/ 455.00
Total gastos s/ 1,860.00 s/ 1,860.00 s/. 1,860.00 s/. 1,860.00 5/.1,860.00
Total Asesoria y Personal 5/ 2367585 5/ 23675.85 s/ 23,675.85| 5/ 23675.85| &/ 2367585
Total Equipamiento de Personal 5/. 350.00 5/. 350.00 5/. 350,00 5/. 350.00 5/. 350.00
Total Marketing s/ 1,600.00 5/ 1,600.00 /. 1,600.00 5/, 1,600.00 5/.1,600.00
TOTAL EGRESOS 5/.31,690.85| S/ 31,690.85 s/.31,690.85| s/ 3169085 s/ 3200085
Total Depreciacion Mes 5/.160.00 s/.160.00 5/. 160.00 s/.160.00 s/. 160.00
Total Amortizacion Mes 5/ 4.46 5/ 446 5/ 4.46 5/ 446 5. 4.46
TOTAL GASTOS NO DESEMBOLSABLES 5/. 164.46 5/.164.46 5/. 164 46 5/.164.46 5/. 164 46
DEFICIT Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
Ingresos s/ 26,792 37| S§/.28,822.04 5/ 31,024 84| S5/ 3341557| 5/ 3601024
Egresos + Depr. + Amortiz. 5/ 31,85531| S/ 3185531 5/ 31,85531| S5/ 3185531 §/ 3225531
saldo al -5/.5,062.94| -5/.3,033.28 -5/.830.47| 5/ 1,560.26| S/.3,75483
Saldo acumulado -5/.639,772.87|-5/. 642,806.14 -5/. 643,636.61|-5/. 642,076.35|-5/. 638,321.43

Elaboracion: Autores de la tesis.

Capital de Trabajo

Mas detalle sobre la proyeccion mensual de Capital de Trabajo

en el Escenario Pesimista, podemos encontrarla en el Anexo 25.

12.9.2.4. Flujo de caja econédmico (Escenario Pesimista)

Consideramos una inversion inicial de S/.56,428.00 y una Tasa

de impuestos de 30% para la realizacion del siguiente Flujo de caja

econdémico cuya VAN sea 0.00, obteniendo un TIR del 20% y un

periodo de recupero de 4.22.
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Tabla 12.21. Flujo de caja econémico (Escenario Pesimista).

Escenario Pesimista

Flujo de Inversiones

0 1 2 3 4 5
Flujo de Inversiones -56,428.00
Valor Residual
Flujo de efectivo por inversiones -56,428.00
Flujo Anual y Acumulado

0 1 2 3 4 5
Ingresos - Egresos (Flujo de Caja) -56,428.00 | -292,869.66 | -199 52464 -84,370.29 | 344 285.88 | 1,325,813.16
Flujo de Caja Acumulado -56,428.00 | -349,297.66 | -548,822.30 | -633,192.59 | -288,906.71 | 1,036,906.45
Periodo de Recupero 4,22
Flujo de Caja Econémico
Flujo de Caja Anual -56,428.00 -292,86966 -19952464 -84,370.29 34428588 132581316
Depreciacidn + Amortizacion 1,473.50 1,702.67 1,852.67 1,873.50 72350
Escudo Fiscal 442.05 510.80 585.80 592.05 217.05
utilidad -56,428.00 -293,31171 -200,035.44 -84,956.08 34369383 132559611
Impuestos - - - 103,108.15 397,678.83
Flujo Econdmico -56,428.00 -293,311.71 -200,035.44 -84,956.08 240,585.68 927,917.28
Tasa de Descuento 20%
VAN 0.00
TIR 20%

Elaboracion: Autores de la tesis.

12.10. Conclusiones
Como ha sido mencionado al inicio de este plan, hemos trabajado en tres

escenarios paralelos, poniendo dos casos extremos (Escenario Optimista y
Escenario Pesimista), y trabajando principalmente en un Escenario Promedio para
que partiendo de ello podamos validar la viabilidad del plan de negocio.

Para el Escenario Promedio podemos decir que durante los primeros meses
hasta el mes 09 tenemos una caja negativa, llegando a tener como pérdida
acumulada hasta ese momento un monto de S/. 267,344.73, la cual nos indica que
el proyecto se podré autofinanciar a partir del mes 10, y teniendo utilidades a
partir de éste, y disminuyendo la caja acumulada negativa (devolucién de Capital
de Trabajo a los socios), el acumulado de la caja negativa es revertida a partir del
mes 27 (2 afios 3 meses). Luego del calculo correspondiente podemos observar
que tenemos como indicador de Periodo de Recupero de 2.35, lo cual demuestra
lo indicado lineas arriba del revertimiento de la caja acumulada del Proyecto. Con
respecto al Capital de Trabajo, en nuestro caso el Fondo de Maniobra necesario
acumulado para operar sera de S/. 268,449.86, el cual va a ir disminuyendo a
partir del mes 10.
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En un posterior andlisis, podemos observar que teniendo los supuestos
promedios de incremento de afiliados Ilegamos a obtener un Valor Actual Neto
(VAN) de S/. 220,733.43 y una Tasa Interna de Retorno de 70%.

Para el Escenario Pesimista hemos realizado unos calculos adicionales,
hemos buscado obtener que el Valor Actual Neto sea 0, con lo que diriamos que
nuestra inversion es igual a los Flujos actualizados bajo la Tasa de Descuento de
20%, bajo este supuesto diriamos que con el proyecto podriamos tan solo
recuperar la inversion, siendo éste el peor de los escenarios para nuestro caso, con
ello obtenemos que deberiamos tener como minimo un crecimiento mensual de
9% en el ingreso de suscripciones (expertos) para que el proyecto pueda ser
viable bajo este escenario. En este escenario observamos que el proyecto es
autosostenible a partir del mes 35 (2 afios y 11 meses), teniendo hasta el mes 51

un flujo de caja acumulado negativo, recuperandose el mes siguiente (mes 52).

Finalmente, analizamos el Escenario Optimista, el cual tiene un factor de
crecimiento méas alto frente a los dos anteriores escenarios, en este analisis
observaremos un VAN de S/. 588,305.45 y un TIR de 60%, con estos supuestos
observariamos que el proyecto es rentable, sin embargo los factores de
crecimiento son bastante altos frente a los estudiados en empresas similares. Para
este escenario observamos que el negocio se autosostiene a partir del mes 31 (2

afios 7 meses), llegando a recuperar su caja acumulada negativa en el mes 45.

Cabe sefialar que los analisis que hemos realizado se han hecho con el
célculo correspondiente del IGV, que se tendria que pagar mes a mes (IGV
Ventas-IGV Compras), ademas de que el pago de Renta de 5ta. Categoria lo
estamos incluyendo en el célculo de la Planilla y el pago dentro del mes, no como
el IGV que lo pagamos al siguiente mes, adicionalmente el calculo realizado se
esta realizando por truncamiento, por lo que no se estd tomando perpetuidades y
esto lo hacemos con el afan de hacer una toma de decision frente a la viabilidad
del proyecto dentro del Horizonte estudiado.
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CAPITULO XII: CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES

13.1. Conclusiones

Del estudio de investigacion de mercado se ha determinado que la
demanda efectiva del mercado de expertos es de 566,691 personas que
estarian dispuestas a realizar pago por suscripcion mensual para acceder a
un mayor mercado de clientes. Se considera que estas personas cuentan
con Smartphone y estarian dispuestas a usarlo para beneficiarse del
servicio.

Del analisis contextual realizado se ha determinado que son 2.42 millones
de hogares en Lima Metropolitana, los cuales corresponden al mercado
objetivo de usuarios.

Del mismo estudio, se determind que los servicios con mayor demanda
por parte de usuarios corresponden a electricidad, gasfiteria, carpinteria,
albanileria, cerrajeria y vidrieria.

Se ha determinado que los usuarios aprueban el modelo de negocio, pues
actualmente les es dificil contactar un experto por los medios tradicionales
(el 40% tarda mas de 1 dia en conseguir uno), siendo el 93.5% los que
estarian dispuestos a contactar un experto a traves del aplicativo.

Del anélisis de Fuerzas Competitivas, podemos concluir que la
competencia actual local estd en fase emergente, tiene oportunidades de
mejora y no ha abarcado todo el mercado que nosotros consideramos en
nuestro alcance, por tanto, es perfectamente viable nuestro ingreso al
mercado pues tenemos oportunidad de competir con éxito y con ello
madurar el mercado.

La estrategia de diferenciacion radica en el uso de tecnologia de
geolocalizacion para contactar el experto mas cercano y disponible, para
que pueda atender la urgencia reportada en el menor tiempo posible.
Adicionalmente, tambien se dara por el esquema de cobro al experto, que
le permitira libertar de negociacion con el usuario sin que HogarFix regule

este tema.
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e Del estudio de investigacion de mercado realizado, se obtiene que el 91%
de hogares tiene la necesidad de contactar a un experto para que les ayude
en tareas de mantenimiento y reparacion de sus viviendas, en lugar de
hacerlo ellos mismos.

e El modelo de negocio propuesto, en un escenario promedio de evaluacion
con horizonte a 5 afios, considera un capital de trabajo de S/.268,449.86
indicando que a partir del mes 10 el negocio es autosostenible, con una
inversion inicial de S/.56,428.00, dando como resultado un VAN de
S/.220,733.43 y una TIR de 70%, con una tasa de impuesto de 30% y una
tasa de descuento del 20%, siendo el periodo de recuperacion al inicio del

tercer afo.

13.2. Recomendaciones

e Serecomienda la implementacion de HogarFix como resultado del analisis
financiero en un escenario promedio.

e Se sugiere evaluar expandir operaciones a capitales de las principales
provincias una vez que se consolide la operacion en Lima Metropolitana.

e Se recomienda tener alianzas estratégicas con grandes centros ferreteros y
empresas del rubro de mejoramiento del hogar que nos permitan crecer en
el mercado y cubrir la demanda de los servicios post-venta que no
atienden para trabajos de mantenimiento y reparaciones.

e Se recomienda invertir en marketing offline en emisoras de radio para
poder captar mayor cantidad de expertos.

e Se recomienda la implementacion de un sistema back office y un modulo
de CRM para complementar las operaciones de servicio de atencion al

cliente de HogarFix.
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ANEXOS

Anexo 1. Experiencias Locales de Economia on-demand

En las siguientes Figuras (elaboracién propia) se muestran las principales

caracteristicas de experiencias locales de economia on-demand.

Lima Delivery

¢Que hace? :

Brinda ayuda al consumidor a
realizar su pedido online, ofreciendo
una lista de los mejores restaurantes de
la zona a través de su aplicacion mévil o
web.

¢Por qué es interesante?:

Ofrece una gran ventaja a los
consumidores, ya que pueden escoger
entre una gran variedad de locales, ver
las cartas de comida, los precios, hacer
el pedido via online y el pago se realiza
en casa sin ningun tipo cobro adicional;
en comparacion al método tradicional
es mds rapido, seguro y facil.

Lanzamiento: Afio 2014,
Origen: Peri.

Economia On-Demand

Lima Delivery no tiene
inventarios, ni stocks, tampoco es un
restaurante ni se encarga de producir
comida, pero conecta al usuario con su
restaurante preferido  para que
obtenga cualquier tipo de comida que

desee en una sola plataforma digital.

g

Website:
www.limadelivery.com

(M Limadelivery
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Urbaner

éQué hace? :

Agrupa gran diversidad de
mensajeros en distintos medios de
movilidad: a pie, motos, automdaviles,
camiones pero
bicicleta.

principalmente  en

éPor qué es interesante?:

Plataforma de logistica
express que utiliza una flota de
transporte que emplea el comin
urbano (Skate, bicicleta, etc.) donde se
genera un servicio de entrega tan
rapido como el reparto de pizza.

Lanzamienta: Junio 2015.
Origen: Perd.

Economia On-Demand

Urbaner utiliza los medios de
transporte cotidianos de las personas
como su red de distribucion y conecta a
los usuarios con el mensajero mas
cercano al punto de contacto, para que
pueda entregarfenviar en el menor
tiempo posible su encomienda.

g

Website:
vinww.urbaner.com

AL

Urbaner

Enwios a un Click

Appuntate

éQué hace? :

Brinda informacion y la
facilidad de inscripcidn a los principales
eventos empresariales y académicos de
cada ciudad del pais: congresos,
talleres, seminarios,
diplomados, charlas, etc.

cursos,

é¢Por qué es interesante?:

Reduce el tiempo de
bisqueda y registro de informacién
para los eventos empresariales de
interés de los usuarios, ademas busca
gue éstos encuentren eventos que les
ayude a lograr sus objetivos y ampliar

su red de contactos y conocimientos.

Lanzamiente: Afo 2014,
Origen: Perq.

Econemia On-Demand

Appuntate brinda
informacion de los principales eventos
empresariales y académicos de |la
ciudad del usuario y le cobra un
porcentaje de comision por cada
inscripcion que se realiza al evento.
Estos  precios varian por las
caracteristicas de cada evento y de los
organizadores.

E
—

Website:
www.appuntate.com
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Joinnus

¢ Qué hace? :

Brinda al usuario informacion
de todos los eventos sociales o
culturales, conocidos o desconocidos, a
traves de su aplicative movil o web,
ademas permite al usuario la compra
de las entradas, esté donde esta.

¢Por qué es interesante?:

Permite organizar eventos de
manera facil, ya que cuenta con
registros online, difusion en redes
sociales, invitaciones por email,
generador de tickets, control de
asistencia, posibilidad de recoleccion de
dinero con pagos presenciales en
bancos y pagos online.

Lanzamiente: Ano 2013 - 2014.
Origen: Peru.

Econemia On-Demand

loinnus es una plataforma
gue conecta personas con intereses
similares permitiendo a sus usuarios
crear, difundir y gestionar eventos.
Joinnus  cobrara al usuario  un
porcentaje de comision dependiendo el
costo del evento.

=g

Website:
WWW.joinnus.com
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Anexo 2. Experiencias Internacionales de Economia on-demand

En las siguientes Figuras (elaboracion propia) se muestran las principales

caracteristicas de experiencias internacionales de economia on-demand.

UBER

éQué hace? :

Aplicativo movil que brinda a
los usuarios una red de transporte
particular, conecta a los pasajeros con
personas que poseen un auto y estan
registrados en el servicio.

¢Por gué es interesante?:

Los usuarios, a través del
aplicativo, puede conseguir un vehiculo
moderno para trasladarse de manera
comoda a un punto de destino de
manera rapida y a un costo menor que
un servicio de taxi. Formas de pago

efectivo o tarjeta de crédito.

Lanzamiento: Marzo 2009.
Origen: Estados Unidos.

Econemia On-Demand

UBER conecta a usuarios que
no tienen un automaovil, que no quieren
manejar, que buscan viajar con estilo
VIP vy que buscan servicio de calidad
con conductores que tienen un
automdvil y buscan otra fuente de
ingreso, que les pgusta manejar o
desean ser socio del propietario de un
automovil. Se cobra un porcentaje del
costo del servicio brindado.

Website:

F__ 5
www.uber.com

UBER
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Trip4real

éQué hace? :

Brinda a los turistas la
oportunidad de conocer un pais a
traves de actividades originales creadas
por personas nativas de ese pais.

¢Por qué es interesante?:

Permite a los turistas disfrutar
de una gran variedad de experiencias
guiadas por personas
transmiten 5US

locales que
conocimientos,
experiencias, gustos o pasiones por un
lugar.

Lanzamiento: Febrero 2013.
Origen: Espafia.

Economia On-Demand

Tripdreal le brinda a toda
persona que tenga un hobby o pasion
la oportunidad compartirlo con turistas
en forma de actividades y a cambio
percibir un remuneracion economica.

i

Website:
https://es.tripdreal.com/

tripdreal

TaskRabbit

iQue hace? :

Plataforma tecnologica gue
contacta a personas que requieren
servicios con proveedores en una
misma zona.

¢Por qué es interesante?:

Los trabajos que se publican
en esta plataforma son muy dinamicos:
desde el recojo de comidas en
restaurantes hasta hacer colas varias
horas del dia para un tipo de evento.

Lanzamiento: Afio 2008.
Origen: Estados Unidos.

Economia On-Demand

TaskRabbit es una plataforma
movil y web que terceriza servicios
domésticos a personas de confianza del
vecindario, generando ingresos por la
realizacion de dichos servicios y a la vez
reduce el tiempo de contacto.

www.taskrabbit.com

@ TaskRabbit
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Heal

£Qué hace? :

Plataforma que  permite
encontrar meédicos de diferentes
especialidades y solicitar atencion

domiciliaria con la prontitud que uno
requiere.

¢Por gué es interesante?:

Puedes encontrar a un
médico a un click de distancia con
precios muy asequibles para los
pacientes (Tarifa plana).

Lanzamiento: Ao 2013.
Origen: Estados Unidos.

Economia On-Demand

El servicio funciona en
algunas ciudades del estado de
California en USA. Trabajan los 7 dias de
la semana y cobran tarifa plana para
medicos de cualquier especialidad sin
importar la fecha en que solicita.

=g

Website:
www. heal.com

W heal

Clintu

éQué hace? :

Plataforma web que permite
encontrar servicios de limpieza v
planchado realizados por personas de
confianza.

¢Por gué es interesante?:

Puedes reservar el servicio los
7 dias de la semana desde las 08hrs.
hasta las 22hrs. En caso que no tengas
los implementos de limpieza, Clintu lo
puede llevar al domicilio del usuario.

Lanzamiento: Ario 2014,
Origen: Espafa.

Economia On-Demand

Los usuarios gque contratan
los servicios de Clintu tienen la opcidn
de calificar los servicios que le brindan
los limpiadores. Esta disponible sélo en
algunas ciudades de Espafia habiendo
establecido un pago de 9.95 euros por
hora de servicio.

g

Website:
www.clintu.es

Chnt
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éQué hace? :
Plataforma  britanica que
brinda un servicio de intercambio

monetario via online.

¢Por qué es interesante?:

Permite que las personas
puedan prestar o solicitar dinero en
modalidad de préstamo sin tener que
recurrir a entidades financieras.

Lanzamiento: Ano 2005.
Origen: Reino Unido.

Economia On-Demand

Zopa evalia a las personas
gue solicitan dinero como las evaluaria
un banco, cobrando un por ciento (1%)
del importe de cada operacion de
préstamo.

g

Website:
WWW.ZOPpa.com

Iguanafix

éQué hace? :

Plataforma que brinda una
guia para la blsqueda de profesionales
dedicados a brindar soluciones para el
hogar y servicio técnico.

¢Por qué es interesante?:

Permite a usuarios contactar
a personas gue les puedan ayudar con
algin inconveniente en algin servicio
para el hogar las 24 horas, realizar
cotizaciones on-line, las personas que
realizan el trabajo son de confianza y
pueden ser calificadas por el usuario.

Lanzamiento: Afio 2013.
Origen: Argentina.

Econemia On-Demand

En lguanafix los wusuarios
tienen acceso a todos los datos de
contacto de los
independientes ¥ empresas;
informacion, fotos y comentarios
sobre los trabajos que han realizado.
Con esta informacion podran elegir a

profesionales

guien consideren mas adecuado.

e

Website:
www.iguanafix.com

iguanafix

160



Cronoshare

éQué hace? :

Plataforma que permite que
quien solicita un servicio fije el importe
que esta dispuesto a pagar, mientras la
plataforma le brinda una lista de
candidatos de confianza.

¢Por queé es interesante?:

Mo solo permite contactar
con personas gue puedan ayudar a lo
usuarios con algin problema de los
servicios generales del hogar sino
también de cualquier tipo de tareas
como profesores a domicilio entre
otros.

Lanzamiento: Afo 2012.
Origen: Espana.

Economia On-Demand

Cronoshare sirve como un
punto de contacto entre personas
dependientes e independientes que
ofrecen  servicios, cobrando una
comision por las horas de trabajo que
se realice con cada cliente.

F 8
I
Website:
www.cronoshare.com

cronoshare
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Anexo 3. Entrevista para expertos

Parte I - Anélisis del Entorno

¢ Quiénes son y qué hacen?

e Qué servicios realiza, en cual se especializa?

e ;Cuéntame cuéles son los problemas mas comunes que tienes en el trabajo?
e Como resuelves ese problema?

e ;Qué solucion te gustaria que hubiera para solucionar este problema?

e Consideras que tienes mucho trabajo?

e /Crees que es suficiente la cantidad de servicios que atiende al dia?

e ;Qué te impide generar mas ingresos?

e /Atiende a clientes que le han llegado por recomendacién?

Parte Il - Validacion del negocio

Descripcion del negocio.

e ;Considera que el negocio presentado le seria de utilidad, ayudandole a
conseguir mas clientes?

e ;Qué le gusta més del negocio?

e ;Usaria su smartphone para acceder al servicio? Si no lo tuviera, ;estaria
dispuesto a comprar uno? ¢ Estaria dispuesto a usar la aplicacion desde una
computadora?

e ;Estaria dispuesto a pagar algo de dinero por tener mas clientes?

e ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio?

e /Estaria dispuesto a pagar 1 sol diario para ganar mas clientes?

e ;Crees que podrian haber mas personas interesadas a las que recomendarias
el negocio?

e ;Qué no le parece adecuado del negocio presentado?

e . Estaria dispuesto a trabajar en horario nocturno sabiendo que el pago es
mayor?

e /COmo da a conocer 0 promocionar sus servicios?
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¢Le incomodaria brindar sus datos personales como requisito para entrar en
el negocio? (como antecedentes penales, etc.)

¢ Te gustaria que tu trabajo sea calificado y recomendado, y que tengas
beneficios por ello?

¢Has escuchado o trabajado para una empresa que te ofrezca algo parecido?

¢ Qué otros beneficios te gustaria recibir?
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Anexo 4. Encuesta para expertos

Encuesta para el Experto.

Parte I: Datos Generales y Analisis del Entorno.

1.

¢En qué rango de edad se encuentra?
a) Menos de 25.

b) Entre 25y 30.

c) Entre 30y 35.

d) Entre 35 a45.

e) 45amas.

¢En qué distrito vive?

¢ Tienes smartphone con plan de datos?
a) Si.
b) No.

¢ Te dedicas a alguno(s) de los siguientes oficios?
a)  Gasfiteria.

b)  Electricidad.

c) Cerrajeria.

d) Otros:

Los oficios indicados, ¢son tu fuente primaria de ingresos?
a) Si.
b) No.

Generalmente, ¢tus clientes nuevos llegan recomendados por otros clientes
antiguos?

a) Si.

b)  No.

¢Realiza algun tipo de publicidad para conseguir mas clientes?
a) Si.¢Como?

b)  No.

¢Considera que atiende la suficiente cantidad de servicios al dia?
a) Si.
b)  No.
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9.

¢ Cuéntos afos de experiencia de trabajo tiene?
a) Menos de 1 afio.
b) De1a3afos.
c¢) De3ab6 afos.
d) De6amas.

Parte I1: Validacién del modelo de negocio.

1.

¢ Conoce negocios como Easy Taxi o Uber?
a) Si.
b) No.

¢ Le gustaria formar parte de un modelo de negocio similar en donde se
ofrezcan sus servicios?
a) Si.
b) No.

¢Usaria una aplicacion en tu celular para que los clientes te contacten por ese
medio?

a) Si.

b)  No.

¢Le gustaria acceder a un mercado mas amplio donde te puedan contactar mas
clientes?

a) Si.

b) No.

¢Le gustaria que tu trabajo sea calificado online por tus clientes y sea
mostrado a muchas personas?
a) Si.
b) No.

¢Le gustaria tener beneficios (descuentos en supermercados ferreteros, entre
otros) por tener buenas calificaciones de tus clientes?

a) Si.

b) No.

¢Estaria dispuesto a atender servicios de emergencia en horario nocturno (a
tarifa diferenciada)?
a) Si.
b) No.
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8.  Elingreso al negocio requiere una validacion de datos personales
(antecedentes penales y policiales). ¢Eso seria un inconveniente para usted?
a) Si.
b) No.

9. (Estaria dispuesto a pagar S/. 1 diario por los beneficios indicados?
a) Si.
b) No.

10. ¢Que beneficios adicionales le gustaria recibir por participar en el negocio?

11. ¢;Aprobaria que sus datos personales y foto aparezcan en nuestra pagina web?
a) Si.
b) No.
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Anexo 5. Encuesta para usuarios (1)

PARTE |: DATOS GENERALES.

1.

¢Cual es tu género?
a) Masculino.
b) Femenino.

¢En qué rango de edad se encuentra?
a) Entre 18 y 25 afios.

b) Entre 26 y 35 afios.

c) Entre 36y 45 afos.

d) 46 afios a mas.

¢En qué distrito vive?

¢Utiliza Internet en casa?

a) Muy frecuentemente.

b) Frecuentemente.

c) Paraestudios.

d) Sdlo para entretenimiento.
e) Casinunca.

¢Cuenta con un teléfono inteligente (Smartphone)?
a) Si.
b) No.

PARTE Il: PROYECTOS DE MEJORAS Y REPARACIONES DE
EMERGENCIA EN EL HOGAR

Mejora / Servicio: Instalaciones de luminarias, tarrajeo de una pared, colocacion de
pisos, sembrado de jardin, etc.

Reparaciones de emergencia: Cortocircuitos, rotura de cafierias, pérdida de Ilaves,
rotura de vidrios, dafio de computadora y desperfectos de Ultimo minuto en general.

1.

¢Cuantas veces durante los ultimos 6 meses ha realizado mejoras y
reparaciones en su hogar?

a) la2veces.

b) 3 a4 veces.

c) 5ab veces.

d) 7 amas veces.
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¢De qué tipo han sido dichas mejoras o reparaciones?
a) Gasfiteria.

b) Electricidad/Luminarias.

c) Cerrajeria.

d) Vidrios/Lunas.

e) Albaiileria.

f)  Carpinteria

g) Otro:

¢ Qué fuente utiliza para ubicar un EXPERTO que realice la mejora o
solucione la emergencia?

a) Referencias de amigos.

b) Yaconozco aun EXPERTO.

c) Auviso publicado en diarios/revistas.

d) A través de redes sociales (Facebook por ej.).

e) Tablones de anuncios en tiendas o supermercados.

f)  Normalmente lo hago yo mismo.

g) Otro:

De haber tomado el servicio de un EXPERTO, en promedio, ¢;cuanto
tiempo le tomé contactarlo para que le pueda realizar la mejora o
solucionar la emergencia?

a) Menos de 2 horas.

b) Entre 2y 4 horas.

c) Todo 1 dia.
d) Masdeldia.
e) Otro:

¢En promedio, cuanto tardé el EXPERTO en realizar la mejora o realizar
la reparacion? (desde que el EXPERTO se presenta en su hogar).

a) Medio dia.
b) 1dia.
c) 2dias.

d) 3dias 0 més.

Consideras que el proceso para contactar un EXPERTO para realizar las
mejoras o reparaciones es:

a) Facil.

b) Dificil.

¢) Imposible.
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10.

11.

12.

13.

¢(EI EXPERTO que ingreso a tu hogar fue CONFIABLE?
a) Si.
b) No.

(EI EXPERTO que ingreso a tu hogar fue EFICIENTE con el tiempo
empleado en realizar el trabajo?

a) Si.

b) No.

¢EI EXPERTO que ingreso a tu hogar fue PUNTUAL?
a) Si.
b) No

En relacion a la presentacion personal del EXPERTO (vestimenta,
limpieza), ¢considera que fue?

a) Adecuada.

b) Inadecuada.

¢El trabajo realizado fue satisfactorio?
a) Si.
b) No.

¢Considera que el EXPERTO cobro el precio justo por su trabajo?
a) Si.
b) No.

Finalmente, ¢Porque contrataria a un EXPERTO en lugar de hacerlo usted

mismo?

a) No tengo tiempo de hacerlo.

b) Un EXPERTO realizaria un mejor acabado.

c) Son cosas complicadas que debe hacer un EXPERTO.

d) No tengo las herramientas necesarias para hacerlo.

e) Realmente siempre busco hacerlo yo mismo. Tendria que ser muy
complicado para llamarlos.

f)  Otro:

Parte I11: Servicios Adicionales.

1.

¢ Qué tipo de servicios le gustaria tener mas a la mano y que sean de facil
busqueda?

a) Limpieza.

b) Cocina.

¢) Planchado de ropa.
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Lavandera/o.

Paseo de perros.

Cuidado de nifios — ancianos.
Inyectables.

Personal Trainer.

Profesor a domicilio.
Maquilladoras.

Técnico de Computadora.
Técnico de electrodomésticos
Otro:
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Anexo 6. Encuesta para usuarios (2)

USO DE PLATAFORMA ONLINE PARA CONTACTAR EXPERTOS DE
SERVICIOS PARA EL HOGAR.

Este estudio nos ayuda a validar el modelo de negocio para el uso de una
plataforma a traves del celular e Internet que te permita contactar y contratar expertos
de oficios para la atencion de urgencias o requerimientos del hogar. Ejemplo:
Gasfiteros, Carpinteros, Electricistas, Albafiiles, Pintores, Técnicos de

Electrodomésticos, etc.

VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO.

1. ¢Alguna vez ha utilizado aplicaciones como EasyTaxi o Uber? Estas apps
conectan tu necesidad de transporte con el servicio que ellos ofrecen.
a) Si.
b) No.

2. ¢Utilizaria una aplicacion gratuita en su celular (app) para contactar y

contratar expertos de servicios generales para su hogar, sabiendo que el
experto tiene buenas referencias?

a) Si.
b) No.
3. Digamos que necesita realizar reparaciones en su hogar y tiene un

presupuesto asignado para ello. ¢Publicaria su requerimiento en el app
(incluyendo foto méas descripcion) para recibir cotizaciones de expertos y
tomar la mas conveniente?

a) Si.
b) No.
4. Sabemos que algunas emergencias de este tipo suceden en horarios

complicados. De ser necesario, ¢Estaria dispuesto a contactar a un experto
a través del aplicativo en horario nocturno o en dia feriado?

a) Si.

b) No.
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¢Estaria dispuesto a compartir su ubicacion a través de la app para que
muestre los expertos que se encuentran cerca para atender la urgencia
reportada?

a) Si.

b) No.

¢Usaria la app para calificar el servicio brindado por el experto en su
hogar? Esto ayudara a mantener la calidad de servicio de los expertos.

a) Si.

b) No.

172



Anexo 7. Respuestas a encuestas de usuarios

Encuesta #1

Los resultados obtenidos de la primera encuesta realizada a 240 usuarios en

forma online se analizan a continuacion:

Parte 1: Datos Generales:

a. Pregunta: ;Utiliza Internet en casa?

2.9% @ Muy frecuentemente.
2.5% @ Frecuentemente.
1.2% @ Para estudios.
@ Sdlo para entretenimiento.
@ Casi nunca.

b. Pregunta: ;Cuenta con un teléfono inteligente (Smartphone)?

_‘2'% . St
@ No
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Parte 2: Proyectos de mejoras y reparaciones en el hogar.

a. ¢Cuantas veces durante los ultimos 6 meses ha realizado mejoras y

reparaciones en su hogar?

® 1a2veces.
® 3 adveces.
® 5 a6 veces.
@ 7 a mas veces.

b. ¢De qué tipo han sido dichas mejoras o reparaciones?

Mejoras [/ Reparaciones

Electricidad/Luminarias 68.00%
Gasfiteria 54.20%
Carpinteria 24.20%
Albanileria 20.00%
Cerrajeria 16.30%
Vidrios/Lunas 15.00%
Otro 12.90%

c. Pregunta: ;Qué fuente utiliza para ubicar un experto que realice la

mejora o solucione la emergencia?

@ Referencias de amigos.

@ Ya conozco aun EXPERTO.

@ Aviso publicado en diarios/revistas.

@ Através de redes sociales (Facebook
por &j.).

@ Tablones de anuncios en tiendas o
supermercados.

@ Mormalmente lo hago yo mismo
® Otro
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d. Pregunta: De haber tomado el servicio de un experto, en promedio,
jcuanto tiempo le tomo contactarlo para que le pueda realizar la

mejora o solucionar la emergencia?

@ Wenos de 2 horas.
@ Entre 2 y 4 horas.
@ Todo 1 dia.

@ Was de 1 dia.

@ Otro

e. Pregunta: Consideras que el proceso para contactar un experto para

realizar las mejoras o reparaciones es:

& Facil.
@ Dificil.
@ Imposible.

0.8%

f. Pregunta: ¢El experto que ingresé a tu hogar fue CONFIABLE?
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g. Pregunta: ¢El experto que ingreso a tu hogar fue EFICIENTE con
el tiempo empleado en realizar el trabajo?

@ Si
® No

h. Pregunta: ;El experto que ingreso a tu hogar fue PUNTUAL?

44

@ Si
@ No

i. Pregunta: En relacion a la presentacion personal del experto

(vestimenta, limpieza), ¢considera que fue ...?

@ Adecuada
® Inadecuada

j.  Pregunta: ;/El trabajo realizado fue satisfactorio?

o

@ No
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k. Pregunta: Finalmente, ¢Por qué contrataria a un experto en lugar de

hacerlo usted mismo?

= 0.4%

Parte I11: Servicios Adicionales:

® No tengo tiempo de hacerlo.

@ Un EXPERTQ realizaria un mejor
acabado.
Son cosas complicadas que debe
hacer un EXPERTO.

@ Mo tengo las herramientas necesarias
para hacerlo.

@ Realmente siempre busco hacerlo yo

misma. Tendria que ser muy complicado
para llamarlos.

® Otro

a. Pregunta: ;Qué tipo de servicios le gustaria tener méas a la mano y

que sean de facil busqueda?

Servicios
Limpieza 52.90%
Técnico de Electrodomésticos 37.10%
Técnico de Computadoras 25.40%
Cuidado de nifios - ancianos 22.10%
Cocina 21.70%
Planchado de ropa 20.40%
Lavandera/o 15.40%
Inyectables 15.40%
Profesor a domicilio 9.60%
Personal Trainer B8.80%
Magquilladoras 8.80%
Paseo de perros 7.90%
Otro 7.10%
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Encuestas de validacion del modelo de negocio

a. Pregunta: ;Alguna vez ha utilizado aplicaciones como EasyTaxi 0
Uber? Estas apps conectan tu necesidad de transporte con el

servicio que ellos ofrecen.

b. Pregunta: ¢Utilizaria una aplicacion gratuita en su celular (app) para
contactar y contratar expertos de servicios generales para su hogar,

sabiendo que el experto tiene buenas referencias?

e ..

® No

c. Pregunta: Digamos que necesita realizar reparaciones en su hogar y
tiene un presupuesto asignado para ello. ¢Publicaria su requerimiento
en el app (incluyendo foto més descripcion) para recibir cotizaciones

de expertos y tomar la mas conveniente?

@ Si
® No
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d. Pregunta: Sabemos que algunas emergencias de este tipo suceden en
horarios complicados. De ser necesario, ¢Estaria dispuesto a
contactar a un experto a traves del aplicativo en horario nocturno o

en dia feriado?

® Si
@ No

e. Pregunta: ¢Estaria dispuesto a compartir su ubicacion a través de la
app para que muestre los expertos que se encuentran cerca para

atender la urgencia reportada?

® Si
@ No

f. Pregunta: (Usaria la app para calificar el servicio brindado por el
experto en su hogar? Esto ayudara a mantener la calidad de servicio

de los expertos.

@ Si
® No
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Anexo 8. Resultados de encuestas de validacion del modelo de negocio

A continuacion se presentan los resultados de la encuesta de campo realizada a
61 expertos:
a. Pregunta: ¢En qué distrito vive?

Distritos
Ancon
Ate
Callao
Cercado
Chorrillos
Comas
El Agusting
La Victoria

Lince

Lurin

Magdalena

Miraflores

Santa Anita

Surco

Surquillo

Villa Maria del Triunfo
Villla El Salvador

B w |w = w o |||

=
o

= [~ | e |

b. Pregunta: ; Tiene smartphone con plan de datos?

® Si
® No

El 83% de encuestados indicd contar con equipo Smartphone

con plan de datos para acceder a internet.
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c. Pregunta: ;Se dedica a alguno(s) de los siguientes oficios?

Oficios
Gasfiteria 25 41.00%
Electricidad 24 39.30%
Carpinteria 9 14.80%
Cerrajeria 4 6.60%
Otros 15 24.60%

Esta es una pregunta de respuesta multiple en donde los
encuestados pudieron seleccionar una o mas alternativas de
respuesta.

La respuesta “otros” permite al encuestado a detallar el tipo de
servicio que ofrece, entre las respuestas registradas estan: Pintura,
Mantenimiento de cocinas industriales, Limpieza, Cocina,
Albafiileria, Instalacion de mayolicas y pisos, Maestro en pisos
(Mayolica, porcelanato, laminados), Servicios Generales.

En la encuesta realizada vemos que la mayoria de servicios
ofrecidos por los encuestados son gasfiteria, electricidad vy

carpinteria.

d. Pregunta: ;Considera que atiende la suficiente cantidad de servicios
al dia?

®sSi
® No

El 82% de encuestados indicé que no atiende la suficiente
cantidad de servicios por dia. Ellos sienten la necesidad de atender

una mayor cantidad de servicios.
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e. Pregunta: ¢ Cuéntos afios de experiencia de trabajo tiene?

® Menos de 1 afio
® De 1a 3 afios
De 3 a6 afios

® Dc 6 amas afios

Mas de la mitad de encuestados (65.6%) indicO tener méas de 6
afios de experiencia en las labores que realizan. Esto contribuye a
tener una oferta de expertos experimentados, con menor incidencia

de errores, en la atencion de servicios en hogares.

A continuacion, se detalla la segunda parte de la encuesta con
preguntas formuladas para validar el modelo de negocio propuesto:

f. Pregunta: ;Conoce negocios como Easy Taxi o Uber?

® s
® No

Se les hizo esta pregunta a los encuestados para saber si
conocian modelos de negocio exitosos que conectan oferta con
demanda. El 78.7% indicO que si conocian negocios como Uber o
Easy Taxi.

El 21.3% de encuestados que no conocia estos negocios eran en
su mayoria personas mayores de 35 afios (62%) que, a pesar que no
conocen esos negocios, si les interesaria participar en negocios
similares, tal como se muestra en la siguiente pregunta.
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g. Pregunta: ;Le gustaria formar parte de un modelo de negocio similar

(EasyTaxi / Uber) en donde se ofrezcan sus servicios?

s 1.6% @ Si
® No

Previo a la formulacién de esta pregunta, se explic6 a los
encuestados que no conocian del servicio de Easy Taxi o Uber, el
funcionamiento de un modelo de negocio de ese tipo.

Con la explicacion anterior, el 98.4% de expertos encuestados
mostro interés en participar en modelos de negocio que les permita

ser contactados a traveés de un aplicativo movil.

h. Pregunta: ¢Usaria una aplicacion en su celular para que los clientes

lo contacten por ese medio?

Pl 33% @ Si
® No

El 96.7% de expertos esta dispuesto a instalar un aplicativo en
su celular para poder ser contactados por mas clientes de los que

tienen actualmente.

i. Pregunta: ¢Le gustaria acceder a un mercado mas amplio donde lo

puedan contactar mas clientes?
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e | 1.6% @ Si

@ No

Con las respuestas afirmativas obtenidas (98.4%) se concluye
que los encuestados tienen el deseo de ganar mas promocion para
sus servicios a traves del modelo de negocio sugerido. Estas
respuestas se complementan con la mencionada anteriormente que
indicaba que el 82% de encuestados no atendia la suficiente cantidad
de servicios al dia; las respuestas de todos ellos (100%) reflejaban la
necesidad de acceder a un mercado donde puedan ser contactados

por mas clientes.

Pregunta: ¢Le gustaria que tu trabajo sea calificado online por sus

clientes y sea mostrado a muchas personas?

® Si
® No

90,2% de encuestados estan de acuerdo con una de las
funcionalidades clave del modelo de negocio, la valoracién

(calificacion).
Pregunta: ¢Le gustaria tener beneficios (descuentos en

supermercados  ferreteros, entre otros) por tener buenas
calificaciones de sus clientes?
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m ® Si
® Mo

Los encuestados contintan validando los temas de reputacion y
ademéas estan (en un 96%) conformes con la idea de obtener

beneficios a partir de las valoraciones (calificacion).

I. Pregunta: ¢Estaria dispuesto a atender servicios de emergencia en

horario nocturno (a tarifa diferenciada)?

@ Si
@ No

Un 65.6% de encuestados muestra interés en atender servicios

de emergencia en horario nocturno.

m. Pregunta: El ingreso al negocio requiere una validacién de datos
personales (antecedentes penales y policiales). ¢Eso seria un

inconveniente para usted?

@ Si

N @ No
™ b
\ 13,1%
\,
N
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Una vez introducidos completamente a la idea del negocio, a
los encuestados se les hizo una pregunta clave, sobre sus
antecedentes y la posibilidad de indagar datos. 86.9% no tiene

problemas con estas validaciones.

Pregunta: ¢Estaria dispuesto a pagar S/. 1 diario por los beneficios

indicados?

@S
® No

El 75.4% de encuestados estan dispuestos a invertir 30 soles
mensuales para beneficiarse del modelo de negocio. Esta sera

nuestra tarifa basica para ingresar al negocio.

Pregunta: ¢Qué beneficios adicionales le gustaria recibir por

participar en el negocio?

Respuestas:

Seguro

Capacitaciones

Seguridad al realizar el servicio

Gratificaciones

Celular moderno / Plan de datos

Mas trabajo

Continuidad de brindar servicios diariamente
Trabajar con empresas

Celular nuevo

Herramientas

Pasajes

Con estas respuestas logramos obtener ideas de lo que

entienden por beneficios los expertos encuestados.
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p. Pregunta: ;Aprobaria que sus datos personales y foto aparezcan en

nuestra pagina web?

Casi todos los encuestados (91.8%) indicaron estar de acuerdo
en que sus datos personales (incluida fotografia) se muestren en la

plataforma online.
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Anexo 9. Manual de Codigo de Conducta

HogarFix

Lima, febrero 2017

Estimado Experto,

En la actualidad estamos viviendo en una época donde la inseguridad ciudadana cada
dia estd ganando més terreno en las calles y viviendas de los distintos distritos de las
provincias de nuestro pais, generando un ambiente de desconfianza en las personas
que necesitan algun servicio de reparacion o mantenimiento en sus viviendas siendo
muy cuidados en abrir las puertas de sus hogares a personas que no pertenecen a sus
circulos familiares o de amistades, haciendo que nuestros sectores de trabajo sean mas
dificiles de ingresar. Por tal razon, es importante que tengamos una adecuada conducta
de trabajo reflejando los principios y valores de cada uno de nosotros.

Nosotros tenemos la dicha de representar a HogarFix, empresa que posee buena
reputacion basada en una cultura de integridad y conducta ética. HogarFix se formo en
base a la confianza, integridad y reputacion de su comunidad. Todo esto influye en la
forma en la que las personas valoran los servicios que brindamos dentro de sus
viviendas, generando mayor demanda de los mismos y ampliando el mercado para los
expertos de HogarFix.

Actuar dia a dia con honestidad e integridad no solo es proteger la imagen y
reputacion de nuestra empresa sino también es sostener una empresa donde cada uno
de nosotros estamos orgullosos de representar.

El Manual de Cddigo de Conducta nos dirige hacia una conducta adecuada dentro de
las viviendas de las personas que requieren nuestros servicios. En este manual
encontraremos las formas de actuar bien, garantizando que todos hagamos lo correcto.
Tenga siempre cerca de usted este manual y consultelo frecuentemente. Con su apoyo,
HogarFix seguira teniendo la confianza de las personas que requieran de nuestros
Servicios.

Atentamente,

HogarFix
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Ser integro
I\/I an u al Haz lo correcto, esto reflejara

positivamente la integridad y

d e reputacion de HogarFix en los
servicios que brinda.

Céd | go Ser honesto

Nuestros actos deben estar

vinculados con la verdad y la
d e transparencia.

Ser justo

CO n d u Cta, Cumplir las normas y

principios en el lugar donde

d e nos encontremos.

Ser leal

H Og a r F i Cuida los beneficios, imagen,

patrimonio e informacion de
HogarFix.

Ser respetuoso

Pon en practica el respeto
mutuo y los buenos modales
en el entorno laboral y social.
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La importancia de ser integro:

HogarFix posee una buena reputacion por cumplir con honestidad e integridad
sus compromisos con sus clientes, debido a que sus expertos cumplen con una
conducta ética organizacional. Para tener una adecuada conducta ética
organizacional el experto debe:

Desempefiarse en el lugar de trabajo sin involucrar los beneficios, la
honestidad e integridad de HogarFix.

Respetar la cultura y reglas que tienen los usuarios en sus viviendas.
Evitar problemas de conflictos de intereses personales con los laborales.
Promover una cultura en donde el cumplimiento de los compromisos, el
respeto y la responsabilidad personal sean valorados, fomentados y
reconocidos.

Tener un lugar de trabajo seguro y proteger el medioambiente.

La importancia de ser honesto

Los expertos de HogarFix deben considerar los siguientes puntos:

Los expertos de HogarFix NO deben dar, generar ni aceptar ningun tipo
de trabajos que no estén registrados en la plataforma online. El
incumplimiento de este principio es causa de pérdida de beneficios que
brinda HogarFix.

Evitar realizar servicios no registrados de usuarios obtenidos en la
plataforma online de HogarFix.

Evitar hacer acuerdos con otros expertos en subir los precios en las
cotizaciones sobre los costos normales del mercado.

No hablar ni negociar con otros expertos para dejar de hacer un servicio
con ciertos clientes.

Respetar y cuidar las pertenencias y/o bienes que se encuentran en las
viviendas de los usuarios a quien le brindamos servicios.

No compartir material ni informacion confidencial acerca de HogarFix.
Los expertos deben comunicar con honestidad los servicios de HogarFix.

La importancia de ser justo

Los expertos de HogarFix deben considerar los siguientes puntos:

HogarFix respeta los derechos de nuestros expertos en participar en el
proceso de seleccion de otra empresa, siempre y cuando utilizando su
propio tiempo y sus recursos.

Ser honesto y preciso en la elaboracidn de cotizaciones para los usuarios
que requieran algun tipo de servicio.

No participar en actividades desleales y/o engafiosas.

190



La importancia de ser leal

La reputacion de HogarFix y su éxito son gracias a la lealtad de los expertos
qgue forman parte de la plataforma online, ya que priorizan los intereses de
HogarFix cuando ejecutan sus servicios sin permitir que sus intereses
personales sobresalgan de los intereses de HogarFix. Los expertos deben:

e Evitar las circunstancias en la que los intereses personales influyan de
forma inadecuada su perfil e integridad laboral.

e No compartir ni distribuir informacion confidencial con ninguna persona
que no sea parte de HogarFix.

e HogarFix respeta la privacidad e informacién de sus expertos, usuarios,
socios estratégicos y de todos aquellos que compartan sus datos
personales en nuestra plataforma online.

e Respetar la informacion no publica de la empresa.

¢, Qué significa ser respetuoso?

Los expertos de HogarFix siempre deben de poner en practica el respeto mutuo
y las buenas conductas ante la sociedad. Los expertos que van a realizar
servicios deben tratar con respeto a las personas con quien interacttan, siempre
protegiendo la salud, la seguridad y el medioambiente.

e Los expertos tienen la libertad de resolver sus dudas y formular
preguntas sin temer las represarias.

e No se tolerara ningun tipo de acoso, comportamiento inadecuado ni falta
de profesionalismo que interfiera con los intereses de HogarFix.

e Los jefes y supervisores de HogarFix son responsables de brindar una
plataforma online justa donde predomine el respeto y que las quejas se
manejen de manera rapida y eficiente.

e Los empleados de HogarFix deben informar y responder de manera
oportuna cualquier queja o duda de los usuarios.
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Anexo 10. Flujogramas de Procesos

Captacion de Expertos

Captacion de Expertos

Experto

1. Establece contadno
con HogarFix.

cInteresado?

;/\No
£

Si

HogarFix

2. Informar benefidos del
uso de laPlataforma Online
y documentadon
requerida.

[+]

Registro de alta de Experto
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Registro de Alta de Expertos

Registro de Alta de Experto

4, verificadon del
domicilio del Experbao,

' ™
L Registra datos 5. Completar reqisto de
O—) personales en Famulario suscripcidn,
de Suscripcian,
2 \ J b d
]
=%
&
' ) ' ™
12, Ingresar con
2. Entrega de &, Pagar el primer mes de 11, Descarga elaplicativo credenciales brindadas y
documentacian solidkada, suscripcidn, "HogarFix Experta” terminar de completar
registro enaplicat,
. | 7 \ J
= 7. Ent del I d , T
3lpm.g.ram.afcmnde.fgqﬁ., ntrega del manual de 1n lEntrega de By 13, Capacitacion deluso
de verificacidn domiciliatia cadigo de conduds, credenciales de qonexion el g
del Experto. uniforme y merchandising, al aplicativo, P -
&
[
&
-4
S
=

8. Torma defoto parasu
perfil en la plataformna,

9, Crearael perfil del
experto en plataforma,
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Renovacién de suscripcién de Expertos

Renovacion de suscripcidn del Experto

1. Enwio de alerta de
wencimiento de pago,

iPagd Experta?

2. Continda con el servicio,

=
[
=
o
=]
=
-]
E
=
z 3. Brindados [02) dias d
2 R 2 Rl 6 4, 5e deshabilita cuentz,
o plazo.
;PagdExperto?
s
h
s Continda con
el servicio? &, Realiza feedbady
= < motiva a cantinuar con el 5. Llama al Experta,
3 servicio,
L]
o
=]
=
Mo
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Registro de Alta de Usuarios

Reqgistro de Alta de Usuario

1. Drescarga elaplictwo
"HogarFix Usuario” desde
sucelularoingresa desde

4, Ingresa credendalesy
acepta términos v

condiciones,
la Web,
2
]
2
WA
=
2. Ingresodedatos ala
plataforma.
=
£ Y Y
-]
2
£ E LA da:b:us 5, Walida datosingresados
g personalesy nuUmernd aoral Usumso
= telefdnioo. '
=
=
&
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Solicitud y atencidn de servicio por requerimiento

Solicitud y atencion de servicio por requerimiento

1. Solicita requerimierta v
fecha de ejecudon del

5. Recibe cotizacidn.

shcepta
Cotizadidn?

Cancela OWT.7

requerimienta del Lsuario,

si

2
H servicio para suhogar,
3
3 Mo

Y
=
£
& 2, Registra requerimierhoy 6., Retira requerimiento del )
2 publica en “Tablanirtual" 4. Registra cotiraddny “Tabldn Wirtual’, oeando 8. Seactualizael status de . A
E o erwia directamerte al envia a Usuario, una orden detrabajo, Se la O.T. como: Atendida / 9, %e actualiza histarial,
5 Experto, guarda histaorial, Cancelada
E
=2
o
2 .
] 3. Elaborayena la 7 &tiende la orden de
u% catizacidn segun trabajo.
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Solicitud y atencion de servicio por urgencia

Solicitud y Atencion de Urgencias

1. Salicita servicio de

O—

6. Crea Ordende Atenddn

sCancela ALY

Urgencia. de Urgencia [OAL)
Mo
=z \ S
5
El
=
= ' R’ )
2. 4ccede ala opcidn de
.gec-.locahzauon e 4, Selecciona a Experto
aplicativo y comparte su
ubicacidn.
\ . J
-
ic s )
2
] ’
o ! . 8. 5e actualizael status de
2 EREIITEL [ IR SR la 041 coma; Atendida / 9, Se actualiza el historial,
E disponibles, c lad
z ancelada
E
L)
= \ S
2
& 5._ContactaaUsuanc!)fr 7. Atiende la urgencia
= recibe detalle del senido.

197




Aseguramiento de la Calidad del Servicio

Aseguramiento de la Calidad del Servicio

=] R B -
E 1. Fl_nallza Serido ) 9. Recibe medidas
-3 requerido por el usuario, correctivas del asistere,
['¥)
Waloracidn <=3 :Tap menas
. ) walorados?
- Mo o) B Actualiza ranking de - o
hE. e valoraciones del expertn, [
"
S 2. Motifica al usuario S[f Sii
f término del serddoy -
E habilita funddn de
= 3 -
=] validacian del sendda, .
E 4, Habilita campo 7. Lista dltimos usuanos
E obligatario que requirieron serddas
"Observaciones” del experto.
J
-
a . .
s 3. Califica deuna a dnoo 5. Escribe comentarios
2 estrellas el servicio mas::letallado; il EEID
= brindad por el experto, Dbsenaciones
J
® om
c =
S5
g :'a: 8, &sistente se contada
= COM LISLIatD,
=]
=
g
oo
“
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Anexo 11. Costo detallado de constitucion de empresa

Concepto s/. Entidad
Busqueda y reserva de nombre
. - /. 23.00 Sunarp
en registros publicos.
Elaboracion de minuta de
. /. 250.00 Asesor legal
constitucion.
Apertura de cuenta corriente. 5/. 0.00 Banco
. Aporte de
Aportes de dinero. S/. 1,000.00 .
capital inicial
Escritura publica. s/.150.00 Notaria
Inscripcion en registros publicos. S/.90.00 Sunarp
Inscripcion en Sunat - Obtencion $/.0.00 Sunat
de RUC. o una
Legalizacion de libros contables. 5/.150.00 Notaria
Impresion de comprobantes de Facturacion
5/. 0.00 -
pago. Electronica
Elaboracion contrato de
i /. 250.00 Asesor legal
trabajadores.
Licencia de funcionamiento L
. /. 205.00 Municipalidad
municipal.
Inspecciones y otras
’ Y 5/. 500.00 Indeci, otros

autorizaciones
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Anexo 12. Calculo de Néminas

[Incremento Anual | 5%]

Afno 1:

Ry Gratifis Bonif. CTS Essalud Costo
Trabajador
Basica Bruta 447% 4147% Extraord. 9% | 4.86% 3. 15 Mes Anual
Supervisor General Sl 3,500.00 3,500.00 145.78 145.78 13.12 170.10 15.00 3,989.77 47,877.24
Asistente RRHH Sl 2,500.00 2,500.00 104.13 10413 9.37 121.50 15.00 2,854.12 34,249.46
Asistente de Marketing y Medios Sociales Sl 2,500.00 2,500.00 104.13 10413 9.37 121.50 15.00 2,854.12 34,249.46
Asistente de Servicio al Cliente Sl 2,000.00 2,000.00 83.30 83.30 7.50 §7.20 15.00 2,286.30 27,435.56
Asistente de Tl Sl 2,000.00 2,000.00 83.30 83.30 7.50 §7.20 15.00 2,286.30 27,435.56
TOTAL 12,500.00 12,500.00 520.63 520.63 46.56 607.50 75.00 14,270.61 171,247.25
Afo 2:
R es | Gratificaciones Bonif., CTS Essalud Costo
Trabajador
Basica Bruta 4.147% 4.17% Extraord. 9% | 4.86% 5. 15 Mes Anual
Supervisor General Sl 3,675.00 3,675.00 153.06 153.06 13.78 178.61 15.00 4,188.51 50,262.10
Asistente RRHH S 2825.00 2,625.00 109.33 109.33 9.84| 12758 15.00 2,996.08 35,952.93
Asistente RRHH 2 Sl 2,500.00 2,500.00 10413 10413 9.37 121.50 15.00 2,854.12 34,249 .46
Asistente de Marketing y Medios Sociales Sl 2,625.00 2,625.00 109.33 109.33 9.84 127.58 15.00 2,996.08 35,952.93
Asistente de Servicio al Cliente S 2/100.00 2,100.00 87.47 2747 787 102.08 15.00 2,399.86 28,798.34
Asistente de Tl Sl 2,100.00 2,100.00 87.47 87.47 7.87 102.06 15.00 2,399.86 28,798.34
TOTAL 15,625.00 15,625.00 650.78 650.78 58.57 759.38 90.00 17,834.51 214,014.09
Afo 3:
T Var Gratificaci Bonif. CTS Essalud Costo
Basica Bruta 4.147% 4.47% Extraord. 9% | 4.86% 515 Mes Anual
Supervisor General Sl 3,858.75 3,858.75 160.72 160.72 14.46 187.54 15.00 4,397.18 52,766.20
Asistente RRHH Sl 2,756.25 2,756.25 114.80 114.80 10.33 133.95 15.00 3,145.13 37,741.57
Asistente RRHH 2 Sl 2,625.00 2,625.00 109.33 109.33 9.84 127.58 15.00 2,996.05 35,952.93
Asistente de Marketing y Medios Sociales Sl 2,756.25 2,756.25 114.80 114.80 10.33 133.95 15.00 3,145.13 37,741.57
Asistente de Marketing y Medios Sociales 2 | S5/, 2,500.00 2,500.00 104.13 104.13 537) 12150 15.00 2,854.12 34,249.46
Asistente de Servicio al Cliente Sl 2,205.00 2,205.00 91.84 91.84 8.27 107.16 15.00 2,519.10 30,229.26
Asistente de TI S 2,205.00 2,205.00 91.84 91.84 827 107186 15.00 2,519.10 30,229.26
TOTAL 18,906.25 18,906.25 787.45 T787.45 T0.87 915.84 105.00 21,575.85 258,910.25
Afo 4:
Ry \ Gratifi Bonif. CTS Essalud Costo
Trabajador
Basica Bruta 4.17% 4.17% Extraord. 9% | 4.86% 5. 15 Mes Anual
Supervisor General Si. 4,051.68 4,051.69 168.75 168.75 15.19] 196.91 15.00 4,616.29 55,395.51
Asistente RRHH Sl 2,854.08 2,894.06 120.54 120.54 10.85 140.65 15.00 3,301.64 39,619.65
Asistente RRHH 2 Sl 2,756.25 2,756.25 114.80 114.80 10.33 133.95 15.00 3,145.13 37,741.57
Asistente de Marketing y Medios Sociales Sl 2,854.08 2,894.06 120.54 120.54 10.85 140.65 15.00 3,301.64 39,619.65
Asistente de Marketing y Medios Sociales 2 Sl 2,625.00 2,625.00 109.33 109.33 9.84 127.58 15.00 2,996.08 35,952.93
Asistente de Servicio al Cliente Sl 2,315. 95.43 95.43 8.68 112.52 15.00 2,644.31 3,731.72
Asistente de Tl Sl ¥ 315. 965.43 95.43 8.68 112.52 15.00 2,644.31 3,731.72
TOTAL 19,851.56 19,851.56 826.52 826.82 T4.41 964.79 105.00 22,649.40 271,792.77
Afo 5:
Ry acion Gratifit Bonif. CTS Essalud Costo
Trabajador
Basica Bruta 4.17% 4.17% Extraord. 9% | 4.86% 5. 15 Mes Anual
Supervisor General S 425427 425427 A9 1519 15.95 206.76 15.00 4,546.36 58,156.29
Asistente RRHH S 3,03877 3,038.77 126.56 126.56 11.39 147 .68 15.00 3,465.97 41,591.64
Asistente RRHH 2 S 2,8594.08 2,894.06 120.54 120.54 10.85 140.65 15.00 3,301.64 39,619.65
Asistente de Marketing y Medios Sociales S 3,03877 3,038.77 126.56 126.56 11.39 147 .68 15.00 3,465.97 41,591.64
Asistente de Marketing y Medios Sociales 2 S 2,756.25 2,756.25 114.80 114.80 10.33 133.95 15.00 3,145.13 37,741.57
Asistente de Servicio al Cliente S 24311 2,431.1 101.25 101.25 9.11 118.15 15.00 2,775.78 33,309.31
Asistente de Tl S 24311 2,431.1 101.25 101.25 9.11 118.15 15.00 2,775.78 33,309.31
TOTAL 20,544.14 20,544.14 868.16 868.16 78.13| 1,013.03 106,00  23,776.62 285,319.40
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Anexo 13. Cotizacion - Servicios Microsoft Azure

Su chleulo

Sarvice type Custom name
Virtual Machimas Maquinas virtuales
Storage Almacenamiento
S0L Database Base de datos SOL
Cloud Services Servicios en la nube
Support

Disclaimer

Al prices showr are in US Dollar (). This is a summary estimate, Aot 6 quote. For up to date prcing information please visit kttps.//azure. micrasoft. com/pricing/caloulatory

This estimate was created at 2/1/2017 3.01:01 AM UTC.

Region
West US

West US

EastUS
East US

Description Estimated Cost
1 Estdndar maguinas virtuales, tamafio Al (1 ndcleos, 1.75 GB
de RAM, 70 GB en disco, $0.090/h): 744 horas $66.96
200 GB de almacenamiento de tipo Blob en blogues. Nivel
Basic, redundandia LRS, 1= 100 000 transacciones

§4.80
2 standard bases de datos 744 horas, tamafic: s0 $30.06
1instancias, 744 horas, a0 de tamafio 114 B8
Support $0.00
Monthly Total N0
Annual Total $1.400.41
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Anexo 14. Requerimiento grafico (prototipo web - app) para los
desarrolladores de las aplicaciones

Inicio de Sesion

HOGARFIX

SIGUENOS EN oo@ =4 Desconectado - D&janos un mensaje

Hogarfix Usuario Hogarfix Experto

ooe/§“

78

HOGARFIX

Iniciar Sesion >>

Iniciar Sesion >>

Registrate » Solicitar informacion

»« Desconectado - Déjanos un mensaje = Desconectado - DéJanos un mensaje
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Registro de Altas

Registro de Alta de Experto

sisuenosen PO

ACTUALIZACION DE INFORMACION

Nombres:
Apellidos:

(*)Teléfono:

_ Pérez Sarmiento

".’Y'“?.“" "

Tipos de Servicio:

™ Electricidad ~ _| |

DNI

e-Mail:

(*)Nueva

Contrasefia:

(*)Confirmar
Contrasefia:

07654783 '

M Estoy de acuerdo con los

Continuar

&4 Desconectado - Déjanos un mensaje
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Registro de Alta de Usuario

REGISTRO

HOGARFIX

& te S
) poeticos: (R
G Teen O

Celular: -
m-na S
(%) contrasera: (N

@il
CONtrase N a;

M Estoy de acuerdo con los
yla

Registrate »

(¢}

REGISTRATE CON FACEBOOK

SIGUENOS EN 00@ = ” :
&4 Desconectado - Déjanos un mensaje

204



Perfiles

Perfil de Experto

Bienvenido
" José Pérez

29
/ 07\1\

HOGARFIX

& Mis érdenes o > .
Experto en Electricidad, con 12 aiios de experiencia.
° Urgencias
@ Tablon de M Disponible para Atencion de Urgencias. X
Requerimientos
& Editar perfil
BALANCE SEMANAL:
) Novedades
Imprimir
Historial de 12 9
U is $ ORDENES DE * VALORACIONES
TRABAJO ALTAS

REALIZADAS

27
‘ MENSAJES
COMPARTIDOS
CON USUARIOS

SIGUENOS EN o @ -, = R
o

Bienvenido
Juan Pérez

TABLON DE
REQUERIMIENTOS NOVEDADES

fiv &
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Perfil de Usuario

HOGARFIX

& Mis érdenes

° Urgencias A

e Mis

Eo cotizaciones
Mis
valoraciones

& Editar perfil

SIGUENOS EN oo®

& Rocio Guadalupe

Bienvenida
HOGARFIX

N Rocio G.

o
> 2 2

PARTIDO

MIS
COTIZACIONES |VALORACIONES

)

S Défanos un mensaje

&4 Déjanos un mensaje
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Servicio por Requerimiento

Solicitud de Servicio por Requerimiento (Usuario)

4
lHOCARFIX

MIS ORDENES
TIPOS DE SERVICIOS:

P8

MIS ORDENES
ELECTRICIDAD

LISTA DE EXPERTOS

I.~
.\
d

INGRESAR A TABLON
DE REQUERIMIENTOS

PN

MIS ORDENES
ELECTRICIDAD

INGRESAR A TABLON
DE REQUERIMIENTOS

Buenos Dias.

Consulta: Tengo en el patio la posibilidad

de poner una ldmpara e iluminar un poco el lugar.
Alguien podria venir el dia de mafiana a Miraflores
alrededor de las 9.30am?? y me podria indicar
cudnto costaria aproximadamente. Adjunto imagenes
del patio.

Saludos.

Roclo Guadalupe

o 8 _ Déjanos un mensaje
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Atencion de Servicio por Requerimientos (Experto)

ri Juan Pérez
ELECTRICIDAD A |

TABLON DE REQUERIMIENTOS

Cotizacién N4

Buenas Tardes.

De acuerdo a las caracteristicas de su patio segin
las imagenes consideraria un costo aproximado de
30 soles.

Mafiana estaré por Miraflores a partir de las 11am.

Saludos.
Juan Pérez,

S« Déjanos un mensaje
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Servicio de Urgencias

Solicitud de Servicio de Urgencias (Usuario)

l“:'i"‘."‘oﬁ_'l‘J R lﬁmgmx l
MIS URGENCIAS
TIPOS DE SERVICIOS: IMIS URGENCIAS

ELECTRICIDAD

GASFITERIA |ELECTRICIDAD

4 Haga clic sobre el experto mas cercano
CARPINTERIA para ver perfil y enviar mensaje.
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Atencion de Servicio de Urgencias (Experto)

ﬁglx ri Juan Pérez
ELECTRICIDAD A |

ATENCION DE URGENCIAS

Mensaje B4

Buenas Noches.

El costo aproximado de lo que me sefala es de
40 soles.

Llegaré a su domicilio en 15 minutos.

Saludos,
Juan Pérez,

S« Défanos un mensaje
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Valoracion del Servicio prestado por el Experto (Usuario)

Calificacior

@)= % Busco electricista urgentel!!

José pére

=4 i¥% Renovacién de Mesa 12/01/2017

Alberto Jiménez

Valoracién SHEEEE

Experto: José Pérez.

Referencia:

Déjanos un mensaje
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Anexo 15. Proyeccién de Flujos de Egresos mensual

Afo 1:

Afio 1

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
INFRAESTRUCTURA
Desarrollo Site/App s/. - s - [sr B B E - [si - [sr - s - st B E - s -
Mantenimiento Software s/. - st - [sr. - [sr 15000 [ 5/. 150.00 [S/. 15000 [S/. 150.00|s/. 150.00[s/.  150.00[s/  150.00|s/. 150.00|S/.  150.00
Dominio HogarFix.com s/. 5.00]5/. 5.00 5/, 5.00 5/ 5.00]5/. 5.00]5/. 5.00 5/, 5.00]5/. 5.00]5/. 5.00 (/. 5.00 5/, 5.00(s/. 5.00
Hosting + BD (servicios cloud Azure) s/ 300.00 [ 5/. 300.00 [ 5/. 500.00 [ 5/. 30000 [ 5/. 500.00 [s/.  30000[s/ 30000(s/. 30000[s/.  300.00[s/  300.00[s/.  30000[s/  300.00
Total Infraestructura s/ 305.00 [ /- 305.00 [ S/. 305.00 [ 5/. 455.00 [ 5/. 45500 [S/. 455.00[S/. 45500(S/. 45500 S/ 455.00]S/. 45500 [S/. 45500 ]S/  455.00
LOCAL COMERCIAL
Alquiler local comercial s/, 2,00000(s/. 2,00000[s/. 2,000.00[s/  2,000.00s/. 2,000.00[s/. 2,000.00[s/ 2,000.00(s/. 2,000.00]s/. 2,000.00[s/ 2,000.00]s/. 2,000.00]s/. 2,000.00
Mobiliario s/. - s - [sr - [sr B E - [sr - [sr - s - st - [sr - [sr - s -
Servicios Generales (luz-agua-internet-limpieza) s/. 65000 | /. 650.00 | 5/. 650.00 | /. 65000 5/. 65000 |5/. 650005/ 65000 |s/. 65000[s/ 650.00 s/ 65000 |s/. 650.00|s/.  650.00
Total Local Comercial S/ 265000[S/. 2,65000(s/  2,650.00|s/. 2,65000[s/ 2,650.00[s/ 2,650.00s/. 2,650.00[S/. 2,650.00[s/ 2,650.00s/. 2,650.00[S/. 2,650.00[s/. 2,650.00
EQUIPOS
Equipos de Computo s/. - s - [sr B B E - [si - [sr - s B E RE E - s -
*Mantenimiento por equipo de computo s/. - st - [sr. - [sr - st - [s/. 2s000]s/. - st - st - [sr - [sr - s 2s000
Impresora 5/. - sk - |Ssfh - s/ - 5/. - s/ - |8 - sk - 5/. - 5/. - s/, - s/ -
*Mantenimiento por impresora s/ - s - [sr E B E R E 50.00 [ 5/. - s B E E - [sr B E 50.00
Total Equipos s/ - s - [sr - [s/ - st - [s/. 30000]s/. - s - s - [s/ - [sr - |[s/. so000
Gastos
Constitucidn empresa (varios) s/ - s - [sr - [sr B E R E - s - s B E - [sr E B E -
Indecopi (Patente de Marca/Nombre Comercial] s/. - s - [sr - [sr B E - [sr - [sr - s - st - [sr - [sr - s -
Gastos Administrativos (reclutamiento 50 expertos) | 5/. 522500 |S/.  2,116.50|s/.  2,836.11|5/. 3,800.39 |5/ 508252 |5/ 6823985/ - st - st T R - s -
Gastos Bancarios s/, 21000 [ 5/. 210.00 [ 5/. 210.00 [ 5/. 21000 [ 5/. 21000 [s/. 21000[s/ 21000(s/. 21000[s/. 21000[s/ 21000[s/. 21000[s/. 21000
Economato. s/. 150.00 [ 5/. 150.00 [ 5/. 150.00 [ 5. 15000 [ 5/. 150.00 [S/. 15000 [S/. 15000 |s/. 15000 ]S/  150.00 s/ 150.00 |S/. 150.00|S/. _ 150.00
Caja Chica s/. 500.00 [ /. 500.00 [ /. 500.00 | s/. 50000 [ s/. 50000 s/, 500.00(s/. so0oo|s/.  sooeols/.  soo.oo[s/.  soooolsi.  s0000[s/.  soc.co
Seguros s/. 400.00 [ 5/. 200.00 [ 5/. 400.00 [ 5/. 40000 [ 5/. 20000 [s/.  400.00[s/. 400.00(s/. 400.00[s/.  400.00[s/  400.00[s/.  400.00[s/.  400.00
Total Gastos §/. 74B8500(5/. 3,37650|5/. 4,096.11|5/. 506039|5/ 6352525/ 808398 |5/ 126000|5/. 126000(5/ 1,260.00|5/. 1,26000|5/ 1,260.00|5/. 126000
HONORARIOS
Asesoria Contable s/. 500.00 [ 5/. 500.00 [ 5/. 500.00 [ 5. 50000 [ /. 500.00 [S/. 500.00[S/. 50000 |s/. 500.00[s/. 500.00[s/ 500.00[s/. 500.00|S/.  500.00
Asesoria Legal s/. 500.00 | /. 500.00 | 5/. 500.00 | 5/. 50000 /. 50000 |S/. 50000 |S/. 500005/ 500005/ 500.00|5/. S500.00|S/. 500.00|5/. 500.00
Profesional de Disefio Grafico s/ 600.00 [ 5/. 600.00 [ 5/. 600.00 [ 5/. 60000 [ 5/. 600.00 [5/.  600.00[S/ 60000 |s/. 60000[sS/. 600.00[S/  600.00[S/  600.00[S/  600.00
Nominas S/ 1427061 S/. 14,27061|S/. 1427061 |S/. 14,270.61|S/ 14,270.615/.14,270.61 | 5/ 14,270.61 | S/. 14,270.61 | 5/. 18,270.61 | /. 14,270.61 | 5/. 14,270.61 | 5/. 14,270.61
Dieta 5/. 500.00 | 5/. 500.00 | 5/. 500.00 | 5/. 50000 5/. 50000 |5/. 500005/ 50000 |s/. 50000[S/. 500.00(S/. 500005/ 50000(S5/.  500.00
Total Asesoria y Personal s/. 16,370.61|S/. 1637061[S/ 16,370.61|S/. 16,370.61|5/. 16,370.61]S/. 16,370.61 | 5/.16,370.61 | S/. 16,370.61 | 5/. 16,570.61 | 5/. 16,370.61 | 5/. 16,370.61 | 5/. 16,370.61
EQUIPAMIENTO POR PERSONAL
Equipamiento por Personal (smartphone) s/. - s - [sr R 25000 /. 25000 [s/. 25000(s/. 25000(s/. 25000[s/.  250.00(s/.  25000s/.  25000[s/.  250.00
Total Equipamiento de Personal s/. - s - sk - [s/ 25000 s/, 25000[s/. 25000(s/ 25000[s/. 250.00[s/. 250.00|s/. 25000[s/. 250.00[s/  250.00
MARKETING
Campafia Online s/, - s/, 500.00 [ 5/. 50000 [ 5/. 50000 [s/.  soooo[s/ soooo|s/.  sooco[s/.  seooo[s/  soooo[s/.  s0000[s/.  soo.co
Campaiia Offline s/. 500.00 [ 5/. 50000 [S/.  4,658.00|S/.  4,658.00|S/. 4,658.00[S/ 4,658.00 S/ 4,65800|S/. 4658.00|s/. 500.00|s/ 50000[S/. 500.00|s/  500.00
Merchandising S/ 700.00 | 5/. 700.00 | 5/. 700.00 | 5/. 70000 5/. 70000 |S/. 70000 |S/. 700.00|S/. 700005/ 700.00|5/. 700.00|S/. 700.00|5/.  700.00
Total Marketing s/ 1,20000[s/. 1,20000]s/ 5858005/ 585800[s/ 5858.00[s/ 5858.00s/ 585800[s/. 5858.00|s/ 1,700.00s/. 1,700.00[s/. 1,700.00[s/ 1,700.00
TOTAL EGRESOS. S/. 2801061 |S/. 2350211[S/. 29,27972[S/. 30,644.00[5/. 31,936.13 [S/. 33,967.59 |5/. 26,843.61 | 5/. 26,843.61 | 5/. 22,685.61 | 5/. 22,685.61 | S/. 22,685.61 | 5/. 22,985.61
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Afo 2:

Afio 2

Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
INFRAESTRUCTURA
Desarrollo Site/App s/. - [sr - s - s - sz - sz - [sr - sz - [sr - sz - s - s -
Mantenimiento Software s/. 15000 [ /. 150.00 [ 5/, 150.00 [ 5/ 150.00 [ 5/. 150.00[S/.  150.00|s/. 150.00|s/.  150.00[S/.  150.00 S/ 150.00[S/. 150005/  150.00
Dominio HogarFix.com s/. 5.00 [ s/. 5.00 s/ 5.00 s/ 5.00 [ s/. 5.00 s/ 5.00 [ s/. 5.00 [ s/. 5.00 [ s/. 5.00 [ s/. 5.00 s/ 5.00 [ s/. 5.00
Hosting + BD (servicios cloud Azure) s/. 30000 [ 5. 300.00 [ 5/, 300.00 [ 5/ 300.00 [ 5/. 300.00[S/. 30000|s/.  300.00|s/.  300.00[S/. 300005/ 300.00[S/. 300005/ 300.00
Total S/. 45500 | 5/. 455.00 | 5/. 455.00 | 5/. 455.00|5/.  455.00(S/. 45500(S/. 455.00|5/. 45500 |S/. 455.00|S/. 455.00|5/. 45500 (S/. 455.00
LOCAL COMERCIAL
Alquiler local comercial s/ 2,00000[s/. 2,00000]s/. 2,00000]s/. 2,00000]s/ 200000[s/. 2,00000]s/. 2,00000|s/. 2,00000]s/. 2,00000[s/ 2000.00[s/. 2,00000]s/. 200000
Mobiliario s/ 1,00000]s/. - s - s - [si - s T - [sn T - [si - s - s -
Servicios Generales (luz-agua-internet-limpieza) s/. 70000 [ 5. 700.00 [ s/, 700.00 [ 5/, 70000 |5/ 7o000[s/.  70000[s/.  70000(s/.  7ooools/.  7ooools/.  7oooo|s/.  7oooo|s/.  700.00
Total Local Comercial s/ 3,70000(s/. 2,70000[s/  2,70000[s/. 2,70000|s/. 2,70000]s/ 2,700.00[s/. 2,700.00[s/. 2,700.00[s/. 2,700.00[s/. 2,700.00[s/. 2,700.00[s/. 2,700.00
EQUIPOS
Equipos de Computo s/, 1,00000 s/, - s - s - sz - sz - [sr - sz - [sr - sz - s - s -
*Mantenimiento por equipo de cémputo s/. - [sr - s - s - sz - [s1. so000]ss. - sz - [sr - sz - s - [s/. 30000
Impresora s/. - [sr - s - [sr - s - s - [sr - sz - [sr - s - s - s -
*Mantenimiento por impresora s/. - [sr - s - [sr - sz - s 50.00 [ /. - sz - [sr - sz - s - s 50.00
Total Equipos S/ 1,000.00 s/ - sk - st - s - |sr. 3s000]s/. - s - s - s - sk - |5 35000
Gastos
Constitucién empresa (varios) S/. =[S - |8/ - |t =[St ) - |sh - |sh - |sh =[St - |8/ =[Sk -
Indecopi (Patente de Marca/Nombre Comercial) s/. - |sfh - |/ - |sf - |sh i - |sh - sk - ISk - sk - |s/ - |s/ -
Gastos Administrativos (reclutamiento 50 expertos) | 5/. E - s - s - [si - s T - [sn T - [si - s - s -
Gastos Bancarios s/. 210005/, 21000 [ s/, 21000 [ 5/, 210005/ 21000(s/. 21000[s/.  21000(s/.  21000]s/.  21000(s/.  21000]s/.  21000(s/. 21000
Economato s/. 20000 [ 5/. 200.00 [ 5/ 200.00 [ 5/ 200.00 [ /. 200.00|s/. 20000]s/. 20000]s/. 20000[s/  20000[s/. 20000[s/. 20000(s/  200.00
Caja Chica s/. 60000 [ 5/. 600.00 [ 5/ 600.00 [ 5/ 600.00 [ /. 600.00[S/. 60000 s/ 600.00|S/. 600.00[S/  600.00[S/. 600.00[S/. 600.00([S/  600.00
Seguros s/. 500.00 [ 5. 500.00 [ /. 500.00 | 5/, 500.00 | 5/. 500.00|s/. S00.00[S/. 50000 (s, 500.00 |S/. 50000 S/  500.00 |s/.  500.00(S/. 500.00
Total Gastos 5/ 1,51000|s/. 1,51000|s/. 151000|s/. 151000|s/ 1,51000|s/. 1,510.00[s/. 1,510.00S/. 1,51000|S/. 1,510.00]s/. 1,51000]s/. 1,51000|s/. 1,510.00
HONORARIOS
Asesoria Contable s/. 50000 [ 5/. 500.00 [ 5/ 500.00 [ 5/ 500.00 [ /. 500.00[s/.  sooco|s/  s0000[s/.  soo.co[s/ S00.00[s/.  S00.00[s/.  50000(s/  500.00
Asesoria Legal s/. 50000 [ 5/. 500.00 [ 5/ 500.00 [ 5/ 500.00 [ /. 500.00[s/. s500.00|s/.  50000(s/.  S00.00[S/ S00.00(S/.  500.00[s/.  500.00([s/  500.00
Profesional de Disefio Grafico s/. 60000 [ 5. 600.00 [ 5/ 600.00 [ 5/ 500.00 | /. 600.00|S/. 600.00|S/. 600.00|S/. 600.00[S/  600.00[sS/. 600.00[S/. 600.00(S/  600.00
Néminas /. 17,83451|S/ 17,83451|s/ 17,83451|s/. 17,83451 s/ 17,834.51|S/ 17,834.515/.17,834.51| 5/. 17,834.51 | 5/. 17,834.51 | 5/ 17,834.51 | §/. 17,834.51 | §/. 17,834.51
Dieta s/. 50000 [ 5. 500.00 [ /. 500.00 [ 5/ 500.00 | 5/. 500.00[s/. 500.00|s/. 50000|s/. 500.00[S/. 500.00(s/. 500.00[s/. 50000(s/  500.00
Total Asesoria y Personal S/. 19,93451[S/ 1993451[S/ 1993451 S/ 19,93451|S/. 19934515/ 19,93451 S/ 19,934,515/ 19,934.51 | 5/. 19,934.51 | 5/. 15,934.51 | 5/. 19,934.51 | 5/. 19,934.51
EQUIPAMIENTO POR PERSONAL
Equipamiento por Personal (smartphone) S/ 300.00 | 5/. 30000 | 5/. 300.00 | 5/. 300005/  30000(S/. 30000(S/. 300.00|S/ 30000 S/ 300.00|S/. 300.00|S/. 300.00[S/.  300.00
Total Equipamiento de Personal S/. 30000 | 5/. 300.00 | 5/. 300.00 | 5/. 30000|S/.  30000(S/. 30000|S/. 30000|S/. 30000| 5/ 30000|S/. 300.00|S/. 300005/ 30000
MARKETING
Campafia Online s/. 50000 5. 50000 [ 5/, 500.00 [ 5/, 50000(s/.  soooo[s/. sooce[s/.  scoools/.  soooolsi.  sooools.  socools/.  soooo|s/.  sco.co
Campafia Offline s/. 50000 5. 50000 [ 5/, 500.00 [ 5/, 50000(s/.  soooo[s/. sooce[s/.  scoools/.  soooolsi.  sooools.  socools/.  soooo|s/.  sco.co
Merchandising s/. 70000 [ 5/. 700.00 [ 5/ 700.00 [ 5/ 700.00 [ /. 700.00|s/. 70000]s/ 7o000[s/.  700.00[s/ 700.00(s/. 7o00.00]s/. 7o0000(s/ 700.00
Total Marketing s/ 1,70000(s/. 1,70000[s/ 1,70000[s/. 1,70000|s/ 1,70000[s/ 1,700.00[s/. 1,700.00[s/ 1,700.00[s/. 1,700.00[s/. 1,700.00[s/. 1,700.00s/. 1,700.00
TOTAL EGRESOS S/. 2859951 |S/. 26,599.51|S/ 2659951 |S/. 26,599.51|S/. 26599515/ 26,940.51 | S/. 26,599.51 | 5/. 26,599.51 | $/. 26,599.51 | §/. 26,599.51 | §/. 26,599.51 [ 5/. 26,849.51
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Afo 3:

Afio 3

Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
INFRAESTRUCTURA
Desarrollo Site/App s/ B E - [sr - s - [sr - s/ B E - s - s B E - [sr - [sr -
Mantenimiento Software s/. 150.00 [ 5/. 150.00 [ 5. 15000 [ 5/. 150.00 [ 5/. 150.00 [/, 150.00s/. 15000 [S/. 150.00]s/. 150005/ 150.00[S/.  150.00 S/ 150.00
Dominio Hogarfix.com s/. 5.00]s/. 5.00]s/. 5.00]s/. 5.00]s/. 5.00]s/. 5.00]s/. 5.00]s/. s.00]s/. s00]s/. 5.00]s/. 5.00 s/, 5.00
Hosting + 8D (servicios cloud Azure) s/. 300.00 [ 5/. 300.00 [ 5. 300.00 [ 5/. 300.00 [ 5/. 30000 s/ 30000[s/. 30000[s/. 30000]s. 30000[s/ s300.00[s. 300.00s/  300.00
Total ura S/. 455.00 [ 5/. 455.00 | 5/. 45500 [ 5/. 455.005/. 45500 |5/ 45500(s/. 455005/ 455005/ 455005/ 455005/  455.00[5/.  455.00
LOCAL COMERCIAL
Alquiler local comercial S/ 3,00000|S/. 3,00000[S/. 300000 s/  3,000.00[S/. 3,000.00 S/ 3,000.00|s/. 3,00.00]S/. 3,000.00]s/ 3000005/ 3,000.00]S/ 3000.00 ]S/ 3,000.00
Mobiliario s/ 1,000.00]s/. T - st B - st - s - st - st B E - st - s -
Servicios Generales (luz-agua-internet-limpieza) s/. 750.00 [ 5/. 750.00 [ 5. 75000 [ 5/. 750.00 [ 5/. 75000 [s/.  750.00[s/. 750.00[s/. 750.00]s/.  75000[s/.  7s0.00[s/.  750.00s/. 750.00
Total Local Comercial 5/ 475000|5/. 3750005/ 3,75000|5/. 3,750.00|S/. 3,750.00 |S/. 3,750.00|5/. 3,750.00|5/. 3,750.00|5/. 3,750.00|5/. 3,750.00|5/. 3,750.00|S/. 3,750.00
EQUIPOS.
Equipos de Computo s/ 1,000.00 s/ - [sr - s - [sr - s - s - s - s - st - [sr - s -
*Mantenimiento por equipo de computo s/. - s T - st B - s/ 3sooo|s/ - st - st B E - st - [s. 3sooo
Impresora s/. B E - [sr. - s - [sr. - s B E - s - s - st - [sr - [sr -
=Mantenimiento por impresora s/. - s T - s B - s/ 50.00]5/. - s - s - s - [k - s/ 50.00
Total Equipos s/, 1,000.00[s/. B - s - s - [s/. 4oooo|s/. - s - st - st - sk - [sf. o000
Gastos
Constitucisn empresa (varios) 5/. - s R - st R - st - s - st - st - st - [se e -
Indecopi (Patente de Marca/Nombre Comercial) s/ - s/ - [sr - s - [sr - s/ - s/ - s - s - st - [st - [sr -
Gastos Administrativos (reclutamiento 50 expertos) | 5/. - |s/ - s/ - s/. - Sf. - |8/ - s/ - sk - s/. - 5/. - 5/. - |sf -
Gastos Bancarios s/ 210.00 [ 5/. 210.00 [ 5/. 21000 [ 5/. 210.00 [ 5/. 210005/ 21000(s/ 21000[s/. 21000]s/  z1000(s/. 21000[s/  21000(s/ 21000
Economato s/, 250.00 [ 5/. 250.00 [ /. 250.00 [ 5/. 250.00 [ 5/. 250.00 [S/.  250.00(s/. 250.00[S/. 250.00|s/.  25000(s/. 250.00[S/.  250.00|s/  250.00
Caja Chica 5/. 70000 /. 700.00 | 5/. 70000 | 5/. 700005/ 70000 |s/. 70000(s/. 700.00|s/. 7oo00(s/.  70000(S/. 700005/ 70000(S/. 70000
Seguros s/ 700.00 [ 5/. 700.00 [ /. 700.00 [ 5/. 700.00 [ 5/. 70000 s/ 70000[s/. 7oooo[s/.  700.00]s/.  zoooo[s/.  700.00[s/.  7oo.0o(s/ 700.00
Total Gastos /. 185000)|5/. 186000 (5/. 185000|5/. 1,860.00|S/. 1,860.00 |5/ 1,860.00|5/. 1,850.00|5/. 1860005/ 185000|5/ 1,860.00|5/. 1860.00 5/ 1,860.00
HONORARIOS
Asesoria Contable s/, 500.00 [ /. 500.00 [ 5. 500.00 [ 5/. 500.00 [ 5/. 500.00 [S/. 500.00S/. 500.00[S/. 500.00]s/. 500.00[s/. 500.00[S/.  500.00 S/ 500.00
Asesoria Legal 5/. 500.00 | /. 500.00 | 5/. 50000 | 5/. 500.00|5/.  500.00 |5/ 50000(s/. 500.00|s/. 50000[s/. S0000(S/. 500005/ 500005/ 50000
Profesional de Disefio Grafico s/ 600.00 [ 5/. 600.00 [ 5/. 50000 [ 5/. 600.00 [ 5/. 600005/ 60000(s/. 60000[S/. e600.00[s/ 60000(s/  600.00[S/.  600.00(S/  600.00
Nominas 5/ 2157585|5/. 21,575.85|5/. 21575.85|5/. 21,575.85|S/. 21,575.85 5/ 21575.85|5/.21,575.85 | /. 21,575.85 | 5/. 21,575.85 | 5/. 21,575.85 | 5/. 21,575.85 | 5/. 21,575.85
Dieta s/, 50000 [ 5/. 500.00 [ 5/. 50000 [ 5/. 500.00 [ 5/. 50000[s/.  so000|s/.  soooo[s/.  sooce|s/  soooo[s/.  seoce[s/.  soooo|s/  S00.00
Total Asesoria y Personal S/. 23,67585|S/. 2367585 |S/. 23,67585|S/ 2367585 |S/. 2367585 |5/ 23,675.85 S/ 23,675.85 | S/. 23,675.85 | S/. 23,675.85 | S/. 23,675.85 | §/. 23,675.85 | 5/. 23,675.85
EQUIPAMIENTO POR PERSONAL
Equipamiento por Personal {smartphane) s/ 35000 [ 5/. 550.00 [ 5/. 35000 [ 5/. 350.00 [ 5/. 350005/ 35000(s/ 3s5000(s/.  3sooc|s/  sscoo[s/.  sso.cc[s/  sscoo|s/ 350.00
Total Equipamiento de Personal /. 350.00 [ /. 350.00 [ 5/. 350.00 [ /. 35000 [5/. 35000 S/ 35000[s/ 35000|S/. 35000|s/. 35000[s/. 350.00|S/ 350.00[S/  350.00
MARKETING
Campafia Online s/. 400.00 [ 5/. 400.00 [ 5/. 400.00 [ 5/. 40000 [ 5/. 40000 [S/.  400.00[s/. 400.00(S/. 400.00|s/.  400.00(s/.  400.00[s/.  400.00(s/  400.00
Campafia Offline 5/. 500.00 | /. 500.00 | 5/. 50000 | 5/. 500.00|5/.  500.00 |5/ 50000(s/. 500.00|s/. 50000[s/. S0000(S/. 500005/ 500005/ 50000
Merchandising s/ 700.00 [ 5/. 700.00 [ /. 700.00 [ 5/. 700.00 [ 5/. 70000 s/ 70000[s/. 7o000[s/.  700.00]s/.  7oooo[s/.  7o0.00[s/.  7oooo|s/ 700.00
Total Marketing S/ 1,60000(s/ _ 1,600.00|S/. 160000 [s/. 1,600.00|S/. 1,600.00 [S/. 1,600.00 s/ 1,600.00 [S/. 1,600.00 [5/. 1,600.00 [S/. 1,600.00 |S/. 1,600.00 [S/. 1,600.00
TOTAL EGRESOS /. 33,690.85|s/. 31,690.85[S/ 31,690.85|s/. 31,690.85[S/. 3169085 5/. 32,090.85 | 5/. 31,690.85 | 5/. 31,690.85 | 5/. 31,690.85 | 5/. 31,690.85 | 5/. 31,690.85 | 5/. 32,080.85

214




Afo 4:

Afio 4

Mes 37 Mes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 Mes 42 Mes a3 Mes 44 Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48
INFRAESTRUCTURA
Desarrallo Site/App s/ - s - s - s R - s - s - s - s R R RE -
Mantenimiento Software, s/ 150.00 | 5/, 150.00 [ /. 150.00 [ 5/ 15000 [ 5/ 150.00 [S/.  150.00|s/. 150.00[S/. 15000 |s/. 150.00|s/  150.00[S/. 15000 S/. 150.00
Dominio HogarFix.com s/ s.00(s/ 5.00]s/. 5.00 s/ 5005/ 5.00 s/ 5.00 s/ 5.00 s/ 5.00 s/ 5005/ 5005/ 5.00] 5/ 5.00
Hosting +BD (servicios cloud Azure) s/ 300.00 | 5/. 500.00 | /. 300.00 [ 5/ 30000 [ 5/ 30000 [S/. 300.00|s/. 300.00[S/. 30000|s/. 300.00|s/  300.00[S/. 30000|S/. 300.00
Total s/ 455.00 | 5/. 455.00 [ /. 455.00 [ 5/ 45500 [ 5/, 45500 [5/. 45500 |s/. 455.00[S/. 45500 |S/. 45500 s/ 455.00[S/. 45500 5/. 45500
LOCAL COMERCIAL
Alquiler local comercial s/ 400000[s/. 4000005/ 400000(s/. 400000]s/. 4,000.00 S/ 4,000.00[S/. 4,000.00|s/. 4,000.00 |S/. 4,000.00[S/. 4,000.00s/. 4,000.00] s/ 4,000.00
Mobiliario s/ E - s - s ] - s - s - s - s ] ] ] -
Servicios Generales (luz-agua-internet-limpieza) s/ 750.00 |5/, 750.00 [ /. 750.00 [ 5/ 75000 [ 5/ 750.00 |5/ 750.00]s/.  750.00]S/ 750.00]s/. 750.00]s/  750.00]S/. 75000 /. 750.00
Total Local Comercial s/. _475000(s/. 4750.00[s/. 4,750.00[s/. 4,750.00|S/. 4,750.00 [S/. 4,750.00|s/. 4,750.00[S/. 4,750.00[s/. 4,750.00|s/. 4,750.00[S/. 4,750.00] s/. 4,750.00
EQUIPOS
Equipos de Computo. s/ E - s - s ] - s - s - s - s ] ] ] -
*Mantenimiento por equipo de computa s/ E - s - s ] - [s/. 3scoo]ss - s - s ] ] - [s/. ssooo
Impresora s/ E - s - s ] - s - s - s - s ] ] ] -
*Mantenimiento por impresora s/ R - s - s - s - s 50.00 [ s/ - s - s - s - s - s 50.00
Total Equipos s/ B E - s - st - st - s/ aoooo]s/ B E B E - st - st - s _aooo0
Gastos
Constitucion empresa (varios) s/, R - s - s - s - s - s - s - s - s - s - s -
Indecopi (Patente de Marca/Nombre Comercial) s/, R - s - s - s - s - s - s - s - s - s - s -
Gastos Administrativos (reclutamiento 50 expertos) | 5. R - s - s - s - s - s - s - s - s - s - s -
Gastos Bancarios s/, 210.00 [ §/. 210.00 [ 5/. 21000 [ 5/, 21000 [ /. 21000 s/ 210.00|s/. 21000[s/. 21000]s/. 210.00s/.  210.00[S/. 21000 s/. 21000
Economate s/, 250.00 | §/. 250.00 | 5/. 25000 [ 5/, 25000 [ 5/, 25000 s/, 250.00|s/. 250.00[s/. 25000]s/. 250.00s/. 250.00[S/. 25000 s/. 250.00
Caja Chica s/, 700.00 | §/. 700.00 | s/. 700.00 [ 5/, 70000 [ 5/, 70000 [s/. 700.00|s/. 700.00]s/. 70000]s/. 700.00 s/ 700.00[S/. 70000 s/. 700.00
Seguros s/, 700.00 | §/. 700.00 | 5/. 700.00 [ 5/, 70000 [ 5/, 70000 [s/. 700.00|s/. 700.00]s/.  70000]s/. 700.00|s/.  700.00[S/. 70000 /. 700.00
Total Gastos s/ 1,86000(s/. 1,860.00[s/. 1,850.00 [s/. 1,860.00|S/. 1,850.00 [s/. 1,860.00 |s/. 1,860.00[S/. 1,860.00 [s/. 1,860.00 |s/. 1,860.00|S/. 1,860.00 | 5/. 1,850.00
HONORARIOS
Asesoria Contable s/, 500.00 | §/. 500.00 | 5/. 500.00 [ 5/, 50000 [ 5/, 50000 [s/. 500.00|s/. 500.00[s/. 50000]s/. 500.00|s/. 500.00[S/. 50000 S/. 500.00
Asesoria Legal s/, 500.00 | §/. 500.00 | 5/. 500.00 [ 5/, 50000 [ 5/, 50000 [s/. 500.00|s/. 500.00[s/. 50000]s/. 500.00|s/. 500.00[S/. 50000 S/. 500.00
Profesional de Disefio Grafico s/, 600.00 | 5/. 600.00 | 5/. 600.00 [ 5/, 60000 [ 5/. 600.00 [5/. 600.00|S/. 600.00[S/. 600.00|s/. 600.00s/. 600.00[S/. 60000 S/. 600.00
Nominas S/ 22,649.40|5/. 22,648.40 |5/, 22,649.40|S/. 22,649.40[S/. 22,649.40 /. 22,649.40 | 5/. 22,649.40 | 5/. 22,649.40 | 5/. 22,649.40 | 5/. 22,649.40 | 5/. 22,648.40 | 5/. 22,649.40
Dists s/, 500.00 | §/. 500.00 [ 5/. 50000 [ 5/, 50000 [ 5/, 50000 [s/. 500.00]s/. 500.00[s/. 50000]s/. 500.00s/. 500.00[s/. 50000 s/. 50000
Total Asesoria y Personal s/ 24,749.40[5/. 24749405/ 24,749.40(s/. 24,749.40[s/. 24,749.405/.24,749.40 [ 5/. 24,749.40 | 5/. 24,749.40 | 5/. 24,749.40 [ 5/. 24,749.40 | 5/. 28,749.40 | 5. 24,749.40
EQUIPAMIENTO POR PERSONAL
Equipamiento por Personal (smartphone) s/, 350,00 5/. 350.00 | 5/. 35000 [ 5/, 350005/, 35000 [s/. 350.00|s/. 350.00[s/ 35000]s/. 350.00s/. 350.00[S/. 35000 s/. 35000
Total Equipamiento de Personal s/, 350,00 5/. 350.00 [ 5/. 35000 [ 5/. 35000[5/.  350.00(s/. 350.00[s/. 35000]S/. 350005/ 35000[s/. 35000[s/. 35000] S/ 350.00
MARKETING
Campafia Online s/, 400.00 [ §/. 200.00 [ 5/. 40000 [ 5/, 40000 [ 5/, 40000 [s/. 400.00s/. 400.00[s/. 40000s/. 400.00]s/.  400.00[S/. 40000 s/. 40000
Campafia Offline s/, 450.00 | 5/. 450.00 [ 5/. 45000 [ 5/, 45000 [ 5/, 45000 [s/. 450.00s/.  450.00[s/. 45000]s/. 450.00s/.  450.00[S/. 45000 s/. 45000
Merchandising s/, 700.00 | §/. 700.00 | 5/. 70000 [ 5/, 70000 [ 5/, 70000 s/ 700.00]s/. 70000[s/. 70000]s/. 700.00s/.  700.00[s/. 70000 s/. 70000
Total Marketing s/ 1,55000(s/. 1,550.00[s/. 1,55000[s/. 1,550.00[S/. 1,550.00[s/. 1,550.00|S/. 1,550.00[s/. 1,55000[s/. 1,550.00s/. 1,550.00[S/. 1,550.00]s/. 1,550.00
TOTAL EGRESOS /. 33,714.40[s/. 33714405/ 33,714.40[S/. 33,714.40[s/. 33,714.40S/. 34,114.40 [5/. 33,714.40 | 5/. 33,714.40 | 5/. 33,714.40 [ §/. 33,714.40 | 5/. 33,714.40 | 5/. 34,114.90
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Afo 5:

Ao 5

Mes 49 Mes 50 Mes 51 Mes 52 Mes 53 Mes 54 Mes 55 Mes 56 Mes 57 Mes 58 Mes 59 Mes 60
INFRAESTRUCTURA
Desarrollo Site/App s/. - [sr - s - s - [sr - [sr - s - s - [sr - s - sz - [sr -
Mantenimiento Software s/. 15000 [ /. 150.00 [ 5/ 150.00 [ /. 15000 [S/.  150.00(s/. 15000[s/. 15000[s/. 15000 |S/. 150.00|s/. 15000|s/. 150.00]5/  150.00
Dominio HogarFix.com s/. 5.00 [ s/. 5.00 [ s/ 5.00 [ s/. 5.00 [ s/. 5.00 [ s/. 5.00 [ s/. 5.00 s/ 5.00 [ s/. 5.00 [ s/. 5.00( s/ 5.00] 5/. 5.00
Hosting +BD (servicios cloud Azure) s/. 300.00 [ 5. 300.00 [ 5/ 300.00 | 5/. 30000 [S/.  300.00S/. 30000 S/ 300.00[S/. 30000 |S/. 300.00|s/. 300.00|s/. 300.00]5/.  300.00
Total s/ 455.00 [ 5/. 455.00 [ /. 455.00 [ /. 45500 [S/.  455.00(S/. 455.00[S/. 45500 [S/. 45500 [S/. 455005/ 45500|S/. 455.00|5/.  455.00
LOCAL COMERCIAL
Alquiler local comercial 5/ 400000[S/. 4000005/ 4000005/, 4000005/ 4000005/ 4000005/ 4000005/ 4,000.00]S/. 4000005/ 4000005/, 4,000.00]5/. 400000
Mobiliario 5/. - S/. - s/. - S/. - S/. - s/, - S/. - 5/, - s/, - S/ - 5/, - 5/. -
servicios Generales (luz-agua-internet-limpieza) S/. 750.00 | S/. 750.00 | 5/ 750.00 | /. 750.00 | S/. 75000 |S/. 750.00|s/. 75000|s/ 75000|S/. 750.00|s/. 75000|s/ 75000|S/. 750.00
Total Local Comercial s/ 475000(s/. 475000[s/. 4750.00[s/. 4,75000]s/. 4,750.00[s/. 4,750.00[s/. 4,750.00[s/. 4,75000s/. 4,75000(s/. 4,750.00[s/. 4,750.00]s/. 4,750.00
EQUIPOS
Equipos de Computo. s/. - [sr - s - s T T - s - s T - s - s - [ -
*Mantenimiento por equipo de computo s/, - [sr - s - s T - [sr. ssooo]s/ - s T - s - s - [ 3soo00
Impresora s/ - [sr - s - s - [sr - [sr - s RE - [sr e B - [ -
*Mantenimiento por impresara s/, - [sr - s - s - [sr - [sr. sooofs/ - s - [sr e R - [ 50.00
Total Equipos s/ - s B ER - s - s - |s. eoooo|s/ B - s - s - st - |s/.  ao000
Gastos
Constitucion empresa (varios) s/. - [sr - s - s - [sr - [sr - s - s - [sr - s - sz - [sr -
Indecopi (Patente de Marca/Nombre Comercial) s/. - [sr - s - s - [sr - [sr - s - s - [sr - s - sz - [sr -
Gastos Administrativos (reclutamiento 50 expertos) | 5/. - [sr - s - s - [sr - [sr - s - [sr - [sr e - s - [ -
Gastos Bancarios s/. 21000 [ /. 210.00 [ 5/ 210.00 [ 5/. 21000 [S/.  21000(S/. 21000[Ss/.  21000[S/. 21000 |S/. 21000|s/. 21000|s/.  210.00]5/.  210.00
Economato s/. 25000 [ /. 250.00 [ 5/ 250.00 | /. 25000 [S/.  250.00(S/. 250.00[S/. 25000 [S/. 25000 |S/. 250.00|S/. 250.00|s/.  250.00]5/.  250.00
Cajz Chica st 700.00 [ /. 700.00 [ 5/ 700.00 [ /. 70000 [S/.  700.00(S/.  700.00[S/. 70000 [S/. 70000 |S/. 700.00|S/. 700.00|s/.  700.00]S/.  700.00
Seguros S/ 700.00 | 5. 700.00 | /. 700.00 | /. 70000 [S/. 70000 |S/. 700.00|S/. 70000 |S/. 70000 |S/. 700.00|S/. 700.00|S/ 70000 |S5/. 700.00
Total Gastos §/. 1,86000|S/. 1,860.00 |5/ 1860.00|5/. 1,86000|S/ 1,860.00|5/ 1860005/ 186000 |5/ 1,860.00 |5/ 1860.00|5/ 1,860.00|5/ 1,860.00 5/ 1,850.00
HONORARIOS
Asesoriz Contable s/. 500.00 | §/. 500.00 | 5/ 500.00 | /. 500.00 | S/. 50000 |S/. 500.00|s/. S00.00|S/. S00.00|S/. 500.00|s/. 500.00|s/ S00.00|s/. 50000
Asesoria Legal s/. 50000 [ 5. 50000 [ 5/, 500.00 | 5/. 50000 s/, sooo0|s/.  soooo[s/.  scoools/.  soooolsi.  soooo|s/.  seooo|s/.  soo.cols/.  500.00
Profesional de Disefio Grafico s/. 60000 [ 5. 600.00 [ 5/, 500.00 | 5/. 60000 [s/.  60000(s/. s0000[s/. 600.00[s/ 60000]s/. 60000(s/. 50000[s/.  600.00]s/.  500.00
Nominas s/ 23776625/ 23,776.62|5/. 25,776.62|5/. 23,776.62|5/. 23,776.62|5/.23,776.62 | 5/.23,776.62 | 5/. 23,776.62 | 5/. 23,776.62 | 5/. 23,776.62 | §/. 23,776.62 | 5/. 23,776.62
Dieta s/, 50000 5. 500.00 [ 5/ 500.00 [ /. s0000[s/.  sooools/  soooo|s/  scoools/.  soccols/  soo0o|s/ soooo|s/ soo.cols/  500.00
Total Asesoria y Personal 5/. 2587662 |5/ 2587662 |5/ 25876625/ 2587662 |5/ 25876625/ 2587662 | 5/. 25876.62 | 5/. 25,876.62 | 5/. 25,876.62 | 5/. 25876.62 | S/. 25,876.62 | 5/. 25,876.62
EQUIPAMIENTO POR PERSONAL
Equipamiento por Personal (smartphone] s/. 350.00 [ 5. 350.00 [ /. 350.00 | s/. 35000 [S/.  350.00 s/ 350.00|s/ 350.00[S/. 35000 |S/. 35000 s/ 35000|s/.  350.00]s/  350.00
Total Equipamiento de Personal s/ 35000 [ /. 350.00 [ 5/, 350.00 [ s/ 35000 [S/.  350.00(s/. 35000[S/. 35000[S/. 350.00[S/. 350005/ 35000|S/. 350.00]S/. 350.00
MARKETING
Campafia Online s/. 400.00 [ 5. 400.00 [ 5/ 400.00 [ 5/. 40000 [S/.  400.00|S/. 40000 [s/. 400.00[S/. 40000 |S/. 400.00|s/. 40000|s/.  400.00]s/.  400.00
Campafia Offline s/. 400.00 [ 5. 400.00 [ 5/, 400.00 | 5/. 40000 [S/.  400.00S/.  400.00[S/.  400.00[S/. 40000 |S/. 400.00|S/. 400.00|S/.  400.00]5/.  400.00
Merchandising s/. 700.00 [ 5. 700.00 [ /. 700.00 | 5/. 70000 [S/.  700.00S/. 700.00[S/. 70000 [S/. 70000 |S/. 700.00|s/. 700.00|S/. 700.00]5/.  700.00
Total Marketing 5/ 1,50000(S/. 1500005/ 150000 S/. 150000 S/ 1,500.00|S/. 1,500.00 [S/. 1,500.00[S/. 1,500.00|S/. 1,500.00 |S/. 1,500.00[S/. 1,500.00 | 5/. 1,500.00
TOTAL EGRESOS S/ 3479162 [S/. 3479162 [S/. 34791625/ 3479162 S/ 3479162 S/ 3519162 |5/ 3479162 |5/. 3479162 | /. 3479162 | 5/. 34,791.62 | 5/. 33,79162 | 5/. 3519162
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Anexo 16. Proyeccion de Flujos de Ingresos mensual por afio (Escenario

Promedio)

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Cant. Suscriptores Basic 0| 0| 0| 0| 0| 0| 222 298 399 535 717 961
Cant. Suscriptores Premium 50 67 20 120 161 216 50| 67 90| 120 161 216
Ingresos x suscripcién Basic 0 0 5/. 0.00 5/. 0.00 s/.0.00 5/.000]  S/.667400 s/.8943.37| /1198384 /1605835 s/ 2151818 s/ 2883437
Ingresos x suscripcion Premium 0) 0) 5/ 4,040.10) s/ 0.00 s/.0.00 s/ 000 s/ 225000 s/3p1500  s/s4papio| s/ 541373( s/ 7.25440] s/ 972090
Ingresos x Publicidad 5/.0.00) 5/.0.00) 5/.0.00) 5/.0.00) 5/.0.00 5/.0.00 5/. 1,000.00| 5/. 1,000.00| 5/. 1,000.00| S/. 1,500.00 S/. 1,500.00 /. 1,500.00
Total Ingresos 5/.0.00) 5/ 0.00) 5/.4,040.10) 5/.0.00) 5/.0.00 s/ 000] s/992a00] s/ 1295817 s5/.17.02394] s/ 2297208] s5/.3027259] s/ 40,055.27)
Ao 2:
Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
Cant. Suscriptores Basic 966| 971 976 981 985 990| 995 1000 1005 1010 1015 1020
Cant. Suscriptores Premium 217 218 219 220 221 223 224 225 226 227] 228 229
Ingresas X ipcion Basic /. 2897854 s5/.2912344| s5/.29,268.05| S/.29,415.40| 5/.29562.48| S/.29,71028| 5/.29.858.84) S/.30008.13) S/.3058.17| S/.30,308.97| S/.30.460.51] S/ 30,612.81
Ingresas X ipcion Premium 5/.9,769.51 5/.9,81835 5/.9,867.44 5/.9,916.78 5/.9,966.37| S/.10,016.20| S/.10,066.28| S/.10,116.61| S/.10,167.19| 5/.10,21803| 5/.10,260.12| 5/.10,320.45
Ingresos X Publicidad 5/.2,00000 s/ 2000000 s/ 200000 s/ 200000 s/ 200000 /200000 S/.200000 S/.200000 S/.200000 S/.200000 S/.2,00000 S/ 2,000.00
Total Ingresos 5/.40,748.05| s/.40941.79] s/.41,13650| S/.41,332.18| s/ 4152884 s/ 4172648 s/ 4192512 s/ 4212474 s/.4232537| Sf.4252699] S/.4272963) S/.42,933.28
Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
Cant. Suscriptores Basic 1026 1031 1036 1041 1045 1051 1057 1082 1067| 1073 1078 1083
Cant. Suscriptores Premium 230 232 233 234] 235 236 237 239 240 241 243 243
Ingresos X suscripcién Basic 5/.30,765.88]  s/.3091971 573107231 s/ 3122088 53138583 523154275 s/3170047| s/.31.85897) s/.32,018.27) 5/.32178.36) S/.32,339.25|  5/.32,500.94
Ingresos X suscripcion Premium 5/.10,372.07|  s/.10423.33| 571047605 s/.10528.43] 571058107 51063397 s/.10687.24| s/.1074058) s/.10794.28) s/.10848.75) S/.1090250| S/ 10,957.01
Ingresos x Publicidad 5/.3,00000  s/.300000  s/300000]  s/.300000  s/.300000]  s/300000]  s/300000] s/ 300000 s/3oo000]  s/3oo000]  s/3000000 S/ 3.000.00
Total Ingresos 5/.44137.94| s/.4232363| 5/ 4255035 s/.4475810] 5/ 24966.89) 5/.45176.73| 5/.45387.61| 5/.45599.55) S/.45812.55| 5/.46026.61| S/.4624174]  S/.46457.95
Afio 4:
Mes 37 Mes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 Mes 42 Mes 43 Mes 44 Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48
Cant. Suscriptores Basic 1089 1094 1100 1105 1111 11186 1122 1127 1133 1138 1144 1150
Cant. Suscriptores Premium 245 245| 247] 248 250 251 252 253 255 256 257] 259
Ingresos x suscripeion Basic s/ 3266345 s/ 3282677 5/ 3293090) S/ 3315585 S/ 3332163 S/ 3348824 s/ 3365568] 5/ 3382395] 5/ 3399308 S/ 3416305 S/ 3433386 5/ 3450553
Ingresos x suscripcion Premium s/ 11,01179| S/ 11,06685 s/ 11,12218) S/ 1117780 S/ 11,23369] S/ 11,28985| s/ 11,34630] s/ 11,40304] S/ 1146005 s/ 11,51735| s/ 1157494 s/ 1163281
Ingresos x Publicidad 5/. 4,000.00| 5/. 4,000.00) 5/. 4,000.00/ S/. 4,000.00| 5/.4,000.00 /. 4,000.00| 5/.4,000.00 5/.4,000.00| 5/. 4,000.00| 5/. 4,000.00| 5/. 4,000.00 5/. 4,000.00
Total Ingresos 5/.47,675.24] 5/ 47.89362] s5/.48113.008) s5/.48333.65| sS7.4855532] s/ag7vsao| s/ 4900199) s/.4922700) 574945313 5/ 4068040 s/ 40908.80] s/ 50,138.34)
Ao 5:
Mes 49 Mes 50 Mes 51 Mes 52 Mes 53 Mes 54 Mes 55 Mes 56 Mes 57 Mes 58 Mes 59 Mes 60
Cant. Suscriptores Basic 1156 1162 1168| 1173 1179 1185 1191 1197 1203 1209 1215 1221
Cant. Suscriptores Premium 260| 261 262 264 265 266 268 269 270 272 273 274]
Ingresos x suscripcién Basic 5/.34678.06| S/.3485145( S/.3502571 S/.35200.84| S/.35376.84| S/.35553.72] $/.3573140| $/.35910.15| $§/.36089.70| $S/.36270.15 S/.3645150( S/ 3663376
Ingresos x suscripcion Premium §/.1169098 S/ 1174043 S/ 11808.18( S/ 11867.22| S/.1192656) S/.1198619) $/.1204612) $/.12106.35| §/.12166.88| §/.12227.72( §/.1228885 §/. 12350.30
Ingresos x Publicidad s/.400000  s/.400000 574000000 s7.400000] s/.400000] /400000 57400000  s/.400000]  s/.400000]  s/.400000] s/.400000]  s/.4,000.00
Total Ingresos 5/.50,368.04] s/ so600.88( s/ 50833.88| s/.51,06805) s/.51,303.40] s/.s1539.91] s/ 5177761 s/s201650] s/ 52.256.58)  s/.52,497.87| s/.52,740.35 s/ 52,984.06
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Anexo 17. Proyeccion de Flujos de Efectivo mensual (Escenario Promedio)

AfoQy 1:
[

[ mesoe | Mest | Mesz | Mess | Mesd4 | Mes5 | Mes6 |  Mes7 | Mes8 | Mess | Mes10 | Mesil | Mesiz |
[ingresos-Egresos [5/. 56428005/ -28,260.61|5/. -24,152.11|5/. -25,489.62|5/. -30,643.989 |5/ -31,936.13|5/. -33,367.58|5/. -16,919.60]5/. -13,885.44 |5/ -5,661.66 5/ 28648 5/. 7,586.83 |5/ 17,069.67 |
|28% | -sr-10157.04] -5/.508691] 57.4347.38] -5/.4588.13] -5/.551592| -5/.574850] -5/.6,114.16 -5/.304553] -5/.2,499.38] -5/.1019.0] 5/.5157]  5/.1,365.66]  S/.3,07254|
|crédito/pago |5/ -10,157.04 |5/ -1524395|5/. -19591.33 |5/. -24,179.46|5/. -29,69538 |5/ -35,443.88 |5/ -41,558.05|5/. -44,603.57 |S/. -47,102.95|5/. -48,12205|5/. -48,070.43 |5/. -46,704.83|5/. -43,632.29 |
[ingresos-£gresos (Induide 16V) S/. -56,428.00|5/. -28,260.61]5/. -24,152.11|5/. -254B9.62|5/. -30,64399 |S/. -31,936.13 |S/. -33,967.58|5/. -16919.60 ]S/ -13,885.44]5S/. -5661.66 5/.286.48[S/.  7,586.99 |5/ 17,069.67 |

ingresos-Egresos (Induido 16v) Acumulado | s/. -56,428.00 | 5/. -84,688.61 | 5/. -108,840.71 | 5/. -134,330.33 | 5/. -164,974.32 | 5/. -196,910.45 | 5/. -230,878.08 | §/. -247,797.63 | §/. 261,683.07 | 5/. -267,344.73 | 5/. -267,058.26 | 5/. -259,471.27 | 5/. -242,401.61 |

ANo 2:

[ [ Mes13 | Mes1a | Mes15 |  Mes16 |  Mes17 |  Mes18 |  Mes19 |  Mes20 |  Mes21 |  Mes22 |  Mes23 |  Mes2a |

/. 12,14854]S/. 14342.28|s/. 14,536.99|s/. 1473267 s/ 14929.33|s/. 1477698 |3/ 1532561|S/ 1552524]S/. 1572586]5/. 15927.49]s/. 1613012]s/. 1598377
5/.2,18674|  $/.258161]  5/.2,61666]  5/.2,65188]  §/.2,687.28|  5/.2659.86  5/.2,75861  5/.2,79454| s5/.2.83065| s/ 286695 s/.2,903.42]  s/.2,877.08
S/ 4144555 |5/ 3886394 |5/ 36247285/ 33,595.40 |5/ 30,0812 |5/. 28,248.27 |5/. 25489.66 |5/ 22,695.11|5/. 19864465/ 1699751|/ -14,094.09 |5/ 11,217.01|

[ingresos-Egresos
282
[crédito/pago

[ngresos-Ezresos (induido 16v) [s/. 121485a]s/ 1434228[s/. 14,53609[S/. 14732675/ 1492933 ][5/ 14776985/ 15325615/ 1552524]S/. 15725865/ 150927485/ 16,130.12]5/. 1598377 |
|ngresos-Egresos (Induido 16V) Acumulado | 5/. -230,253.06 | 5/ -215,910.78 | 5/. -201,373.79 | 5/. -186,641.12 | 5/ -171,711.78 | 5/. -156,934.81 | 5/. -141,609.20 | 5/ -126,083.96 | /. -110,358.10 | 5/. 9443061 | 5/. -78,300.49 | 5/. -62,316.72 |

Ao 3:
[
[ngresos-gresos

[28%
|crédito/pago

Mes25 |  Mes26 |  Mes27 | Mes28 | Mes29 | Mes30 | Mes31 | Mes32 | Mes33 | Mes34 | Mes35 | Mes36 |

/. 10,247.09[S/. 12652785/ 12,85950]s/ 13,067.25|S/. 13,276.04]s/. 1308587 |S/. 13696765/ 13,908.70|S/. 1812169 ]s/. 1433576]s/. 14,550.89 |5/ 14,367.10|
5/.188048]  s/.227750 /231471 /235210 s/.238969] 5/.235546] 5/2.46542] 5/ 250357 5/.258190] /.2,580.44]  s/.2,619.16]  s/.2,586.08|
/. -933653 |5/ -7,059.03 s/ -4,74432|s/ -2,39222]s/ 253|  s/.235293] s/246542] 5/.2,50357] /254190 5/.2,580.44]  s/.2,61916]  s/.2,586.08|

S/. 21,664.10s/. 21,98931[s/. 19,91853[s/ 1781157 |5/ 15668.26|5/. 13,088.41|S/. 1134383 |5/ 11,443.28[s/. 1161813 |5/ 11,793.85]s/. 11870455/ 11,747.94|
S/. -40,652.62 |5/. -18,66331|  §/.1,255.225/. 1906680 |5/. 34,735.05|5/. 47,823.46|5/. 59,167.29 |5/ 70,610.57 |s/. 82228705/ 94,022.55|5/. 105893.01 /. 117,740.94

[ingresos-Egreses (indluide 16v)
ingresos-Egresos (indluido 16V) Acumulade

Ano 4:

[ [ Mes37 | Mes38 | Mes39 | Mes40 |  Mesal |  Mesd2 | Mesa3 |  Mesdad | Mesds |  Mesd6 |  Mesd7 | Mesd48 |
[ingresos-Egreses [ss. 1586085 [s/. 1s179.22[s/. 1439869 [s/. 14619.26]s/. 1482082[s/. 1466370]s/. 15287.59]s/. 15512.60]s/. 1573874]s/. 1596600]s/. 16194.40[s/. 1602395 |
|282 | srzsizes| sizsszae|  siz59176|  s/.263147|  5/.267137|  5/.2,639.47|  §/.2,75177|  §/.2,792.27|  5/.2,83287|  5/.2,873.88]  5/.2,91499)  5/.2,884.31|
|créditospago | sros128s|  si25s026]  s/259176]  s/263147]  s/.267137]  s/.2639.47]  s.275177]  s/.279227]  s/.2.83297|  s/.2,87388]  s/.2914.99]  5/.2,88431
[ngresos-Egresos (indluide 16v) [sr. 1137877 [s/. 1166627 /. 1184643 [s/. 12027.49[s/. 12209.46]s/. 11992.33[s/. 12648.12[s/. 1276083 |s/. 1294647 |s/. 1313303 |s/. 13,32052|s/. 1310895 |
|ingresos-Eeresos (incluido 1Gv) |'s7. 12011571 s/ 12078198 |'5/. 15262841 |'5/. 164,655.90 | 5/. 176,865.36 | 5/. 188,857.69 | 5/. 201,505.82 | 5/. 214,266.65 | 3/. 227,213.12 | 3/. 240,346.15 | 5/. 253,666.67 | 5/. 266,775.63 |
Ao 5:

[ [  Mes49 |  Mes50 | Mes51 | Mes52 |  Mes53 | Mes54 |  Mes55 | Mes56 |  Mes57 | Mes58 | Mes59 |  Mes60 |
[ingresos-Egresos [ss. 15577425/ 15808.26[s/. 16042275/ 1627644 ]S/ 16511.78|5/. 16398.30]5/. 1698599 |5/ 17,224.88|S/. 1746497 |s/. 17,70625|s/. 17,948.74 |5/ 17.792.44]
[18% | s/28039a] s/.284567] /288761 5/.292976] s/.297212] S/.2,94269) /305748  5/.3100.48] s/.314369] 5/.3187.12] 5/.3,230477|  s/.3,202564|
[créditofpage | s/28039a] s/.284567] /288761 s/.292976] s/297212] s/.294269] 5/.3057.48]  5/.3100.48] s/.314369] s/3187.12] /323097  s/.3,202564|
[ingresos-Egresos (Induido 1Gv) [s/. 12.693.11[s/. 1300533 [s/. 13196605/ 1338883 |5/ 13582025/ 13376185/ 14043.30]S/ 14,167.40]5/. 14364495/ 1456255]s/. 1476161 [5/. 1456167
[ing Egresos (Indluido 1GV) |'s/. 279,468.73 | 5/. 292,474.06 [ 5/. 305,670.66 | 5/. 319,059.49 | 5/. 332,641.51|5/. 346,017.69|5/. 360,060.99 | 5/. 374,228.39 | 5/. 388,592.88 | 3/. 403,155.453 | /. 417,917.05 |5/. 432,476.71
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Anexo 18. Flujo Mensual de Gastos No Desembolsables

AfoQOy 1:

[ [ Meso | Mes1 | Mes2 | Mes3 | Mes4 | Mes5 | Mes6 | Mes7 Mes8 | Mes9 | Mes10 | Mes1l | Mes12
GASTOS NO DESEMBOLSABLES
DEPRECIACION
5 Equipos de cémputo (ler afo) s/, - |5/ 10417 s/ 108175/ 10417 |5/ 10417/ 10417 |5/ 10417 S/ 104.17 |5/ 104.17|S/. 10417 s/ 10417 S/ 104.17 |5/ 10417
»Depreciacion sl - |s/. 10817 [s/. 10417|s/. 10417 |s/. 10417 s/. 10417 [s/. 10417 |s/. 10417 s/ 10417 s/ 10417 |s/. 10417 |s/. 10417 [s/. 10417
1 Equipo de cdmputo (2do afio) s/. - s/. - s/. - S/, - s/. - s/. - s/. - S/, - s/. - s/. - s/. - s/, - s/. -
>Depreciacion s/, - [s/ - [st - |st - st - [s/ - [st - |st - st - st - s - [sr - st -
1 Equipo de compute (3er afio) s/. - s/. - s/. - S/. - s/. - s/. - s/. - S/. - s/. - s/, - s/. - S/. - s/. -
»Depreciacion sl - |st - [s - s s - s - [s - s - s - s - s - s - s -
1 Impresora s/, - s/ 1a17(sp 1aa7(s/. 14a7(s. 1aa7|s/ 1417 s 1a17(s/ 1447, 1427|s/. 1417 [s.  1a17(s/. 1417 |s/. 1417
>Depreciacion s/. - |5/ _1a17s/. 1a17[s/  1417|s/ 1417 |s/. 1417 s/ 1417 s/ 1417 |s/ 1417 S/ 1417|s/. 14175/ 1417|s/ 1417
Total Depreciacién Mes sf. - |s/. 11833(s/. 11833|s/ 11833 s/ 11833(s/ 11833[s/ 11833|s/ 11833 s/ 11833(s/ 11833|s/. 11833|s/. 11833 [s/ 11833
AMORTIZACION
Indecopi (Patente de Marca/Nombre Comercial) 5/.0.00) 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46
Total Amortizacién Mes 5000 /446 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/4.46 5/.4.46 /446 5/.4.46
TOTAL GASTOS NO DESEMBOLSABLES s/.000 s/.12279] s/.12279] sf.12279| sj12279] s/.12279] s/.12279] sf.12279] sf12279] si12279) sf.12279] sf.12279) s/12279
Ao 2:
[ [ Mes13 [ Mes1a | Mes15 | Mes16 | Mes17 | Mesi8 | Mes19 | Mes20 | Mes21 | Mes22 | Mes23 | Mes24
GASTOS NO DESEMBOLSABLES
DEPRECIACION
5 Equipos de computo (Ler afio) /. 10417 s/. 10417 |s/. 10817|s/. 10417 |s/. 10437 s/ 10417 |s/. 10417 |S/. 10417 |s/. 10417 s/. 10417 S/ 10417 |s/. 10417
>Depreciacion S/ 10417|S/. 10417 s/ 10417 |5/ 10417|S/. 10417 S/ 10417 |S/. 10417|s/. 10417 [S/. 10417 |5/ 10417 |S/. 10417 s/ 10417
1 Equipo de computo (2do afio) s/. - st 2083[s.  2083]s. 2083[s. 2083[s. 2083|s. 2083[s.  2083[s.  2083s. 20835, 2083 [, 2083
>Depreciacion s/. - [st. 2083|s. 208s|s. 2083|s/  2083|s. 2083|s/. 2083[s/ 2083|s/. 2083[s/. 2083|s. 2083|s. 2083
1 Equipo de computo (3er afio) s/ e N - st e - s/ e N e - st e - st -
>Depreciacion s/. - [s - s - [s B E - [se B E - [s - st - [sk - [s - [sk -
1 Impresora s/ 1a17[s/.  14a7|s/.  1a17|s/. 1417/  1437|s/ 1427|s/. 1817|1417 |s/.  1417|s/. 1417 |s/.  14a7|s/. 1417
>Depreciacion S/ 1417|S/. 1417 |s/  1417|s/. _ 1417|S/. 1417 S/ _ 1417|s/. _ 1a17|s/. 1417 S/ 1a17|s/. _ 1417|s/. 1417 s/ 1417
Total Depreciacion Mes 5/ 11833]S/. 13947 (S 139175/ 139.17|S/. 139175/ 13917 |S/. 139175/ 139175/ 13917 s/ 139175/ 139475/ 13917
AMORTIZACION
Indecopi (Patente de Marca/Nombre Comercial] s/.4.46 5/.4.46 s/.4.46 5/.4.46 s/.4.46 5/.4.46 s/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 s/.4.46 5/.4.46 s/.4.46
Total Amortizacién Mes /446 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46
TOTAL GASTOS NO DESEMBOLSABLES s/.12279] s/.14363| s/.143.63] 5/.143.63] s/.14363] s5/.143.63] 5/.143.63] /14363 s/.14363] s/.14363] s/.14363] s/.14363
Ano 3:
[ Mes25 [ Mes26 | Mes27 | Mes28 | Mes29 | Mes30 | Mes31 | Mes32 | Mes33 | Mes34 | Mes35 | Mes36
GASTOS NO DESEMBOLSABLES
DEPRECIACION
5 Equipos de comptito (ler afio) S5/ 10417]5/. 104175/ 104175/ 10417]S/. 10417[S/. 104.17|5/. 104175/ 10417]S/ 10417[S5/. 104.17[5/. 104175/ 10417
>Depreciacion S/. 10417 |s/. 10417 [s/. 10417 s/ 10417 |S/. 10417 |s/. 10417 s/. 10417 [s/. 10417 s/ 10417s/. 10417s/. 10417 s/ 10417
1 Equipo de cémputo (2do afio) s/ 2083]s/  2083|s/ 2083 |5/ 20835/  2083|s/  2083|5/ 2083 |5/  2083|s/  2083|s/  2083|5/ 2083 |s. 2083
>Depreciacion s/. 2083s/. 2083[s/. 2083|s/ 2083 |s/ 2083s/. 2083|s/. 2083[s/ 2083|s/ 2083|s. 2083|s/.  20.83|s/ 2083
1 Equipo de computo (3er afio) s/. - |s/. 2083|s/ 2083[s/ 2083|s. 2083|s. 2083|s/ 2083[s/ 2083 |s/ 2083|s/. 2083|s/  2083[s/ 2083
>Depreciacin s/. - [s/. _2083|s.  2083|s/.  2083|s/ 2083 |s/. 2083 |s/.  2083|s/. _ 2083|s/ 2083 |5/ 2083 |s/. _ 2083|s/ 2083
1 Impresora s/ 1a17|s/.  1417|s/.  14a7(s/. 14a7|s/  1a17|s/.  14a7|s/  14a7(s.  14a7|s/  1a17[s/.  14a7|s/  14a7]s/ 1417
>Depreciacisn S/ 1417|s/.  1417(s/. 1417 |s/ 1417 s/ 1a17|s/.  1417|s/. 1417 |s/ 1417 |s/  1417|s/.  1437|s/. 1417 |S/ 1417
Total Depreciacion Mes 5/. 139175/. 16000|S/. 160005/ 160.00|S/. 16000 [S5/. 16000|S/. 160.00|S/. 150.00[s/. 160.00|s/. 16000(s/. 16000[S/. 160.00
AMORTIZACION
Indecopi (Patente de Marca/Nombre Comercial) 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46
Total Amortizacion Mes 5/.4.45 5/.4.45 5/.4.86 5/.4.46 5/.4.45 5/.4.45 5/.4.86 5/.4.46 5/.4.45 5/.4.45 5/.4.86 5/.4.46
TOTAL GASTOS NO DESEMBOLSABLES s/.143.63|  5/.164.46] 5/.164.46] 5/.164.46] s5/.164.46 5/.164.46] 5/.164.06] 5/.164.46|  5/.164.46]  5/.164.06]  5/.164.45]  5/.164.46
Ano 4:
[ Mes37 | Mes38 | Mes39 | Mes40 | Mes4l | Mes42 | Mesd3 | Mes4d | Mesd45 | Mes46 | Mesd7 | Mes4d
GASTOS NO DESEMBOLSABLES
DEPRECIACION
5 Equipos de computo (Ler afio] /10417 |5/, 10417 |5/ 10417 S/ 10417/ 10417|S/. 10417 |S/. 10417 |5/ 10417|s/ 104175/ 104.17|s/. 104175/ 10417
>Depreciacion S/ 10417]s/. 10417 S/ 10417 |5/ 10417 s/ 10417 S/ 10417 S/, 10417|S/. 10417 s/ 10417 5/ 10417 S/ 10417 s/ 10417
1 Equipo de compito (2do afio) S/ 20835/ 2083 |5/  20.83|s/. 20.83|s5/ 20835/ 2083 |S. 2083 |5, 20.83|S. 20835/, 2083 |s/. 20835/ 2083
»Depreciacion s/. 2083|s/. 2083|s/. 2083|s/. 2083|s/. 2083|s/ 2083|s/. 2083|s/. 2083 |s/. 2083 |s/. 2083 |s/ 2083|s/. 2083
1 Equipo de computo (3er afio) s/ 2083 s/ 2083|s/. 2083|s/. 2083|s/ 2083|s/ 2083|s/. 2083[s. 2083|s/ 2083|s/ 2083|s/. 2083|s/. 2083
»Depreciacion s/. 2083|s/. 2083|s/. 2083|s/. 2083|s/. 2083|s/ 2083|s/. 2083|s/. 2083 |s/. 2083 |s/. 2083 |s/ 2083|s/. 2083
1 Impresora s/ 14a7(s/.  14a7]s/.  14a7|s/.  14a7|s/.  1aa7|s/.  14a7|s/  1a17(s/.  1817[s/  1417[s/.  14a7|s/.  14a7]s/. 1417
»Depreciacion s/ 1417[s/. 14a7|s/. 14a7|s/. 147 |s/. 1817|s/  14a7|s/.  1aa7|s/. 1417 [s/.  1417|s/. 14375/  1417[s/. 1417
Total Depreciacion Mes s/. 16000|s/. 160.00|s/. 160.00|s/. 160.00 |s/. 16000|s/. 16000|s/. 160.00|s/. 160.00|s/. 160.00|S/. 160.00|s/. 16000 |S/. 160.00
AMORTIZACION
Indecopl [Patente de Marca/Nombre Comercial) 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46
Total Amortizacién Mes, 5/.4.46 /446 /446 /446 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 /446 /446 /446 5/.4.45
TOTAL GASTOS NO DESEMBOLSABLES S/ 164.46]  5/.16446]  5/.164.46] S5/ 16446]  5/.16446] 5/.164.46] 5/ 164.46] 5/ 164.46] 5/ 16446  S/.164.46]  5/.16446] 5/ 164.46
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ANo 5:

[ Mesas Mes50 | Mes51 | Mess2 Mes53 | Mes54 | Messs Mes56 | Mes57 | Messs Mes59 | Mes 60
GASTOS NO DESEMBOLSABLES
DEPRECIACION
5 Equipos de cémputo (Ler afo) s/ e e B B B B B - s - s - s - s -
>Depreciacién s/ - sk - sk - sk - sk - sk - sk - sk - |se - |se - |se - |se -
1 Equipo de computo (2do afio) s/. 2083|s/. 2083]s/. 2083|s. 2083|s/. 2083|s. 2083|s/. 2083|s. 2083|s. 2083]s. 2083|s. 2083[s. 2083
>Depreciacion s/. 2083|s/. 2083|s/ 2083|s/. 2083|s/ 2083|s/. 2083|s/ 2083|s/. 2083|s/ 2083|s/. 2083[s/ 2083(s/. 2083
1 Equipo de computo (3er afio) s/ 2083[s/ 2083|s/ 2083|s/ 2083|s/ 2083|s) 2083|s/ 2083[s) 2083|s/. 2083[s) 2083|s/. 2083[s/ 2083
>Depreciacién s/ 2083|s/. 20835/  2083|s/. 2083 |s/ 20835/ 2083 |s/ 2083 |s/.  2083|s/ 20835/ 2083|s/ 20835/, 2083
1 Impresora s/ 1a17|s/ 1417|s/  1a17|s) 1417|s/. 1417 |s/ 1417|s/ 1417 |s/  1417|s/.  1a17|s/  1417|s/. 14175/ 1417
>Depreciacion s/ 1a17|s/. 1a17|s/ 1aa7|s/. 1a17|s/. 1aa7|s/. 1a17|s/. 1aa7|s/. 1a17|s/.  1aa7[s/. 1a17[s/.  1aa7|s/. 1417
Total Depreciacion Mes s/. 5583|s/. 5583|s/. 5583|s/. 55.83|s/. 5583 |s/. 5583 |s/.  5583|s/. 5583 |s/. 5583 |s/. 5583 |s/. 5583 |s/.  s5.83
AMORTIZACION
Indecopi (Patente de Marca/Nombre Comercial) 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46
Total Amortizacién Mes, 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.45 5/.4.45 5/.4.45 5/.4.45 5/.4.45 5/.4.45 5/.4.45 5/.4.45 5/.4.45 5/.4.45
TOTAL GASTOS NO DESEMBOLSABLES, 5/.60.29 5/.60.29 5/.60.29 5/.60.29 5/.60.29 5/.60.29 5/.60.29 5/.60.29 5/.60.29 5/.60.29 5/.60.29 5/.60.29
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Anexo 19. Flujo de Capital de Trabajo mensual (Escenario Promedio)

AfoQOy 1:

Estimacidn de Ingresos

Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes3 | Mesa Mes5. Mes 6 Mes 7 Mes 9 Mes10 |  Mesi1 Mes 12
Cant. i Basic of 0| 0| o| 0| of 222 328] 535 717 961|
Cant. Suscri Premium 0 50| 67| o] 120] 161 216) 50| % 113| 161 11%
Ingresos x suscripcio 5/.0.00] 5/.0.00] 5/.0.00) s/. 0.00] 5/.000 5/.0.00] 5/.000]  5/.6,674.00) S/. 1198384 5/ 16058.35| 5/ 2151813 S/ 2883437
Ingresos x suscripcién Premium 5/.0.00] 5/.0.00] 5/.0.00] 5/.4,020.10) 5/.000 5/.0.00] 5/.000]  5/.2,25000) 5/.4,08010 7
Ingresos x Publicidad 5/_0.00] 5/.0.00] 5/.0.00) 5/_0.00] 5/_0.00 5/_0.00] 5/_0.00]  5/.1,00000] 5/1,000.00
TOTAL INGRESOS 5/.0.00] 5/.0.00 §/.000  s/.4,040.10| s/.0.00 5/.0.00] 5/. 0.00 S/. 17,023.94|
Estimacién de Egresos

Mes0 | Mes1 Mes 2 Mes3 | Mesd Mes5 | Mes6 | Mes7 Mes8 | Mes 9 [ Mesto |  mesn1
Total Local Comercial S/ 11,00000] 5/ 265000 5/.265000]  5/.2,650.00]  5/.2,650.00]  5/.2650.00]  5/.2,650.00  5/.2,650.00| S/.2,650.00] 5/.2,650.00] 5/.2650.00] 5/ 2,65000]
Total Equipos 5/..5,850.00] 5/.0.00] 5/.0.00) 5/.0.00] 5/.000 5/.0.00] s/. 300.00) 5/.0.00) 5/.0.00] 5/.0.00)
Total 53527500 5/.30500(  5/.305.00) 5/. 305.00] 5/. 455.00) 5/. 455 00] 5/.255.00) 5. 455.00) 5/. £55.00] 5. 455.00)
Total gastos 5/.330300] 5/.728500] 5/.337650] s/.400611] 5/.506038] /63525 5/.8083.98] /126000 5/.1,260.00]  5/.1,26000]
Total Asesorfa y Personal 5/ 000| 5/.1637061] 5/.1637061] 5/.1637061] S/ 1637051 /. 1637061 S/.16370.61] /. 1637061 5/ 16,37061] 5/.16,37061
Total Equipamiento de Personal 5/.000]  s/.25000]  5/.250.00) s/. 250.00] 5/. 250.00) 5/. 250.00] s/. 250.00) 5/. 250.00) s/. 250.00] 5/. 250.00)
Total Marketing 5/.800.00] §/.1,200.00] s/.1,200.00] s/.585800] s/.5858.00] s/.5858.00]  5/.5858.00]  S/.5858.00 5/.1,700.00]  5/.1,700.00)
TOTAL EGRESOS 5/ 2826061] 5/ 2415211 5/ 2952072 s/ 3064393 5/ 3193613 5/ 3396758 5/ 26,843 61 5/.20,685.61] 5/ 22,685.61
Total iscion Mes s/000]  s/.11833]  s5/11833 s/ 11833 5/.11833 5/ 11833 5/.11833 5/.11833 s/ 11833 5/.11833 s/ 11833 5/.11833 5/.11833
Total izacin Mes s/.0.00] 5/.4.45] 5/.4.45] 5/. 4.46] 5/.4.46 5/. 4.45] 5. 446 5/.4.45] 5/. 4.46] 5. 446 5/. 4.46] 5/.4.45] 5. 446
TOTAL GASTOS NO DESEMBOLSABLES sl.noj 5/.122.79| §/.122.79 s/. 122.79] §/.122.79 $/. 122.79] §/.122.79 §/.12279 s/. 122.79] §/.122.79 s/. 122.79] §/.12279 §/.12279
DEFICIT Mes0 | Mes1 Mes 2 Mes 4 Mes5 | Mes6 | Mes7 Mes8 | Mes 9 [ Mesto |  mesn1
Ingresos 5/-0.00] 5/-0.00] 5/-0.00) 5/.000 5/-0.00] S/.000] 5/.9,82200] 5/ 12.958.17] 5/ 1702384 5/ 2207208 5/ 3027258
Egresos + Depr, + Amortiz. 5/.56,428.00] 5/.28,383.40[ /. 24,274.90) 5/.30766.79] 5/.32,058.92 /. 34,09037 /. 26,966.40) 966 S/.2280840  5/.2280840| s/. 2280840
Saldo mensual -5/.56,428.00| -s/. 28,383.40 -5/.32,058.92| -5/.34,090.37| -5/.17,042.39 s/.163.69]  s/.7,868.9)
Saldo acumulada ~5/.56,228.00] /. 8481140 ~5/.197,524.21 5/.231,614.78] 5/ 248,657.17 -5/.268,286.17| /. 260,82198

ANo 2:

Estimacién de Ingresos

Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes18 | Mes19 Mes 20 Mes21 |  Mes22 Mes23 | Mes2a |
Cant. Suscriptores Basic 366 971 975, 981 985 390] 995 1000 1005 1010] 1015 1020|
Cant. Suscriptores Premium 217 218 219 220 221 223 22¢ 225 226 227 225 229
Ingresos x suscripcion Basic $/. 28,978.54| 5/.29,123.44] 5/. 29,269.05 /. 29,415.40) S/. 29,562.48| /. 29,710.29| /. 29,858.84| s/. 30,008.13 5/. 30,158.17| 5/. 30,308.97| /. 30,460.51 S/.30,612.81
Ingresos x suscripcion Premium S/.98,769.51 s/.9,818.35 5/.9,867.44] 5/.9,916.78| 5/.9,966.37| S/. 10,016.20| S/. 10,066.28| 5/.10,116.61 5/. 10,167.19| 5/. 10,218.03 S/. 10,269.12| S/. 10,320.46)
5/.200000]  5/.200000 5/.200000] 5/ 200000 5/ 200000] 5/.200000] 5/.200000] 5/.200000] /200000 5/.2,00000] 5/.2,00000] 5/.2,000.00)
5/.40,748.05| 5/.4094179] /4113650 5/.4133218] /. 41,5@' s/, 41,7@' 5/.41925.02] 5/.4212474] /4232537 5/.42,52699| 5/.42,72963] /. 42,9@'
Estimacién de Egresos
Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 | Mes 18 | Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23
Total Local Comercial 5/.370000] 5/.270000] 5/.270000] 5/ 270000 5/ 270000] 5/.270000] 5/.270000] 5/.270000] 5/.270000]  5/.270000]  5/.2,700.00)
Tatal Equipos 5/.1,000.00 5/.0.00] 5/.0.00) 5/.0.00) 5/.0.00) 5/. 350.00) 5/.0.00] 5/.0.00] 5/.0.00) 5/.0.00) 5/.0.00)
Tatal Inir 5/. 455.00 5/, 455.00] 5/ 455.00) 5/. 455.00) 5/. 455.00) 5/.455.00) 5/. 455.00 5/. 455.00 5/.455.00) 5/ 455.00) 5/. 455.00)
Total gastos S/ 1,510.00 S/. 1,510.00 5/.1,510.00| 5/. 1,510.00| 5/. 1,510.00] S/. 1,510.00] s/. 1,510.00 S/. 1,510.00 $/.1,510.00| 5/.1,510.00| 5/. 1,510.00|
Total Asesoria y Personal 5/ 1953451 5/.1983451 51883451 5/ 19,93451| /1383451 /1983451 /1393451 5/.18,93451] 5/ 1583451 5/ 1993451| §/.19,33451
Tatal Equipamiento de Personal 5/. 300.00 5/. 300.00] 5/.300.00) 5/. 300.00) 5/. 300.00) 5/. 300.00) 5/. 300.00 5/. 300.00 5/.300.00) 5/. 300.00) 5/. 300.00) 5/. 300.00)
Total Marketing S/.170000]  5/.170000]  5/.170000]  /.1.700.00] /. 1.70000] 5/.170000] s/.1700.00] s/.1700.00]  §/.170000]  5/.1,70000] §/.1700.00]  5/.1700.00)
TOTAL EGRESOS s/ 2859951] S/ 2658951 S/ 2659951 5/ 2659951 s/.2659951| s/ 2694951 s/ 2659951 s/ 2659951 s/ eeseesi| s/ o2esgesi|  sfo2e59851|  s/2694951)
Total Depreciacion Mes s/.118.33 5/.138.17 5/.139.17] 5/. 139.17] 5/. 139.17] 5/. 139.17] 5/.139.17] 5/.139.17] 5/.138.17 s/, 132.17] 5/ 139.17 5/, 139.17)
Total izacion Mes 5/.4.46 5/.446 5/. 4.5 s/. 4.5 s/ 2.6 5/ 4.45] 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.48] 5/. 4.45] 5. 4.45] 5/. 4.46|
TOTAL GASTOS NO DESEMBOLSABLES s/.122.79 5/.143.63 s/.1363] s/ 14363] s/ 12363]  s/1e363]  s/.14363 5/.133.63 s/.14363]  s/14363] s/ 14363
[pEricT Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mesl6 |  Mesi? Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23
Ingresos 5/ 4074805 5/.2034179 5/.41,13650] /. 41,55215| 5/.4152884 5/.41726.48| 5/.41925.02] /2212474 5/.4232537| 5/.4250699 5/.42,72963
Egresos + Depr. + Amortiz. S/.28722.30 5/.26743.13] 5/.26743.13] 5/.26,743.13| /. 26,7433 5/.2709313| 5/.26743.43] 5/.26743.13] /. 26,743.43 /. 26.743.13| 5/.26,74313
|salda mensuat S/ 12,02575] S/.1419866| S/ 1439337 5/ 1458905 s/ 1478571 s/ 1463335 s/ 1518198] s/ 1538161 s/ 1558224 s/ 15,78388| s/ 15,986.50]
Saldo acumulado -5/ 231,849.36| -5/. 217,650.70| -5/. 203,25733| -5/ 188,668.29| -5/ 173,88258| -5/ 159,249.22| -5/ 144067.24] -5/ 12868563 -5/.113,10333] -5/.97.31853| -5/ 8133303 -5/ 6543288

Ano 3:

Estimacidn de Ingresos

Mes25 | Mes26 Mes 27 Mes 28 Mes 20 Mes 30 Mes 31 Mes 33 Mes 33 Mes 35 Mes 36
Cant. Suscriptores Basic 1026] 1031 103§ 1041 1044] 1051 1057] 1067] 1073 1078| 1083
Cant. Suscri Premium 230) 232 233 234 235 236 237 220 221 222 243
Ingresos x suscripcidn Basic 5/.30765.88|  5/.30919.71 s5/.31,07431] s/.31,20068( 5/.31385.83 s/.3154275] s5/.31700.47| s/.3185897| /3201827 s/.3217838] s5/.32,339.35| s/ 3250094
ingresos x suscripcion Premium s/.1037207 s/.1042393] s/ 1047605 s/ m,szsa /1058107 571063397 s/ 10687.14| 57 1072058 s/ 10794.28] s/ 108s835] s/ 1090250 s/ 1095701
Ingresos x Publicidad 5/.3,00000]  s/.3,00000(  s/.3,00000] s/.300000] 5/.300000] s/.3.00000] s/.300000] s/.300000] s/.300000] s/.3000.00] s/.3,00000] s/.3000.00)
TOTAL INGRESOS s/.a813794] s/ 4834363| s/ assv03s| s/ as7ssi0] s m,g&eaﬂ s/ 45,1767ﬁ s/ 45,3a7d 5/.4559955] s/a581255| s/ a602661] 5/ 4624173 s/ 4645795
Estimacidn de Egresas

Mes 25 Mes26 |  Mes27 | Mes29 |  Mes30 | Mes31 | Mes32 |  Mes33 | Mes3s Mes 35 Mes 36
Total Local Comercial 5/.4750.00] s/, 3,750£| 5/. 3,750@| 5/. 3,750.@| 5/. 3,750@| s/, 3,750.@| 5/.375000]  s/.375000( 5/.375000] s/.375000]  5/.3,750.00)
Total Equipos 5/.1,000.00) 5/.0.00 5/.0.00 /.0.00 5/ 400.00 s/_0.00 5/_0.00 5/_0.00 5/-0.00 s/-0.00 s/. 400.00
Total 5/. 455.00 5/. 455.00 5/. 455.00 5/. 455.00 5/. 455.00 5/. 455.00 5/. 455.00 5/. 455.00 5/. 455.00 5/. 455.00 5/. 455.00 5/. 455.00
Total gastos s/ 1860.00] s/ 185000( s/ 186000] 5/ 186000] s/ 185000 5/ 1Bs000] s/ 18s0.00] s/ 1860.00) s/.186000] s/ 186000 S/ 1,850.00
Total Asesaria y Personal S/.23,675.85|  5/.23,675.85 5/.23,675.85| 5/.23675.85 5/.23,675.85| S/.23.675.85| 5/.23,675.85| S/.23.675.85| 5/.23,675.85| 5/.23675.85| 5/.23,675.85 5/.23,67585
Total Equipamiento de Personal /. 350.00) 5/. 350.00) 5/. 350.00) s/ 35D@| s/ 35D@| s/ 35D@| s/ 359@| s/ 359% s/ 359% s/. 350.00) s/. 350.00) s/. 350.00)
Total Marketing s/ 160000 5/ 160000 5/ 160000 5/ 160000( S/ 160000 /. 160000] 5/ 160000 5/ 160000] s/ 160000 5/ 160000] 5/ 1600.00] S/ 1600.00)
TOTAL EGRESOS 5/.33,60085]  5/.31,690.85| 5/.31,690.85] 5/.31,690.85| s/.31600.85] s5/.32.00085] s/.31690.85] 5/.31,69085] 573169085 5/.3169085] 5/.31,690.85 5/. 32,000.85]
Total Depreciacion Mes 5/.139.17] s/. 160.00] s/. 160.00] 5/. 160.00] 5/. 160.00] 5/. 160.00] 5/. 160.00] 5/.160.00] 5/.160.00] 5/, 160.00] 5. 160.00] 5/ 160.00]
Total Amortizacion Mes 5/.4.48] s/.4.26] s/.4.26] | 5/ 4.26| 5/ 4.26| 5/ 4.26| 5/ 4.26| 5/ 4.26| 5/ 4.26| 5/ 4.28] 5/ 4.28]
TOTAL GASTOS NO DESEMBOLSABLES s/ 143.53] 5/. 164. s/ 164.46] 5. 164.46] s/ 164.46] s/ 164.46] /. 165.46 5/ 165.26 5. 164. 5/ 165.25 /. 164.26] 5/. 1642
DEFICIT Mes25 | Mes26 Mes 27 Mes28 | Mes29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
ingresos s/.as,137.9a] s/ 4834363] s/ aa55035 s/ aa 758 JEI /4896689 5/.45176.73| /4538761 s/ ansgess| s/ a5giass| s/ apos661] s/ s62417a] s/ 4645795
Egresos + Depr. + Amartiz. 5/.33,830.08] 5/.3185531 5/.31.85531] 5/.3185531] 5/.31855.31| 5/.3225531] 5/.31855.31] /3185531 5/.3185531] 5/.3185531] 5/.3185531] s/.3225531
Saldo mensual $/.10,30346] 5/.12,288.32| S/ 12,69504] 5/.12,902.79 ©/.13,11158] 5/.1292182| ©/.1353230] 5/.13,744.24] ©/.1395724] 5/.1417130] 5/.14,38643] S/.1420064
saldo acumulado -5/.55,189.43] -5/ 4270110 -5/ 30,00606] -5/.17.10327] -5/.3901 d 5/.892973| 72246203 s5/.3520626] s/.5016350] 5/ 6433480 /7872123 s/ 9292387
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Ano 4:

Estimacidn de Ingresos

Mes 37 Mes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 MesdZ |  Mesas Mes 44 Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48
Cant. Suseri Basic 1089] 1092 1100 1105 1111 1116 1122 1127] 1133 1139] 1124 1150]
Cant. Premium 235 226 227 228 250 251 252 253 255 256 257 259
Ingresos x suscripcian Basic S/ 3266345 /3282577 /3295090 5/.33,15585| 5/ 3332163 5/ 3348824 5/ 3365568 5/ 33823096 5/ 3300508 5/. 3416305 5/ 3433386 5/.33,50553
Ingresos x suscripcidn Premium 5/.1101178) §/.11,06685 5/.11122.19] 5/.11,177.80] 5/.11,233.69] /1126985 5/.11,345.30] 5/.11403.04| 5/.11460.05] 5/.11517.35] /1157494 s5/.11632.81
Ingresos x Publicidad 5/.4,00000]  5/.400000] 5/.400000]  5/.4,00000] S/.4000.00]  5/.2,00000] 5/.4,000.00] S/.400000]  5/.2,00000]  5/.4,000.00] S/.4,00000] S/.4,000.00)
TOTAL INGRESOS s/.47675.2¢] 5/.4789362] s5/.48113.08 5/.48,33365] 5/.4855532] s/.48778.10 5/.49,00199] 5/.49,207.00] 574945313 /.a968040] s/.49,908.80] s/.50138.34
Estimacidn de Egresos
Mes 37 Mes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 Mes 42 Mes 43 Mes 44 Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48
Total Local Comercial s/.475000]  s/.475000] s/.a7s000]  s/.475000] sf.475000] sj.a7s000(  s/.4750.00] s/.a7sooo|  sj.a75000]  s/4750.00]  s/.a75000] s/.4,750.00)
Total Equipos s/_0.00) s/_000 s/ 000 s5/.0.00 5/ 000 s/. 00.00) s/_000 s/_000 /.0.00 s/_0.00) S/. 400.00)
Total Infraestructura s/_455.00) s/ 455.00) S/ 455.00) /45500 5/_455.00) 5/ 455.00) s/ 455.00) S/ 45500 5/_455.00 s/_455.00) S/ 455.00)
Total gastos 5/ 186000[ /. 186000 5/ 1860.00] 5/ 185000] S/ 186000 5/ 186000 S/ 186000] s/ 1850.00] S/ 186000 5/ 1,850.00) S/ 1,860.00
Total Asesoria y Personal S/.2272080 §/.24,74940] 572472040 5/.24,749.40] 5/ 2474940 /. 2272940| S/.24,749.40] 5/ 24749.40] 5/ 2274040 5/.24,749.40] S/ 24,749.40| s/ 23,749.40)
Total de Personal s/ 350.00) s/ 350.00| S/ 350.00) 5/.350.00 5/.350.00 s/ 350.00) 5/ 350.00] S/. 350.00) 5/.350.00 s/ 350.00) s/. 350.00| 5/ 350.00)
Total Marketing 5/.155000]  5/.1550.00]  5/.1550.00]  §/.1550.00]  S/.1550.00]  5/.155000|  S/.1550.00]  5/.1550.00]  §/.1550.00]  5/.1550.00]  5/.155000] /. 1,550.00)
TOTAL EGRESOS s/.371820  s/.3371840] sy 5/.33.71420] 5/.3371440] 5/.33114.40] s/.3371420] 5/.3371440] 5/.33.714.40] s/.3371440] /.33,71840] s5/.38,114.40]
Total Depreciacién Mes 5/. 160.00] s/. 160.00] S/ 160.00] 5/. 160.00) 5/.160.00) 5/. 160.00] 5/ 160.00] /. 160.00] 5/.160.00) 5/.160.00] 5/. 160.00] 5/. 160.00]
Total izacin Mes s/ 4.5 s/ a.45| 5/ 4.46] 5/.4.46) 5/ 4.45] s/ 445 5/ 4.46] sf.4.26 5/.4.45] s/ 4.25] | s/.4.26
TOTAL GASTOS NO DESEMBOLSABLES s/ 16446| s/ 16a45] s/ 16446 5/.168.46 5/.164.46 s/ 16445] s/ 1645 /. 164.45] 5/.168.46 s/ 16446| s/ 16a45] s/ 16446
DEFIOT Mes 37 Mes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 Mes 42 Mes 43 Mes 44 Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48
Ingresas S/ 4767528 5/ 4789362] 5/ 48113.08| 5/ 4833365 5/ 4855532| 5/ 4877810 S/.49,001.98] 5/ 29,22700] 5/ 49,4533 5/.49,680.40] S/ 20,908.80| s/ 50,138.34)
Egresos + Depr. + Amortiz. S/ 3387886 5/ 3387886| 5/ 3387885 S/ 33,87886 G/ 3387885 5/ 3227886| S/ 3387886 5/ 3387885 5/ 3387886 5/ 3387886 5/ 3387886 5/ 33,278.88]
Saldo mensual 5/.1379639 5/.1401476| 5/.1423423] 5/.1425080] 5/.1467647] 5/.14499.24| 571512313 5/.15348.4] 5/.1557428] 5/.1580054] 5/.16,029.94 5/.15.859.49)
aldo acumulado 5/.106,720.26] 5/.120,735.02] /. 134, 5/.149,428.05| 5/.164,10051] 5/.178,599.75| 5/.19372289] 5/.209,071.03] s/.22464531] /24044685 5/.25647679| S/.272336.28
Ao 5:
Estimacién de Ingresos
Mes49 | Mes50 |  Mes51 | Mes52 Mes 53 Mes 54 Mes 55 Mes 56 Mes 57 Mes 58 Mes 59 Mes 60
Cant. Suscriptores Basic 1156| 1162 1168 1173 1179 1185 1191 1197 1203 1208 1215 1221
Cant. Suscriptores Premium 260 261 262 264 265 266 268 269 27 272 273 274
ingresos x suscripcion Basic S/.34678.06]  5/.3485145  5/.3502571]  5/.3520084] 5/.35376.84|  S/.35553.72|  5/.3573149]  5/.35910.15| 5/.36089.70|  /.36,27015  5/.36,85150] /. 36,633.75)
Ingresos x suscripcion Premium 51169008 571174943 5/ 1180818 5/1192656] §/.11,08618] 5/ 1208612 5/ 1210535| 5/ 1216688| /1222772 5/ 1208885 5/ 12350.50)
ingresos ¥ Publicidad s/ 400000 5/.4,00000] s/.4,00000 s/ 400000  5/.400000]  5/.4,00000]  5/.400000]  5/.4000.00]  5/.4,00000]  S/.4,00000] s/.4,000.00]
TOTAL INGRESOS 5/.50360.04| s/.5060088] s/ 5083389 /5130340 s/.5153901] /5177761 5/.5201650| 5/.5225658| /5249787 s/ 5272035 5/.52,98%.06
Estimacién de Egresos
Mes43 | Mess0 | Mess1 Mes52 |  Mess3 | Mes5¢ | Messs Mes56 | Mess7 |  Mess8 | Messo
Total Local Comercial s/ 475000  5/.475000] s/ 475000 s/ 475000 s/.275000] /475000 /475000 s/ 475000  5/.475000] 57275000 s/ 4.750.00
Total Equipos 5/.0.00 S/ 0.00 S/.0.00 5/ 0.00) 5/.0.00 5/. 40000 5/.0.00 5/.0.00 5/.0.00 S/, 0.00 S/.0.00
Total 5/.455.00 5/ 45500 5/.455.00 5/.455.00 5/.455.00 5/ 45500 5/ 455 00 5/.455.00 5/.455.00 5/ 45500 5/ 455 00
Total gastos S/.1860.00  5/.1860.00]  5/.186000]  5/.18B60.00]  5/.1860.00] /. 186000  S/.186000]  5/.1860.00] /. 1860.00]  5/.186000 S/.1.850.00
Total Asesoria y Personal 5/.2587662| /. 2587662 5/ 2587662 5/ 2587662 5/ 2587662 /. 2587662 5/ 2587662| 5/ 2587662 5/ 2587662 S/ 2587662 5/ 2587662
Total Equipamiento de Persanal 5/. 350.00 5/. 350.00 s/ 3snﬁ 5/. 350.00 5/. 350.00 5/. 350.00 5/. 350.00 5/. 350.00 5/. 350.00 5/. 350.00 5/. 35000
Total Marketing s/ 150000 5/ 150000 s/ 150000 s/ 150000 s/ 150000]  s/.150000] /150000 s/ 150000] s/ 150000( 57150000 S/ 150000
TOTAL EGRES0S S/.3279162  5/.3479162]  5/.3479162] 5/.3479162 5/.3479162] 5/.3519162] 5/.3479162] 5/.3479162 5/.3479L62]  5/.3479162] 5/.34,79162
Total iscidn Mes 5/.55.83 5/.55.83 5/.5583 5/.55.83 5/.55.83 5/.55.83 5/.5583 5/.55.83 5/.55.83 5/.55.83 5/.5583 5/.55.83
Total Amortizacién Mes 5/ 246 5/ 426 s/.4.45] 5/. 2.4] 5/_2.45 5/4.26 S/.425) s/.3.246 5/ 2.4 5/4.26 S/.425 s/.2.46
TOTAL GASTOS NO DESEMBOLSABLES 5/.60.29 5/.60.29] /. 60.29] 5/ 60.20] 5/.60.29 /. 60.29] /. 60.29] 5/ 60.20] 5/.60.29 /. 60.29] s/ 60.29] 5/ 60.20]
DEFICT Mes 49 Mes50 | Mes51 Mes 52 MesS3 | Messs Mes 55 Mes56 | MesS7 | Messs Mes 59 Mes60 |
ingresos 5/.50369.06]  S/.50,60088 5/.50,83389]  5/.51068.05| 5/.51,303.40|  /.5153991] 5/.51,77761] 5/.5201650] S/ 51,zss@| S/.52,497.87)  S/.52.7%035 /. 51,534.%
Egresos + Depr. + Amortiz. 5/ 3285101 /3485101 5/ 3485101 5/ 3a85101] 5/ 3485101 /3505101 5/ 3485101] 5/ 3485101 5/ 3485101 5/ 3485101 5/ 3a85101] 5/ 3505101
Saldo mensual /1551713 5/.1574897] /.1598198] 5/.1621615| 5/.1645149] /1628800 /1692570 5/.17,16859] 5/.17.40467 5/.17,64506] s/ 1788845 s/ 17.732.1|
Saldo acumulado 5/.287,85341| 5/.303,60238] 5/.315,58436] 5/.33580050 §/.352,25198] 5/ 35&535?‘ 5/.38546570] 5/.402,630.25] S/ 420,03296| 5. AS'LSEDB—Z‘ 5/.255,569.36] /. 473,30151]
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Anexo 20. Proyeccion de

Optimista)

Afo 1:

Flujos de Ingresos mensual por afio (Escenario

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes & Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Cant. Suscriptores Basic 0 0| 0 o 0 0| 29| 32 35 39 421 47|
Cant. Suscriptores Premium 50| 55 60 65 70| 76| 50| 55 61 67] 73 81
Ingresos X susc Ba: 5/. 0.00] 5/. 0.00) 5/.0.00 5/.0.00] 5/. 0.00] 5/.0.00] 5/. 868.55 s/ 95551 s/ 105117]  §/.1,15641]  s/.1272.18] 5/ 1,399.55)
Ingresos X suscripeién Premium 5/. 0.00] 5/. 0.00] 5/.2,686.42 5/.2,915.60] 5/.306432| 5/.3.43426] 57225000 S/.247527] 5/.2723.09] 5/.299572| 5/.3,29564] S/.3,625.60
Ingresos x Publicidad 5/ 0.00| 5/.0.00| 5/.0.00 5/.0.00| /. 0.00| 5/.0.00| 5/. 1,000.00 5/. 1,000.00| /. 1,000.00 5/.1,500.00| /. 1,500.00 5/. 1,500.00|
Tatal Ingresos 5/.0.00 5/.0.00 5/ 268642 5/.2,81560 5/.3,16432| s/ 323826| s/ 411855 s/ 243077 s/a77aze| s/ 565213] s/ 606783 s/ 652515
Mes 13 Mes 14 | Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
Cant. Suscriptores Basic 51 55' 62| 68| 75 83 91 100 110 121 133 147
Cant. Suscriptores Premium 89 E 107 118 130 143 157 173 190 209 230 253
Ingresos X suscripcion Basic 5/ 153968 S/ 169383 s/ 186341 s/ 204098 s/ 225522 s/ 24i00] s/ 272940 5/ 300266 5/.330328) s/ 3s3400] s/ 399783 s/ 439809
Ingresos X suscripcion Premium 5/.398858| s/.438791| 57282723 57531052 s/58e220) s/ sazrin 5/.7,07058] 5/.777848| s5/.8557.24| s/.921398| s/ 10356.48] S/.11,393.36
Ingresos x Publicidad 5/.2,00000 5/.2,000000 s/.200000 s/ 200000 s/ 200000 S/.200000  S/.2000000 s/.z00000] s/.2000000 s/ 2000000 s/ 200000 s/ 2,000.00]
Tatal Ingresos 5/.7,528.26] 5/.808175] s5/.8690.64] /936048 s71009741] s/ 1080811] s/.11799.98] s/.12.78114] s/.13.86052] s5/.1504798] s/.16354.32) 571779145
Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
Cant. Suscriptores Basic 161 177] 195 215 236 260| 286 315 346 381 413 461
Cant. Suscriptores Premium 273 306 337 371 408 449 454 543 558 657 723 796
Ingresos x suscripcién Basic S/.4838.41] 5/.5322.83| 5/.585574] 5/.644201] 5/.7,08697] 5/.779651] 5/.8577.08] 5/.9435.80[ 5/.10,380.50[ 5/.11,419.77] 5/.12,553.10] 5/.13,620.90)
Ingresos x Premium 5/.12,53405) s/.13,788.94| s/.15169.48) /. 16688.20| s/.18,359.00] S/.20197.07| sS/.22,218.18| /. 2644371 5/.26890.97| 5/.29,583.25| S/.32,545.07| S/.35,803.43
Ingresos x Publicidad s/ 300000 5/ 3000000 s/ 3000000 s/ 300000 s/ 300000 s/ 300000 s/ 3000000 s/ 300000 s/ 300000 s/ 3000000 s/ 300000 5/ 3,00000
Total Ingresas 5/.20372.46) 5/.22,11176| S/ 26025.20] s5/.2613021| S/ 2844597 s/.3099357| 5/.33,796.24| s/ 3687951 5/.40,271.47| 5/ 4400302 S/ 48,108.17| S/.52,624.33
Mes 37 Mes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 Mes 42 Mes 43 Mes 44 Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48
Cant. Suscriptores Basic 507 558 613 675 742 817| 898 988 1087 1136 1316 1448
Cant. Suscriptores Premium 875 963 1059 1165 1282 1410 1552 1707 1878 2066 2273 2500|
Ingresos x Basic 5/.15,204.62| S/.16,726.88 S/. 18,401.55 S/.20,243.88 S/.22,270.67 5/.24,500.37| S/. 26,953.30 5/.29,651.82| S/.32,620.51 5/.35,886.42| S/.39,479.30 S/.43,431.90
Ingresos x idn Premium 5/.39,388.00 S/ 4333146 5/.47,669.73 5/.52,442.35 5/.57,692.78 5/.63,468.89| S/ 69,823.28 5/.76,813.87| 5/ B4,50434 5/.92,96477| §/.102,272.25| §/.112,51157|
Ingresos x Publicidad s/.4,00000]  s/.400000] sS/.400000 s/400000] s/ 400000 s/ 400000 574000000  s/.400000  s/.400000] s/ 200000 s/ 400000 s/ 400000
Total Ingresos 5/ 5859263 s/ 6405835] S/ 7007129 5/ 7668623 S/ 8396345 5/ 9196925| 5/ 10077658 S/ 11046569 5/ 121,12485] 5/ 132,85119] 5/ 14575155| 5/ 159,943 47|
Ao 5:
Mes 49 Mes 50 Mes 51 Mes 52 Mes 53 Mes 54 Mes 55 Mes 56 Mes 57 Mes 58 Mes 59 Mes 60
Cant. Suscriptores Basic 1583 1752 1928 2121 2333 2566 2823 3106| 3417 3759 4135 4543
Cant. Suscriptores Premium 2751 3026 3329 3662 4029 4432 4876 5364 5501 6492 7142] 7857
Ingresos x idn Basic 5/.47,780.23| 5/.52,563.91 5/.57,826.51 5/.63,616.00| 5/ 69,985.13 5/.7699192| 5/.84700.22| S/ 93,180.26| 5/ 102,509.31| S/ 112,772.36| 5/ 12406294 S/ 13648391
Ingresos X suscripcion Premium 5/.123,776.03] /. 136,168.27] 5/.149,801.21] 5/.164799.05] 5/.181,208.45 5/. 199.440.73] 5/.219.218.30] 5/.241,386.08] 5/.265,553.24] 5/ 292,130,098 s/.321,388.53] 5/.353,565.40]
Ingresos x Publicidad 5/.4,000.00]  5/.400000] s/.4000.00( s/ 200000 57400000 s/.400000]  s/.400000  s/.400000]  S/.400000  s/.400000 S/ 4000.00 5/. 4,000.00]
Total Ingresos 5/ 175,556.26| 5/ 192,732.18| s/ 211,62772| s/ 23241505 5/ 255,28358] S/ 28044166| S/ 30811852 5/ 33856634 5/ 372,06255) 5/ 408,91234| s/ 24945147 s/ 294049 30
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Anexo 21. Flujos de Efectivo mensual por afio (Escenario Optimista)

Afo Oy 1:

[ [ Mes0 | Mest | Mes2 | Mes3 | Mesd | Mes5 | Mes6 | Mes7 |  Mes8 | Mes3 |  Mes10 |  Mes11 |  Mes12 |

[Ingresos-Egresos [s/. 56428005/ -28,26061[s/. -24152.11s/. -26843.285/. -27,728.40 |5/ -2877181]s/. -30,533.32[5/. -22,72506|5/. -2241283]5/. -17,91135]3/. 17033485/ -16617.77]5/. -16,46045]
|18% | sr1035704]  -s/.508691] 57434738 5/.483179] -5/.499111 -5/.517893]  5/.5496.00|  -5/.409051| -5/.408431| 5/.3,22404] 5/.306608|  -5/.2,99120] -s/.2962.88
[credito/Pago [ s 1015704] -5/.1524395] 5/.19591.33] -5/.24.423.12[ -5/.29.414.23] -5/.34,593.16] -5/.40,089.16] -5/.44,179.67] -5/.48213.98] -5/.51,438.02] -5/.54,504.05| -5/.57,49525] -5/.60458.13

[ingresos-Egresos (incluido 1GV) [/ -56,428.005/. -28,260615/. -24,15211|5/. -26843.28 |5/. -27,728.40 |5/. -2877181]5/. -30533.32|S/. -22,725.06|5/. -22,412.83|5/. -17811.35]5/. -17,033.485/. -16,517.77 | 5/. -16,460.45 |
|ingresos-Egresos (incluido 16V) Acumulado | 5/. -56,428.00 | 5/. 84,6881 | 5/. -108,840.71 | 5/. -135,684.00 | 5/. -163,412.40 | 5/ -192,184.21 | 5/. -222,717.53 | 5/. -245,442.59 | 5/. -267,855.43 | 5/. -285,766.78 | 5/. -302,800.25 | 5/. -319,418.03 | 5/. -335,878.48 |

Afo 2:

[ [ mes13 | Mes18 | Mes15 |  Mes16 |  Mes17 |  Mes18 |  Mes19 |  Mes20 |  Mes21 |  Mes22 |  Mes23 | Mes24 |

[ingresos-Egresos [s/. 21071245/ -18517.76[5/. -17.008.87 |S/. -17,23901]s/. 16502085/ -16,041.39[S/ -14799.53 |5/ -1381837[5/. -12,738.98|5/. -11,55153]5/. -10,245.19]S/  -5,158.06|
|2e% | /379282 -5/.333320] 5/.3,22360] -5/.310302| -5/.2,97038] 5/.2,88745] -5/.266392 -5/ 2,48731] 5/.2,29302| -5/.2079.28] -5/.1,844.13| -5/-1,648.45|
|credito/Page | -st.6425085| -5/.6758415] -5/.70.807.74] -5/.73,910.77| -5/.76,881.14] -5/.79.768.59] -5/.82,432.51] -5/.84,919.82| -5/.87,212.83| -5/.89292.11| -5/.91,136.24] -5/.92,784.69]

[ingresos-Egresos (incluido 1GV) [s/ -2107124]s/. -18517.76|5/. -17,908.87 [5/. -17,23901|5/. -1650200]S/. -1604139[5/. -14,799.53]5/. -13,81837[s/ -12,738.98[5/. -11,55153]5/. -10,245.19]s/.  -9,158.06|
|ingresos-Egresos (incluide 16W) Acumulade | 5/. -356,949.72 | 5/. -375,467.49 | 5/. -393,376.36 | 5/. -410,615.37 | /. -427,117.46 | 5/. -443,158.86 | 5/. -857,958.39 | 5/. -471,776.76 | 5/. -484,515.74 | 5/, -496,067.27 | 5/. -506,312.46 | /. -515,470.51 |

Afo 3:
[

[ Mes25 | Mes26 | Mes27 | Mes28 |  Mes29 | Mes30 | Mes31 | Mes32 | Mes33 | Mes34 | Mes35 |  Mes36 |

[ingresos-Egresos [s/. -1331839]s/ 09575.08[s/ 7665655/ -5560.65]5/ -3,24489]S/. 1097.28[5/ 2105395/ 5188655/  B858061]S/ 1231217 ]S/ 16417325/  20,533.47]
[18% | s/239731 s/ 172424] 57137982 5/.1,00092] -5/.584.08| -5/.197.51] 5/.378.97| 5/.93396]  5/.154451]  5/.221619]  5/.2,85512] 5/.3,696.02|
[credito/Pago | /9518200 -5/.96506.24] 5/.9828606 -5/.99,286.97] 5/.99,871.05| -5/.100068.56] -5/.09,689.59] 5/ 9875564 -5/.9721113] -5/.049948a] 5/.92,03082] 5/ 8834379)

[ingresos-Egresos (induido 16v) [s/. -1331839]s/ 09575.08[s/ 7665655/ -5560.65]5/ -3,24489[S/. 1097.28]  5/2,10539]5/. 5188655/  B858061]S/ 12312175/ 16417325/  20,533.47]
|ingresos-Egresos (Induido 16V) Acumulade_| 5/. -528,788.91 | 5/. 538,367.99 | 5/ -546,033.65 | 5/. -551,504.29 | 5/. -554,839.18 | 5/. -555,936.46 | 5/. -553,831.08 | 5/. -548,642.42 | 5/. -540,061.81 | 5/. -527,749.65 | 5/ -511,332.33 | 5/. -490,798.86 |

Afo 4:

[ [ Mes37 [ Mes38 |  Mes39 |  Mesa0 |  Mesdl |  Mesd42 |  Mesd43 |  Mesdd | Mesds | Mesd6 |  Mesd7 | Mes48 |

[ingresos-Egreses [s/. 24878235/ 3034395[s/ 3635689 s/ 42,97183[sS/ 50,245.05[s/. 57,85486]s/. 67,062.19]s/. 7675129[s/ 87,41045]s/ 99,1679 s/ 112,087.15]s/. 12582907 |
|18% | s/aa7808]  s/546101[  s/654424]  s5/.773303]  s5/.004483] s5/.1041387| s5/.1207119] s/.1381523] s5/.1573388] 5/.17,84462] 5/.20,16669]  5/.22,649.23
|crédito/page | -s/.838e5.71] -5/.78,803.80] -5/.71,85956] -5/.64,12463] -5/.55079.80| -5/.44,66593] 5/.3259a74] -5/.18779.50] -5/.3,04562] 5/.14799.00] /.20,16669]  s/.22,649.23

[ngresos-Egresos (incluido 16v) [s/. 2878235/ 30343.95|5/. 36356.89]s/. 4297183 |s/. 50,249.05]s/. 57,854.86|5/. 111728.12[s/. 109,346.03]s/. 106189.96 |5/ 102,182.41]5/. 97,238.15|5/. 105662.39|
|ingresos-Egresos (incluido 16v) | s/. -465,920.63 | 5/. -435,576.68 | 5/. -399,219.79 | 5/. -356,247.96 | §/. -305,998.91 | §/. -248,144.05 | 3/. -136,415.94 | §/. -27,069.91| §/.79,120.055/. 181,302.46 |5/, 278,540.61 |5/ 384,203.00 |

Afo 5:

[ [ Mesa9 [  Mes50 | Mes51 | Mes52 |  Mes53 |  Mes54 |  Mes55 | Mes56 |  Mes57 |  MesS8 |  MesS9 |  Mes60 |
[ingresos-Ezresos [/ 140764655/, 157,94056 | 5/. 176,836.11 | 5/. 197,623.48 | 5/. 220,49196|5/. 245250.04 |5/ 27332690 |5/. 303,77473 |5/ 337,27083|S/. 374,120.72 | S/. 414659.85|5/. 458,857.68

[28% | si25337.64] s/2842030] 5/.31,83050( s/.35572.22] 5/.3968855) §/.48,14501] 5/.49,19884| /5467945 5/.60,70877|  5/.67,34173] 5/.74,63877|  5/.82,594.38
[crédito/Pago | s/.2533764] /2842030 5/.31,83050] 5/.35572.22] §/.30,68855] §/.44,14501] 5/.49,19884] 5/.54,679.45] 5/.6070877| 5/.67,34173] §/.74,63877|  §/.82,594.38

[ingresos-Egresos (incluido 1GV) [/ 11811541[s/. 132,602.93 [5/. 148,406.80[5/. 165792.94[5/. 184919.74[5/. 205561.49[5/. 22918190 S/ 254575885/ 282,50148]S/. 513,41195]s/. 34731812 [5/. 38421891]
[ingresos-Egresos (Indluido 1GV) |'s/. 502318415/, 63482134 |5/. 783,328.14 |5/ 949,121.08 | 5/. 1,134,040.82 | 5/. 1,339,602.30 | 5/. 1,568,784.20 | 5/. 1,623,360.08 | 5/. 2,105,351.56 | §/. 2,418,363.52 | 5/. 2,766,681.64 | 5/. 3,150,900.55 |
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Anexo 22. Flujo de Capital de Trabajo mensual (Escenario Optimista)

Afo Oy 1:

Estimacién de Ingresos

Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Cant. Suy:riplmes Basic 0 0 0 0 0 0 0 29 32 35 39 az2 a7
Cant. Suy:riplmes Premium 0 50| 55 60| 65 70| 76 50| 55 61 67 73 81
Ingresos x Basic 5/.0.00 5/.0.00 s/.0.00 s/.0.00 s/.0.00 5/.0.00] 5/.0.00 5/.868.55 5/.955.51 §/.1,051.17 5/.1,156.41 5/.1,272.19 5/.1,399.56
Ingresos x Premium 5/.0.00 5/.0.00 5/.000| S/ 2,686.42 5/.2,91560| 5/.3,164.32 5/.3,434.26 s/.2,250.00 s/.2,475.27 5/.2,723.09 5/.2,995.72 s5/.3,295.64 s/.3,625.60
Ingresos x Publicidad 5/.0.00 5/.0.00 s/.0.00 s/.0.00 s/.0.00 5/.0.00] 5/.0.00 s/.1,000.00 5/.1,00000| S/.1,00000| S/.1,500.00] S/.1,500.00 s/.1,500.00
TOTAL INGRESOS 5/.0.00| 5/.0.00| 5/.000| S/268642| 5/.2,91560| 5/ 316432 S/.3,434.26| 5/.4,11855| S/.443077| 5/.477426| 5/.58652.13 S/.6,067.83| 5/.6,52515
Estimacion de Egresos
Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Total Local Comercial 5/.11,000.00] 5/.2,650.00 8/.2,650.00 /. 2,650.00 5/.2,650.00 /. 2,650.00 5/.2,650.00 8/.2,650.00 8/.2,650.00 5/.2,650.00 5/.2,650.00 5/.2,650.00 8/.2,650.00
Total Equipos 5/. 5,850.00 5/.0.00 s/.0.00 s/.0.00 s/.0.00 5/.0.00] s/.300.00 s/.0.00 s/.0.00 s/.0.00 s/.0.00 5/.0.00 5/. 300.00
Total 5/ 35,475.00] S,/' 305.00| 5/ 305.00| 5/ 305.00| 5/ 455.00] S,/' 455.00] S,/' 455.00| 5/ 455.00] 5/ 455.00] 5/ 455.00] 5/ 455.00] S,/' 455.00| 5/ 455.00|
Total gastos 5/ 3,303.00| 5/ 7,485.00] 5/ 3,376.50 S,/' 4096.11 S,/' 5,060.39 5/ 6,352.52 5/ 8,083.98 5/ 1,260.00 5/ 1,260.00 S,/' 1,260.00] S/ 1,260.00] 5/ 1,260.00] 5/ 1,260.00
Tnla\AsesoriﬂvPenonal 5/ 0.00 S/ 16,370.61 S,/' 16,370.61 5/ 16,370.61 5/ 16,370.61 5/ 16,37061 5/ 16,370.61 S,/' 16,370.61 S,/' 16,370.61 5/ 16,370.61 5/ 16,370.61 5/ 16,370.61 S,/' 16,370.61
Total de Personal 5/.0.00 s/. 250.00 5/.250.00 s/. 250.00 s/. 250.00] /. 250.00) s/. 250.00 5/.250.00 5/.250.00 s/. 250.00] s/. 250.00] s/. 250.00 5/. 250.00
Total Marketing S,/' 800.00| 5/ 1,200.00] 5/ 1,200.00 S,/' 5,858.00 S,/' 5,858.00] 5/ 5,858.00] 5/ 5,858.00] 5/ 5,858.00 5/ 5,858.00 S,/' 1,700.00] S/ 1,700.00] 5/ 1,700.00| 5/ 1,700.00
TOTAL EGRESOS 5/.56,428.00| S/.28,26061| 5/.24,152.11| 5/.29,52972| S5/.30,643.99| s/.31,936.13| S/.33967.58| 5/.26843.61| S/ 2684361| S5/.22,68561| S/ 22,68561| S/ 2268561 S5/.22,985.61
Total Depreciacidn Mes 5/.0.00 5/.118.33 5/.118.33 5/.118.33 5/.118.33 5/.118.33 5/.118.33 5/.118.33 5/.118.33 5/.118.33 5/.118.33 5/.118.33 5/.118.33
Total Amortizacion Mes 5/.0.00 5/.4.46 §/.4.46 §/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 §/.4.46 §/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 $/.4.46
TOTAL GASTOS NO 5/.0.00| 5/.122.79] 5/.122.79] §/.12279 8/.122.79 5/.122.79 5/.122.79] 5/.122.79] 5/.122.79] 8/.122.79 8/.122.79 5/.122.79] 5/.122.79)
DEFICIT Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ingresos 5/.0.00 5/.0.00 5/.000| S/ 2,686.42 5/.2,91560| 5/.3,164.32 5/.3,434.26 5/.4,118.55 5/.4,430.77 s/. 477426 5/.5,652.13 5/.6,067.83 5/.6,525.15
Egresos + Depr. + Amortiz. 5/.56,428.00| S/.28,383.40| 5/.24,27490| 5/.2965251| S/.30,766.79| S/.32,058.92| S/.3409037| S5/.26966.40| S/ 26966.40| S/ 22,808.40| s/ 22,808.40| S/ 22,808.40| 5/ 23,108.40
saldo mensual -5/.56,428.00| -5/.28,383.40| -5/.24,274.90| -S/.26,966.08| -5/.27,851.19| -S/.28,894.60| -5/.30,656.12| -5/ 22,847.85| -5/.22,535.63| -5/.18,034.14| -5/.17,156.27| -5/.16,740.57| -5/.16,583.24
Salde -5/.56,428.00| -5/.84,811.40|-5/.109,086.30|-5/. 136,052.38|-5/. 163,903.57|-5/. 192,798.17|-5/. 223,454.28|-5/. 246,302.13 | -5/. 268,837.76|-5/. 285,871.90|-5/. 304,028.17|-5/. 320,768.74|-5/. 337,351.98
Afo 2:
Estimacion de Ingresos
Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
Cant. Suscriptores Basic 51 56 62 68 75 33 a1 100] 110 121 133 147
Cam.suscliplores Premium 89 98 107 118 130 143 157 173 190 209 230 253
Ingresos x suscripcién Basic S/ 1,539.68 S/ 1,693 83 S/ 186341 S/ 2,04898 S/ 2,25522 /2,481 00 S/.2,729 40| /3,002 66 s/.3,303.28 S/ 3,634.00| s/ 3,997 83 s/ 4,398.09
Ingresos x suscripcion Premium 5/.3,988.58 8/ 4,387.91 5/.4,827.23 8/.5,310.52 5/.5,842 .20 8/ 6,427.11 5/.7,070.58 8/.7,778.48 5/.8,557.24] 8/.9,413.98 5/.10,356.49 5/.11,393.36
Ingresos x Publicidad S/.2,000.00| /. 2,000.00 S/.2,000.00| /. 2,000.00 S/.2,000.00| /. 2,000.00 S/.2,000.00| /. 2,000.00 S/.2,000.00| /. 2,000.00 S/.2,000.00| /. 2,000.00
 TOTAL INGRESOS 5/.7,52826| S/ B,08175 5/ 869064 S/ 936048| S/ 1008741 5/ 1090811 S5/ 1179998 S/ 12,78114| S/ 1386052 S5/.1504798( 5/ 1635432| S/ 17,79145
Estimacin de Egresos
Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
Total Local Comercial 5/. 3,700.00 /. 2,700.00] 5/. 2,700.00 /. 2,700.00] 5/. 2,700.00 /. 2,700.00] S/. 2,700.00 /. 2,700.00] S/. 2,700.00 /. 2,700.00] S/. 2,700.00 /. 2,700.00]
Total Equipos S/. 1,000.00| s/. 0.00] s/.0.00 s/. 0.00] s/.0.00 $/. 350.00] 5/.0.00 s/. 0.00] 5/.0.00 s/. 0.00] 5/.0.00 $/. 350.00]
Total Infraestructura Sf 455.00] S/ 455.00] Sf 455.00] S/ 455.00] Sf 455.00] S/ 455.00] Sf 455.00] S/ 455.00] Sf 455.00] S/ 455.00] Sf 455.00] S/ 455.00]
Total gastos 5/.1,510.00 8/.1,510.00] 5/.1,510.00 8/.1,510.00] 5/.1,510.00 8/.1,510.00] 5/.1,510.00 8/.1,510.00] 5/.1,510.00 8/.1,510.00] 5/.1,510.00 8/.1,510.00]
 Total Asesoria y Personal 5/.19,93451 5/.19,93451 5/.19,93451 5/.19,93451 5/.19,93451 5/.19,93451 5/.19,93451 5/.19,93451 5/.19,93451 5/.19,934.51 5/.19,93451 5/.19,934.51
Total Equipamiento de Personal S/. 300.00| $/. 300.00] S/. 300.00| $/. 300.00] S/. 300.00| $/. 300.00] S/. 300.00| $/. 300.00] S/. 300.00| $/. 300.00] S/. 300.00| $/. 300.00]
[Total Marketing §/.1,700.00| $/.1,700.00| §/.1,700.00| $/.1,700.00| §/.1,700.00| $/.1,700.00| §/.1,700.00| $/.1,700.00| §/.1,700.00| $/.1,700.00| §/.1,700.00| $/.1,700.00|
[ TOTAL EGRESOS 5/.28,599.51| 5/.26,599.51| &/.26,599.51| §/.26,599.51| 5/.26,599.51| S5/.26,949.51| &/.26599.51| $/.26,599.51| 5/.26,599.51| S5/ 26,599.51| &/.26,599.51| 5/.26,949.51
 Total Depreciacién Mes 5/.118.33 5/.139.17 §/.139.17 5/.139.17 §/.139.17 5/.139.17 5/.139.17 5/.139.17 5/.139.17 5/.139.17 5/.139.17 5/.139.17
Total Amortizacion Mes s/. 446 S/ 446 s/. 446 S/ 446 s/. 446 S/ 446 s/. 446 S/ 446 s/. 446 S/ 446 s/. 446 S/ 446
 TOTAL GASTOS NO DESE 5/.12279 $/.14363 5/.143 63 $/.14363 5/.143 63 $/.14363 5/ 14363 $/.14363 5/ 14363 $/.14363 5/ 14363 $/.14363
DEFICIT Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
Ingresos Sf 7,528.26 S/' 8,081.75 Sf 8,690.64 S/' 9,360.49 S/ 10,097.41 S/. 10,908.11 S/ 11,799.98 S/. 12,781.14| S/ 13,860.52 S/. 15,047.98 S/ 16,354.32 S/. 17,791.45
Egresos + Depr. + Amortiz. 5/.28,722.30| 8/.26,743.13 5/.26,743.13 8/.26,743.13 5/.26,743.13 8/.27,003.13 5/.26,743.13 8/.26,743.13 5/.26,743.13 8/.26,743.13 5/.26,743.13 8/.27,003.13
saldo mensual -5/.21,19403| -5/ 18,66139| -5/ 1805249| -5/ 17,382.64| -5/ 1664572| -5/ 16,18502| -5/ 14,94315| -5/ 13,962.00| -5/ 12882 61| -5/.11,69515| -5/ 10,38881| -5/ 9,301 68]
sald. -5/.358,546.02| -5/. 377,207.40| -5/. 395,259.90| -5/. 412,642.54| -5/. 429,288.25| -5/. 445,473.27| -5/. 460,416.43| -5/. 474,378.43| -5/. 487,261.03| -5/. 498,956.18| -5/. 509,345.00| -5/. 518,646.68|
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Afo 3:

Estimacién de Ingresos

Ano 4:

Estimacién de Ingresos

Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
Cant. Suscriptores Basic 161 177 195 215 236 260) 286 315 346 381 419 461
Cant. Suscriptores Premium 279 306 337 371 408 449 494] 543 598 657 723 796
Ingresos x suscripcién Basic 5/.4,83841 5/.5,322.83 5/. 585574 s/ 6,442.01 5/.7,086.97 5/.7,796.51 5/.8,577.08 5/.9,435 80| S/.10,380.50] 5/ 11,41977 §/.12,563.10] 5/. 13,820.90]
Ingresos x suscripcion Premium §/.12,534.05| §/.15,788.94| 5/.15160.46| §/.16,688.20| 5/.18,359.00 §/.20107.07| §/.22,019.16| §/.24,44371| 5/.26800.97| 5/.29,583.25] 5/.32,545.07| §/.35803.43
Ingresos x Publicidad 5/.3,000.00]  5/.3,000.00]  5/.3,00000]  5/.3,000.00]  $/.3,000.00 5/.3,000.00]  5/.300000] 5/.3,00000] 5/.3000.00] $/.5,000.00] $/.3,00000] 5/.3,000.00]
TOTAL INGRESOS 5/-2037246] S/.22,11176| 5/.2402520] 5/.2613021| 5/.2844597 5/.30,99357| 5/.33796.24] S/.3687951 5/.4027147] 5/.44,003.02[ 5/.48,10817] 5/.52,62433
Estimacion de Egresos

Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
Total Local Comereial S/.475000]  5/.3,75000| 5/.3,750.00]  5/.3750.00]  5/.3,750.00 5/.3750.00]  5/.3,75000] 5/.3,750.00]  5/.3,750.00]  5/.3,750.00] 5/.3,750.00] §/.3,750.00]
Total Equipos S/.1,000.00 s/.0.00 s/.0.00 s/.0.00| 5/.0.00 5/. 400.00| s/.0.00| s/.0.00 s/.0.00 s/.0.00 5/.0.00 s/. 400.00|
Total 5/.455.00 5/. 455.00) 5/.455.00 5/.455.00] 5/.455.00 5/.455.00 5/.455.00] 5/. 455.00) 5/.455.00 5/.455.00 5/.455.00 5/. 455.00|
Total gastos 5/.1860.00]  5/.1,860.00|  S/.1,860.00]  5/.1,860.00(  5/.1,860.00 5/.1,860.00] 5/ 186000[ 5/.1,860.00]  5/.1,860.00]  §/.1860.00] S/ 1,860.00(  5/.1,560.00]
Total Asesoria y Personal 5/ 23,675.85 S/. 23,675.85 5/ 23,675.85 $/. 2367585 S/ 23,675.85 S/.23,675.85 $/. 2367585 S/. 23,675.85 S/ 23,675.85 5/ 23,675.85 5/ 23,675.85 5/. 2367585
Total iento de Personal 5/.350.00 $/.350.00) S/.350.00) $/. 350.00] 5/.350.00 5/.350.00 $/.350.00] $/.350.00) 5/.350.00 $/.350.00 5/.350.00 $/. 350.00]
Total Marketing 5/.1,600.00]  5/.1,600.00]  S/.1,600.00]  5/.1,600.00]  §/.1,600.00 5/.1,600.00]  5/.160000] 5/.1,600.00]  §/.1,600.00]  §/.1,600.00] S/.1,600.00] 5/.1,600.00]
TOTAL EGRESOS 5/.33,60085| S/ 31,69085 S/3169085 S/ 3169085 5/ 31,69085 5/.32,00085 5/31,69085| S/.31,69085| S5/ 3169085 5/ 3169085 S5/.31,69085 S/ 3209085
Total Depreciacion Mes 5/.139.17 5/. 160.00) 5/.160.00 5/.160.00] 5/.160.00 5/.160.00 5/.160.00] 5/. 160.00) 5/.160.00 5/.160.00 5/.160.00) 5/.160.00]
Total Amortizacion Mes 5/.4.46 5/.4.46 S/.4.46 §/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 §/.4.46 5/.4.46 S/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 S/.2.46
TOTAL GASTOS NO ES 5/.14363 5/. 164 46| 5/ 164.45| 5/. 164 46 5/.164 45| 5/. 164 46| 5/. 164 46 5/. 164 46| 5/ 164.45| 5/ 164 45| 5/. 164 45| 5/. 164 .46
DEFICIT Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
Ingresos S/.20,372.46] 5/.22,111.76| §/.24,02520] 5/.26130.21] 5/.2844597 5/.30,99357| 5/.3379624] 5/.36,879.51| 5/.40,271.47] 5/.44,003.02[ §/.48,108.17] 5/.52,624.33
Egresos + Depr. + Amortiz. 5/.33,834.48] 5/.31 AEE 1| s/.3185531] /.31 1 s/. 1] 5/.31,85531] /.31 1| s/.31 1| s/.5185531] s/.31 1 s 1
saldo mensual -5/.13,462.02]  -5/.9,74355| -5/.7,83011 -5/.572510| -5/.3,408.35 -5/.1,26174]  5/.1,94093| 5/.502418]  5/.8416.5] 5/.12,14771] 5/.16252.86] 5/.20,369.01
sald -5/.532,108.70] -5/.541,852.24] -5/.549,682.36] -5/.555,407.46| -5/.555,816.81 -5/ 560,078.55| -5/.558,157.62| -5/. 555,113 42| -5/ 544,667.27] -5/. 532,549.56] -5/. 516,296.70| -5/. 495,627 69|

Capital de Trabajo

Mes 37 Mes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 Mes 42 Mes 43 Mes 44 Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48
Cant. Suscriptores Basic 507 558 613 675 742 817 898 9838 1087 1196 1316 1448
Cant. Suscriptores Premium 875 963 1059 1165 1282 1410 1552 1707 1878 2066 2273 2500
Ingresos X suscripcién Basic §/.15204.62| S/.16,726.88| S5/.18401.55| S5/.20,243.88) $§/.22,270.67| S/.24,500.37| 5/.26953.30| S/.29,651.82 S/.32,620.51| 5/ 35886.42| S5/ 39479.30| 5/.43,431.90
Ingresos x suscripcién Premium $/.39,388.00| 5/.43,331.46| 5/.47,669.73| 5/.52,442.35| /.57,692.78| S/.63,468.89| 5/.69,823.28| S/.76,813.87 S/.84,504.34| 5/.92,964.77| §/.102,272.25| §/.112,511.57
Ingresos x Publicidad S/. 4,000.00| 5/.4,000.00 5/.4,000.00(  s/.4,000.00 S/. 4,000.00| 5/. 4,000.00| s/. 4,000.00| 5/.4,000.00 S/. 4,000.00| s/.4,000.00( /. 4,000.00| S/. 4,000.00|
TOTAL INGRESOS $/.58,592.63 5/.64,058.35 §/.70,071.29| 5/.76,686.23| $5/.83,963.45 5/.91,969.25| 5/.100,776.58| S/.110465.69| $/.121,124.85) §/.132,851.19| 5/.145,751.55| 5/.159,943.47
Estimacién de Egresos

Mes 37 Mes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 Mes 42 Mes 43 Mes 44 Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48
Total Local Comercial 5/.475000]  §/.4750.00| §/.4750.00| 5/.4750.00] 5/.4750.00] §/.4750.00| 5/.4750.00( 5/.4750.00| 5/.475000| 5/.4750.00( 5/.4750.00| §/.4,750.00
Total Equipos 5/.0.00) 5/.0.00) 5/.0.00) 5/.0.00 5/.0.00) 5/.400.00] 5/.0.00 5/.0.00) 5/.0.00 5/.0.00) 5/.0.00) 5/. 400.00)
Total 5/.455.00] 5/.455.00 5/.455.00 5/. 455.00] 5/. 455.00) 5/.455.00] 5/.455.00] 5/.455.00 5/.455.00] 5/.455.00 5/.455.00] 5/. 455.00]
Total gastos 5/.1,860.00]  5/.1,850.00]  /.1,850.00| 5/ 1,860.00] 5/.1,860.00]  5/.1,860.00| 5/.1,860.00] 5/.1,860.00|  5/.1,860.00] 5/.1,860.00 5/.1,860.00]  S/.1,860.00
Total Asesoria y Personal S/.24,749.40( 5/.24,749.40| 5/ 24749.40| 5/.24749.40] 5/.24,749.40| 5/.24749.40| 5/.24,749.40| 5/.24,749.40| 5/.24,749.40 5/.24,749.40| S/.24,749.40 S/.24,749.40)
Total Equipamiento de Personal 5/.350.00] 5/.350.00 5/.350.00 5/.350.00] 5/.350.00] 5/.350.00] 5/.350.00] 5/.350.00 s/.350.00] 5/.350.00 5/.350.00] 5/.350.00]
Total Marketing 5/.1,550.00]  5/.1550.00]  $/.1550.00] S/.1,550.00] /.1550.00]  5/.1,550.00] 5/.1,550.00] 5/.1,550.00]  5/.1,550.00] 5/.1,550.00] $/.1550.00]  S/.1,550.00
TOTAL EGRESOS $/.33,714.40] s/.3371440] 5/.33714.40] 5/.3371440] 5/.3371440] 5/.34114.40[ 5/.33,71440[ 5/.33,71440 5/.33,714.40] 5/.33,71440| s/.33,714.40] 5/.34,114.40]
Total Depreciacion Mes 5/.160.00] 5/.160.00 5/.160.00 5/.160.00] 5/.160.00] 5/.160.00] 5/.160.00] 5/.160.00 5/.160.00] 5/.160.00 5/.160.00] 5/.160.00]
Total Amortizacién Mes 5/.4.46 s/.4.46 s/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 s/.4.46 s/.4.46 s/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46
TOTAL GASTOS NO DESEMBOLSABLES 5/.164.46 5/.164.46 5/.164.46 5/.164.45 5/.164.45 S/.164.46| S/.164.46| 5/.164.46 5/.164.45 5/.164.45 S/.164.46| 5/.164.45
DEFICIT Mes 37 Mes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 Mes 42 Mes 43 Mes 44 Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48
Ingresos $/.58,592.63| S/.64,05835| 5/.70071.20| S5/.76,68623| S/.83963.45 5/.91969.25 S/.100,776.58| 5/.110,465.69| $/.121,124.85| §/.132,851.19| 5/.145,751.55| 5/.159,943.47
Egresos + Depr. + Amortiz. S/.33,878.86| S/.33,878.86 5/.33,878.86| S5/ 3387886 S5/ 33878.86| 5/ 54278.86 S/.33,878.86 5/.533878.86) 5/.35,878.86) 5/.33,878.86| S5/.33,878.86 5/.34,278.386
saldo mensual 5/.24,71377| 5/.30179.45| 5/.36192.43| 5/.42,80757| 5/.50,084.59] 5/.57,690.40| 5/.66,897.73| 5/.76,586.83| S5/.87,24599| 5/.98,872.33| 5/.111,872.68| 5/ 12566461
sald -5/.471,213.82| -5/. 441,034.43| -5/. 404,842.00|-5/. 362,034 63| -5/. 311,950.03] -5/. 254,259.63| -5/. 167,361.91 -5/. 110,775.07| -5/.23,529.08] 5/.75,443.26| 5/.187,315.95] 5/.312,980.56

Ao 5:

Estimacian de Ingresos

Mes 49 Mes 50 Mes 51 Mes 52 Mes 53 Mes 54 Mes 55 Mes 56 Mes 57 Mes 58 Mes 59 Mes 60
Cant. Suscriptores Basic 1593 1752 1928 2121 2333 2566 2823 5106 3417 3759 4135 asa9
Cant. Suscriptores Premium 2751 3026 3329 3662 2029 4432 4876 5364] 5801 6492 7142 7857
Ingresos x suscripcidn Basic §/.47,78023| §/.52563.91| §/.57.82651 /6361600 5/.69,98513| 5/.76991.92| 5/.8470022] 5/.93,180.26| $/.102,500.31| 5/.112772.36| 5/.124,062.94| 5/.13628391
Ingresos x suscripcion Premium §/.123,776.03] 5/.136,168.27| 5/.149,801.21| 5/.164,799.05] $§/.181,298.45) 5/.199,449.73| 5/.219,418.30] 5/.241,386.08 5/.265553.24] 5/.292,139.95| s5/.321 5/.353,565.40)
Ingresos x Publicidad 5/.4,00000]  5/.4,00000]  5/.400000]  5/.4,00000]  5/.400000]  5/.4,000.00]  5/.4,00000]  5/.400000]  5/.4,00000]  5/.4,00000]  5/.4,00000]  S/.4,000.00

TOTAL INGRESOS.

5/.175,556.26)

5/.192,732.18]

5/.211,627.72

5/.232,415.05

5/.255,283 58]

5/.280,441.66]

5/.308,118.52

5/.338,566.34]

5/.372,062.55

5/.408,912.34]

5/.449,451.47

5/.494,049.30]

Estimacién de Egresos

Mes 49 Mes 50 Mes 51 Mes 52 Mes 53 Mes 54 Mes 55 Mes 56 Mes 57 Mes 58 Mes 59 Mes 60
Total Local Comercial 5/.4,750.00]  5/.4,750.00]  5/.4,750.00 5/.475000]  5/.475000]  5/.4,750.00[  5/.4,750.00 5/.475000]  5/.4750.00]  5/.4,750.00[  5/.4,750.00]  5/.4,750.00
Total Equipos 5/.0.00 5/.0.00) 5/.0.00 5/.0.00) 5/.0.00 5/.400.00] 5/.0.00 5/.0.00) 5/.0.00 5/.0.00) 5/.0.00 5/. 400.00)
Total 5/.455.00] 5/.455.00] 5/.455.00] 5/. 455.00] 5/.455.00] 5/.455.00] 5/.455.00] 5/. 455.00) 5/.455.00] 5/.455.00] 5/.455.00] 5/. 455.00)
Total gastos S/.1,860.00| 5/. 1,860.00 5/.1,860.00 s/.1,860.00 S/.1,860.00| 5/. 1,860.00 s/.1,860.00 s/.1,860.00 S/.1,860.00| 5/. 1,860.00 s/.1,860.00 S/.1,860.00|
Total Asesoria y Personal 5/.25,876.62 5/.25,876.62 S/ 2587662 5/ 2587662 5/.25,876.62 S/.25,876.62 5/ 2587662 5/ 2587662 5/.25,876.62 $/.25,876.62 S/ 2587662 5/. 2587662
Total Equipami de Personal 5/.350.00| 5/.350.00] 5/.350.00| 5/.350.00| 5/.350.00| 5/.350.00] 5/.350.00| 5/.350.00| 5/.350.00| 5/.350.00] 5/.350.00| 5/.350.00|
Total Marketing S/.1,500.00| 5/.1,500.00 5/.1,500.00 $/.1,500.00 S/.1,500.00| /. 1,500.00 s/.1,500.00 $/.1,500.00 S/.1,500.00| 5/. 1,500.00 s/.1,500.00 S/.1,500.00|

TOTAL EGRESOS s/.3479162| s/.3479162] s/3a79162] s/.3479162] /.3479162] s/3519162] s/.3479162] S/.34791.62] 5/.3479162] /3479162 5/.3479162] /3519162
Total Depreciacion Mes 5/.55.83 §/.55.83 §/.55.83 5/.55.83 5/.55.83 §/.55.83 §/.55.83 5/.55.83 §/.55.83 §/.55.83 5/.55.83 5/.55.83
Total Amortizacion Mes 5/.4.46 5/.4.46 S/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 S/.4.46 S/.4.46 5/.4.46 5/.446 S/. 446 S/.4.46 5/.4.46
TOTAL GASTOS NO ES /. 60.29| 5/. 60.29] 5/. 60.29| 5/.60.29] /. 60.29| s/. 60.29] 5/. 60.29| 5/.60.29| /. 60.29| 5/. 60.29] 5/.60.29| 5/.60.29|
DEFICIT Mes 49 Mes 50 Mes 51 Mes 52 Mes 53 Mes 54 Mes 55 Mes 56 Mes 57 Mes 58 Mes 59 Mes 60

Ingresos §/.175,556.26| §/.192,732.18| 5/.211,627.72| 5/.232,415.05| $/.255283.58| 5/.280,44166| 5/.308,11852) §/.338566.34| §/.372,062.55) S5/.408,012.34| 5/.449,451.47| $/.494,049.30
Egresos + Depr. + Amortiz. /3485191 §/.3485191 /3485101 /5485191 /3485191 5/.3525191 5/.3485191] 5/.3485191] 5/.3485191] s5/.3485191] 5/.3485191] 5/.3525191

Saldo mensual

5/.140,704.35

5/.157,880.27

5/.176,775.81

5/.197,563.14

5/.220,431.67

5/.245,189.75

5/.273,266.61

5/.303,714.43

5/.337,210.64]

5/.374,060.43

5/.414,599.56

/. 458,797 39]

Sald

5/.453,684.92

5/.611,565.19)]

5/.788,341.00

5/.985,904.15

5/.1,206,335.81

5/.1,451,525.56] 5/.1,724,792.17

5/.2,028,506.61

5/.2,365,717.25

5/.2,739,777.68]

S/.3,154,377.24)

5/.3,613,174.63
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Anexo 23. Proyeccion de Flujos de Ingresos mensual por afio (Escenario

Pesimista)

Afo 1:

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Cant. Suscriptores Basic 0 0 0 0 0 0 27 30 32 35 38 a1
Cant. Suscriptores Premium 50 54 59 64 69 75 s0 54 59 54 69 75
Ingresos x suscripcién Basic 5/.0.00 5/.0.00] 5/.0.00] 5/.0.00] 5/.0.00] 5/.0.00] 5/.823.40 5/.893.64] 5/.969.88| §/.1,052.62| 5/.1,142.41] §/.1,239.87
Ingresos x suscripcién Premium 5/.0.00 5/.0.00] 5/.0.00] 5/.0.00] 5/.0.00] s/ 000| /225000 5/.244184] 5/2650.26] 5/.2,876.34] 5/.3,12172( 5/.3,38802
Ingresos x Publicidad 5/.0.00 5/.0.00] 5/.0.00] 5/.0.00] 5/.0.00] 5/.000| 5/.1,000.00] 5/.1,00000 5/.1,000.00] S5/.1,500.00 §/.1,500.00] 5/.1,500.00
Total Ingresos 5/.0.00 5/.0.00 5/.0.00 5/.0.00 5/.0.00 s/.000| s/.2073.40] /433559 s5/.462014| s/.5428.96) 5/.5764.13| 5/.6,127.89

Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
Cant. Suscriptores Basic as 49 53 57 52 68 73 80 86 94 102 110
Cant. Suscriptores Premium 82 89 96 104 113 125 134 145 157 171 185 201
Ingresos x suscripcion Basic 5/.1,345.64| 5/.1,460.43| 5/.1,585.02| 5/.1,720.23] 5/.1,866.98 S/.2,026.25| 5/.2,199.10| 5/.2,386.70 5/.2,590.30| §/.2,811.27| §/.3,051.10| 5/.3,31138
Ingresos x suscripcién Premium 5/.3,677.04] 5/.399072| 5/.433116| 5/.4700.64] 5/.5101.64| 57553685 5/.6009.18| s5/.652181| 57707817 5/.768193| 5/.833732| 5/.9,04855
Ingresos x Publicidad 5/.2,000.00] §/.2,000.00( 5/.2,000.00 S5/.2,000.00( 5/.2,000.00| S/.2,000.00| S/.2,000.00| 5/.2,000.00| S/.2,000.00] 5/.2,000.00| S/.2,000.00| S/.2,000.00
Total Ingresos 5/.7,022.68| s/ 745115] /791618 s/.842087 s/ 896862 5/.9563.09 s/ 1020828 5/ 1090851| 5/.11,668.47| S/ 1249326 5/.13,388.41| 5/14,359.95

Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
Cant. Suscriptores Basic 120 130 141 153 166 180 196 212 231 250 272 295
Cant. Suscriptores Premium 218 237 257 279 303 329 357 387 420 456 495 537
Ingresos x suscripcion Basic s/.3,593.86] 5/.3,.900.44| s/.4,233.18) 5/.4594.30 s5/.4986.23) S/.541159 s5/.5873.24| S/.637427| 5/.691804| s/.7508.20( 5/.814870| S/.8843.85
Ingresos x suscripcién Premium 5/.9,820.46] 5/.10,658.21] 5/ 11,567.44] 5/.12,554.23] 5/.13,625.19] 5/.14,787.52] 5/.16,045.01| 5/.17,418.10[ 5/.18,904.00] 5/.20,516564| 5/.22,266.86| 5/.24,166.39
Ingresos x Publicidad s/.3,000.00| 5/.3,000.00| S/.3,000.00] §/.3,000.00 S/.3,000.00] §/.3,000.00 5/.3,000.00 §/.3,000.00] 5/.3,000.00 S/.3,000.00| 5/.3,000.00 S/.3,000.00
Total Ingresos 5/.16,414.32| 5/.17,558.66] S/.18,800.62] S/.20,148.53| S5/.21,611.42| §/.23,199.11] S/.24922.24| 5/.26,792.37| 5/.28822.04| 5/.31,024.84| 5/.3341557| s/.36,010.24]

Mes 37 Mes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 Mes 42 Mes 43 Mes 44 Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48
Cant. Suscriptores Basic 320 347 377 409 224 482 523 567 616 668 725 787
Cant. Suscriptores Premium 583 633 687 745 509 878 953 1034 1122 1218 1322 1434
Ingresos x suscripcion Basic s/.9,598.29] §/.10,417.10| 5/.11,305.75| §/.12,270.22| 5/.13,316.95] 5/.14,452.99| 5/ 1568594| 5/.17,024.06] S/.18,476.34| 5/ 20052.51| 5/.21,763.13| 5/.23,619.69
Ingresos x suscripcién Premium | S/.26,227.96 S/.28,465.40| 5/.30,893.71| 5/.33,529.17| §/.36,389.45| §/.39,493.74| 5/.42,862.84| 5/.46519.35| 5/.50,487.80| 5/.54,794.77| 5/.59,469.17| 5/.64,54233
Ingresos x Publicidad 5/.4,000.00| 5/.4,000.00| 5/.4,000.00| S/.4,000.00] S/.4,000.00] S/.4,000.00| S5/.4,000.00| S/.4,000.00] 5/.4,000.00 S/.4,000.00| s/.4,000.00| S/.4,000.00
Total Ingresos 5/.39,826.26| S/.42,882.50| 5/.46,199.46| 5/.49,799.38| s/.53,706.41| 5/.57,946.73| 5/.62,548.78| 5/.67,543.42| 5/.72,964.13| 5/.78,847.28| 5/.85,232.30| 5/.92,162.01

Ao 5:

Mes 49 Mes 50 Mes 51 Mes 52 Mes 53 Mes 54 Mes 55 Mes 56 Mes 57 Mes 58 Mes 59 Mes 60
Cant. Suscriptores Basic 854 927 1006 1092 1186 1287 1396 1516 1645 1785 1957 2103
Cant. Suscriptores Premium 1557 1689 1834 1990) 2160 2344 2544 2761 2996 3252 3529 3831
Ingresos x suscripcién Basic s/.25634.62| 5/.27821.44| s/.30,19481| 5/.32770.65| 5/ 35566.23| 5/.38600.29| 5/ 41,893.17| 5/.45466.97| S/ 49,345.63| 5/.53555.18| 5/.58,123.83| 5/.63,082.22
Ingresos x suscripcion Premium | S/.70,048.26| 5/.76,023.89| s/.82,500.28| 5/.89,547.93| s/.97,187.02|5/. 105,477.79(5/. 114,475.82| 5/. 124,241.44( 5/. 134,840.15| 5/. 146,543.00| 5/. 158,827.13| 5/. 172,576.25
Ingresos x Publicidad s/.400000| s/.400000 s/ 400000 s/.400000 s/ 400000 s/.400000 s/400000| s/.400000 S/.4,00000) S/.4000.00 S/.4,000.00] S/.4,000.00
Total Ingresos 5/.99,682 88| 5/. 107,845 33| 5/. 116,704.10| 5/. 126,318.58| 5/. 136,753.25 5/. 148,078.08| 5/. 160,368.99| 5/. 173,708.41|5/. 188,185.78| 5/. 203,898.18| 5/. 220,950.96| 5/. 235,458.46
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Anexo 24. Flujos de Efectivo mensual por afio (Escenario Pesimista)

Afo Oy 1:

[ [ Meso [ Mest | Mes2 | Mes3 | Mesd | Mess5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 |  MesS |  Mes20 | Mes11t | Mes1z |

[ingresos-Egresos [ s/. -56,428.00 [S/. -28,26061]S/. -24,152.11|S/. -29,529.72 |S/. -30,643.99|S/. -31936.13]S/. -33,957.58 |S/. -22,77020|S/. -22,508.02 | S/. -18,065.47 |S/. -17,256.65]5/. -16921.48 |5/ -16857.72]

|28% | -s/101570s] -s/.508691] -5/.434738] 5/.531535] 5/.551592] 5/.574850] -5/.6114.16| -5/.409864| -5/.405144] -5/.325178] 5/.3,00620]  -5/.3,04587| -5/.3,03439

|créditopago | -s/10157.08] -s/.1524395] 571959133 -5/.24906.68] -5/.30,42260] -5/.3617110] -5/.42,28526| -5/.4538390| 5/.5043534] -5/.53687.13| -5/.56,793.32] 5/.59,839.19] -5/.62,873.58

[ingresos-Egresos (incluido 1Gv) [s/. -s6.428.00s/. -2826061[s/. -24152.11[s/. -29529.72|5/. -30,64399 |5/. -31,936.13|s/. -33,967.58|s/. -22,77020]s/. -22,50802[s/. -18065.47|S/. 17256655/ -16921.48[s/. -16857.72
[

ingresos-Egresos (incluido 16v) Acumulado | s/. -56,428.00 | 5/. -84,688.61 | 5/. -108,84071 | 5/. -138,370.43 | 5/. -169,014.42 | 5/. -200,950.55 | 5/ -234,918.13 | 5/ -257,688.33 | 5/. -280,196.35 | 5/. -298,26182 | 5/. -315,518.47 | 5/. -332,439.95 | 5/. -349,297.66 |

Afo 2:

[ [ Mes13 | Mesa | Mes15 |  Mes16 |  Mes17 |  Mesi8 |  Mes19 |  Mes20 |  Mes21 | Mes22 | Mes23

[ Mes2a
Ingresos Egresos S/ 2157682 |5/ 19,14835 |5/ 1868333 |5/ 1817864 |5/ 17,63089 |5/ 1738641]5/ -1639123]5/. -1569100]5/. 14931045/ 14106255/ 13,21110]5/ 1258958
18% -5/.3,883.83|  5/.344670| 5/.3363.00] -5/.327215] -5/.3,173.56] -5/.3,129.55| -5/.2,95042| -5/.2,824.38| 5/.2687.59| 5/.2539.12| -5/.2378.00(  -5/.2,266.12
Crédito/Pago -5/.66,757.61] -5/.70204.11| -s/.73567.11| -5/.76839.27| -5/.80,012.83] -5/.83,142.38] -5/.86,092.80] -5/.88,917.18 -5/.91,60477| -5/.94,143.89] -5/.96521.89] -5/.98,788.01
[ngresos-Egreses (incluido 1Gv) [s/. 21576825/ -19,14835[s/. -1868333[s/. -1817864[5/. -17,630.89 |5/ -17,386.41]S/. -16391.23[5/. -15691.00[s/. -14,93104|s/ -14106.25]s/. -13211.10[s/. -12,589.58|
[ingresos-Earesos (incluida 1Gv) lado | s/. -370,874.49 | 5/. -390,022.84 | /. -408,706.17 | 5/. -426,884.81 | 5/. -444,515.69 | /. -461,902.11 | 5/. -478,293.34 | 5/. -493,984.34 | 5/. -508,915.38 | /. -523,021.62 | 5/. -536,232.72 | 5/. -548,822.30 |
[ [ mes25 [ Mes26 | Mes27 |  Mes28 | Mes29 |  Mes30 |  Mes31 |  Mes32 |  Mes33 |  Mes34 |  Mes35 | Mes3s |
[ingresos-Egresos [s/. 17276545/, -14,132.20]5/. -12,890.24|5/. -11,542.33[5/. -10079.43 |5/. -B89174|S/. -6768.61|5/. -4,898.48 |5/ -2,868.82 |5/  -666.01]5/. 1724725/ 391939 |
[28% | s/310978] 5/.254380 5/.2,32024] 5/.207762| 5/.181430] 5/ 1,600.51] 5/ 121835 5/.881.73| 5/.516.39] -5/.119.88| 5/.310.45| 5/.705.49]
[credito/pago | -s/.101,897.75] 5/ 104.44159] 5/ 106,761.83] -5/.108,839.45| 5/.110,653.75] 5/.112,254.26] -5/.113472.61] -5/.114,35434] 5/ 114870.72] -5/.114,990.60] -5/.114,680.16] -5/ 113.974.67|
[ingresos-Egresos (incluido 1Gv) [s/ -17,276.54[5/. 18132205/ -12,89024[s/. -11542.33[s/. -1007943[s/. -889174|s/ 676861|5/ -4,898.48|s/ -2,868.82 s/, 666.01|  5/.1,728.73] /. 391939
[Ingresos-Egresos (incluido 16v) | 's/. -566,098.84 | 5/. -580,231.03 | 5/. -593,121.27 | /. -604,663.60 | 5/. -614,743.03 | 5/. -623,634.77 | 5/. -630,403.38 | 5/. -635,301.87 | 5/. -638,170.68 | 5/. -638,836.69 | 5/. -637,111.98 | 5/. -633,192.59 |
Ao 4:
[ [ Mes37 | Mes38 |  Mes33 |  Mesd40 |  Mesdl | Mesd4Z | Mesd3 |  Mesdd | Mesd5 | Mesd6 |  Mesd7 | Mesds |
[ingresos-Egresos [s/- ®11186[s/. 916810[s/. 12,48506]s/. 1608499 s/ 1999201 s/ 2383233 s/ 28833385/ 33,82902|s/. 39,249.74]s/. 4513288|s/ 51517.90]s/. 58,047.62
|2e% | st110013|  s/165026] /224731  5/.2,89530]  5/.3,59856]  5/.4289.82]  /.5190.09|  5/.608922]  5/.7,064.95]  5/.812392]  5/.9273322] 5/.10,448.57|
|credito/Page | -s/.112,874553] -s7.111,224.27| -5/.108,976.96] -5/.106,081.67| -5/.102,483.10| -5/.98,193.28] -5/.93,003.10| -3/.86913.87| -5/.79,848.92] -5/.7172500 -5/.62,451.78) -5/.52,003.21|
[ingresos-Egresos (incluido 1GV) [s/- s11186[s/. 916810[s/. 12,48506]5/. 16084995/ 1999201 [5/. 23832335/ 2883438[5/. 33,82002]5/. 3924974]5/ 45132885/ 51517.90]S/. 5804762

|ingresos-Egresos (incluido 16v) Acumulado | 5/. -627,080.73 | 5/. -617,912.63 | 5/. -605,427.57 | 5/. -589,382.59 | 5/. -569,350.58 | 5/. -545,518.25 | 5/. -516,683.87 | 5/. -482,854.85 | 5/. -443,605.11 | 5/. -398,472.23 | 5/. -346,95432 | 5/. 288,906.71

ANo 5:

[ | mesas |  Messo |  Mess1 |  Mes52 |  Mes53 |  Mes54 |  Mess5 |  Mess6 |  Mes57 |  Mes58 | Messs | Meseo |

[ingresos-Egresos [s/. 6489126[s/. 73,05371[s/ B8191248]s/ 51526065/ 10196163 ]S/ 112886465/ 125577375/ 138916795/ 15339416 |S/. 169,106.56]5/. 18615034 |5/ 204,266.84 |
[28% | st1168043] s/1314967| s/.1474225] /.1667485] /1835309 s/.2031956] /.22,60393] s/.2500502| s/.27,61095 s/.30,439.18] s/ 33,50868]  s/.36,768.03|
[

[credito/pago -5/.40322.78] -5/.27173.11| -5/.1242887]  5/.404599] s/.18353.08] 5/.20319.56] 5/.22,603.93] s/.2500502] s/.27,61095] s/.30,439.18| s/.33.50868  5/.36,768.03|

[ingresos-Egresos (Incluido 16V) [s/. 64891265/ 73053715/ B8191248[S/. 91526.96]%/. 101,96163|S/. 94,53336]5/. 105257.81[%/. 116,312.87 |5/ 128389145/ 181,49561[5/. 155720165/ 170,758.16 |
ingresos-Egresos (induido 16v) |'s/. -224,015.45 [ s/. -150,961.74 | 5/. -69,049.26| 5/.22,477.70(3/. 124,439.34 | /. 218972705/, 324,230.51 |5/. 440,543.38 | s/. 568,932.52 | /. 710,428.13 |'5/. 866,148.29 | 3/. 1,036,906.45 |
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Anexo 25. Flujo de Capital de Trabajo mensual (Escenario Pesimista)

Afo Oy 1:

Estimacién de Ingresos

Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes11l |  Mes12
Cant. Suscriptores Basic 0| 0| 0 0| 0| 0| 0 27 30| 32 35 38| 41
Cant. Suseriptores Premium 0| 50| 54} 59 64 69 75 50| 54| 59 64} 69 75
Ingresos x Basic 5/.0.00 5/.0.00] 5/.0.00 5/.0.00 5/.0.00 $/.0.00] 5/.0.00| $/.823.40 $/.893.64 s5/.969.88] §/.1,05262| S/.1142.41] $/.1,239.87
Ingresos x Premium 5/.0.00 5/.0.00] 5/.0.00 5/.0.00 5/.0.00 5/.0.00] s/.000 5/.2,25000] 5/.2,44194] 5/.265026] 5/.2,87634] s5/.312172] 57338802
Ingresos x Publicidad 5/.0.00 5/.0.00) 5/.0.00 5/.0.00 5/.0.00) 5/.0.00) s/.000] 5/.1,00000] s/.1,00000] s/.100000] s/.1,500.00] s/.1,500.00] s/.1,500.00
TOTAL INGRESOS 5/.0.00 5/.0.00] s/.0.00] 5/.0.00 5/-0.00] 5/.0.00] s/.000] s/.4073.40] s/.433559] s/a62014] s/.542806] 57576413 s7.6,127.89]
Estimacién de Egresos
Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Total Local Comercial 5/.11,00000| §/.2,650.00| S5/.2,650.00| S/.2,650.00| S/.2650.00| S/.2650.00| S/.2,650.00| 5/.2.650.00] S/.2650.00| $/.2,650.00] §/.2,650.00] S/.2,650.00 S/.2,650.00
Total Equipos s/. 5,850.00 s/.0.00| s/.0.00] 5/. 0.00| s/.0.00| s/.0.00| 5/. 300.00| 5/. 0.00| s/.0.00| s/.0.00| s/. 0.00] 5/. 0.00| s/.300.00
Total 5/.35475.00  5/.305.00] S/. 305.00] $/.305.00 5/.455.00 5/.455.00] 5/. 455.00] 5/.455.00 5/.455.00 5/.455.00] 5/. 455.00] 5/.455.00 5/.455.00
Total gastos 5/.3,303.00] 5/.7,48500 5/.3,37650] 5/.4,09611| 5/.506039] 5/.6352.52| 5/.8,08398] 5/.1,26000] 5/.1,260.00] S/.1,260.00] 5/.1,260.00] 5/.1,260.00] 5/.1,260.00
Total Asesoria y Personal 5/.0.00| 5/.16,370.61| 5/.16,370.61| 5/.16,370.61] 5/.16,370.61] 5/.16570.61| 5/.16,370.61| 5/.1637061] 5/.16,370.61] 5/.16570.61| 5/.16,370.61| 5/.1637061] 5/.16,370.61
Total de Personal 5/.000] 5/.250.00] 5/. 250.00} 5/.250.00 5/.250.00 s/.250.00] 5/. 250.00} 5/.250.00 5/.250.00 s/.250.00] 5/.250.00] S/.250.00 5/.250.00
Total Marketing s/.80000] 5/.1,20000] s/.1,20000] 5/.5858.00] s/.5858.00] 5/.5858.00] s/.585800] 5/.5858.00] s/.5858.00] s/.1,700.00] s/.1,70000[ s/.1,700.00] s/.1,700.00]
MO LEES 2T LSl szaptinel Sy dvarnel| S e e | g anseie] Spsesscs Spsncea] spsesmoadl specoml s sememl SP e mimal Sy aemnal| o) snEinall o s s Gl
Total Depreciacion Mes 5/.000] 5/.11833 s/.118.33 $/.118.33 $/.118.33 5/.118.33 s/.118.33 $/.118.33 5/.118.33 5/.11833 5/.118.33 5/.118.33 5/.118.33
Total Amortizacion Mes 5/.0.00 s/.4.46 s/.4.46 s/.4.46 s/.4.46 s/.4.46 s/.4.46 s/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 s/.4.46 5/.4.46 5/.4.46
TOTAL GASTOS NO DESEMBOLSABLES §/.000]  s/.12279] 5/.122.79) 5/.122.79 $/.122.79 §/.122.79 5/.122.79) 5/.122.79 $/.122.79 §/.122.79 §/.122.79) 8/.122.79| $/.122.79
DEFICIT Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes4 Mes5 Mes 6 Mes 7 Mes8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ingresos 5/.0.00 5/.0.00] 5/.0.00 5/.0.00 5/.0.00 5/.0.00] s/.000| s/.4073.40] 5/.433553 5/.462014] 5/.542896 s5/.576413] 5/.6127.89
Egresos + Depr. + Amortiz. 5/.56,428.00| 5/.28,383.40| 5/.24,274.90| 5/.29,652.51] S5/.30,766.79| 5/.32,058.92| 5/.34,08057| 5/.26,966.40| S/.26,966.40 5/.22,808.40| S/.22,808.40 5/.22,808.40| s/.23,108.40)
Saldo mensual -5/.56,428.00| -5/. 28,383.40| -5/.24,074.90| -5/.29,652.51| -5/.30,766.79| -5/.32,058.92| -5/.34,000.37| -5/.22,893.00| -S/.22,630.81 -5/.18,188.26] -5/.17,379.44| -5/.17,048.27| -5/ 16,980.51
saldo -5/. 56,428.00| -5/. 84,811.40|-5/. 109,086.30[-5/. 138,738.80-5/. 169,505.59(-5/. 201,564.51|-5/. 235,654 88| -5/. 258,547.88| -5/. 281,178.60|-5/. 299,366.95|-5/. 316,746.39]-5/. 333,790.66 50,771.16
Ano 2:
Estimacidn de Ingresos
Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes18 | Mes19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
Cant. Suscriptores Basic 45 49 53 57 62 68 73 30 86 94 102 110
Cant. Suscriptores Premium 82 39 a6 104 113 123 134 145 157 171 185 201
Ingresos x suscripcion Basic S/.1,345.64| 5/.1,46043| S/.158502| 5/.1,72023| S/.1,866.98| 5/.2026.25| 5/.2199.10| §/.2,386.70| 5/.2590.30| §/.2811.27| 5/.3051.10] §/.3311.38
Ingresos x suscripcion Premium S/.3677.04| 5/.3,99072| S/.4331.16| 5/.470064| S/.5101.64| 5/.5536.85| S/.6009.18 5/.6521.81| S/.7078.17| 5/.7681.99] 5/.8337.32| S/.9048.55
Ingresos x Publicidad $/.2,000.00| 5/.2,000.00| §/.2000.00| S/.2000.00| $/.2,000.00| S/.2,000.00] S/.2,000.00| S/.2000.00| 5/.2000.00| S/.2,000.00| S/.2,000.00| S/.2,000.00
ToTAL 5/.702068] s/.7.45116] /791618 5/.842087| 5/ 8968562 5/.9563.09| $/.10,208.28] 5/ 1000851 S/.11,668.47| 5/.1249526 s/ 13388.41) S/.18350.93]
Estimacion de Egresos
Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
Total Local Comercial §/.3,700.00| 5/.2,70000| §/.2,700.00| 5/.2,70000| §/.270000| 5/.270000| §/.270000| S/.270000| /270000 S/.270000| /270000 S/ 2700.00)
Total Equipos 5/. 1,000.00/ 5/.0.00] 5/.0.00] 5/.0.00 5/.0.00] 5/.350.00 5/.0.00] 5/.0.00 5/.0.00] 5/.0.00 5/.0.00] 5/.350.00
Total Infraestructura 5/.455.00] 5/.455.00 5/.455.00] 5/.455.00 5/.455.00] 5/.455.00 5/.455.00] 5/. 455.00 5/.455.00] 5/. 455.00 5/.455.00] 5/. 455.00
Total gastos $/.151000| 5/.1,51000| /151000 5/.1,51000| /151000 5/.1,51000| S/.151000| §/.1,51000| /151000 S/.151000| S/.151000 S/.1510.00)
Total Asesoria y Personal §/.19,934.51| 5/.19,93451| §/.19934.51| 5/.19,93451| §/.19934.51| 5/.19,934.51| §/.19934.51| 5/.19,934.51| §/.19934.51| 5/.19,934.51| §/.19934.51| 5/.19,934.51
Total Equi o de Personal 5/.300.00 S/. 300.00 5/.300.00 S/. 300.00 5/.300.00 S/. 300.00 5/.300.00 S/.300.00 5/.300.00 S/.300.00 5/.300.00 S/.300.00
Total s/.1,700.00| s/.1,70000] s/.1,700.00] s/.1,700.00] s/ 1,700.00| s/.1,70000] s/.1,700.00] S/.1,700.00| S/.1,700.00| S/.1,700.00] S/.1,700.00| S/.1,700.00]
TOTAL EGRESOS s/.28599.51] s/.26,599.51| s/.26599.51] s/.2659951| s/26599.51] s/.2694951] s/06599.51] s/.2650951( s/26599.51] s/.26,50951] s/26599.51] s/.2694951
Total Depreciacién Mes 5/.118.33 5/.139.17 5/.139.17 5/.139.17 5/.139.17 5/.139.17 5/.139.17 5/.139.17 5/.139.17 5/.139.17 5/.139.17 5/.139.17
Total Mes. 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 §/.4.46 5/.4.46 §/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46
TOTAL GASTOS NO DESEMBOLSABLES 5/.122.79) 5/.143.63 5/.143.63 5/.143.63 5/.143.63 5/.143.63 5/.143.63 5/.143.63 5/.143.63 5/.143.63 5/.143.63 5/.143.63
DEFICIT Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
Ingresos S/.7022.68| 5/.7,451.16| S/.7916.18| 5/.542087| S/.8968.62| 5/.9,563.09| S/.10.20 5/.10,908.51| $/.11,668.47| 5/.12,493.26| $/.13,388.41 5/.14,350.93
Egresos + Depr. + Amortiz. S/.28,722.30| 5/.26,743.13| §/.26743.13| §/.26743.13| $/.26743.13| §/.27,093.13| §/.26,743.13| 5/.26743.13| 5/.26743.13) §/.26,743.13| §/.26743.13| 5/.27,09313
saldo mensual -5/.21699.62| -5/.19,291.98| -5/.18,826.95| -5/.18,322.26| -5/.17,774.51| -5/.17,530.04| -/.16,534.85| -5/.15834.63| -5/.15,074.66| -5/.14,249.87| -5/.13,354.72| -5/.12,733.21
sald -S/.372,470.78|-5/. 391,762 76| -5/. 410,589.71|-5/. 428,911.97|-5/. 446,686.49|-5/. 464,216 53| -5/. 480,751.38|-5/. 496,586.00|-5/. 511,660.67 |-5/. 525,910.54|-5/. 539,265.26|-5/. 551,998.47
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Afno 3:

Estimacion de Ingresos

Ano 4:

Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
Cant. Suscriptores Basic 120 130 141 153 166 180 196 212 231 250 272 295
Cant. Suscriptores Premium 218 237 257 279 303 329 357 387 420 456 495 537
Ingresos x suscripcion Basic S/.5.593.86| 5/.390044| 5/4233.18| s5/.459430] /498623 s/541158] s/.587324] 5/.637427] S/.691804 s/.7.508.20| s/.8148.70| 5/ 884385
Ingresos x suscripcion Premium 5/.9,82046| 5/.10,658.21 5/.11,567.44| 5/.12,554.23] 5/.13,625.18] 51478752 5/.16,049.01| 5/.17,418.10] 5/.18,904.00 5/.20,516.64| 5/.22,266.85) 5/.24,166.39
Ingresos x Publicidad 5/.3,00000] 5/.3,00000] 5/.300000] 5/.300000] 5/.3.00000 S5/.300000] 5/.3,00000] 5/.3,00000] S/.3,000.00 5/.3,000.00] 5/.3,000.00] 5/.3,000.00
'm 5/.16,41432] s/ 17,558.66] s/.18800.62] 5/.20,14853] s/.21,61142] s/.23,19911] 5/ 2492224 s/.26,792.37] s/.28,822.04] s/.31,02a84] s/.3341557] s/.36,010.24]
Estimacién de Egresos

Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
Total Local Comercial 5/.4,750.00] 5/.3,750.00] 5/.3,750.00] s/.3,750.00] 5/.3,750.00]  5/.3,750.00] 5/.3,750.00] 5/.3,750.00] S/.3,750.00 5/.3,750.00] 5/.3,750.00] S/.3,750.00
Total Equipos 5/.1,000.00 5/.0.00 5/.0.00) 5/.0.00) 5/.0.00 5/. 400.00] 5/.0.00 5/.0.00] 5/.0.00 5/.0.00 5/.0.00 5/. 400.00)
Total Infraestructura s/. 455.00) s/.455.00] s/. 455.00) s/. 455.00) s/. 455.00| s/. 455.00| 5/.455.00] s/. 455.00| 5/.455.00) s/.455.00] s/. 455.00) s/. 455.00)
Total gastos 5/.1,860.00| 5/.1,860.00] 5/.1,86000] 5/.1,860.00] 5/.1,860.00|  5/.1,860.00| 5/.1,860.00] 5/.1,860.00] S/.1,860.00 5/.1,860.00| 5/.1,860.00] S/.1,860.00
Total Asesoria y Personal S/.23,675.85| 5/.23,675.85| S5/.23,675.85| 5/.23,675.85 5/.23,675.85| S/ 23,675.85| 5/.23,675.85| 5/.23,67585| S/.23,67585 5/.23,67585| 5/.23675.85| 5/ 23,675.85
Total de Personal 5/.350.00] 5/.350.00] 5/.350.00) s/. 350.00) s/.350.00] 5/.350.00] 5/.350.00] 5/.350.00] 5/.350.00] 5/.350.00] 5/.350.00] s/. 350.00)
Total Marketing 5/.1,600.00| 5/.1,600.00| 5/.1,60000] 5/.1,60000( 5/.1,600.00]  5/.1,600.00] 5/.1,60000] 5/.1,600.00] §/.1,600.00 5/.1,600.00] 5/.1,600.00] 5/.1,600.00
TOTAL EGRESOS 5/.33,690.85] s/ 31,690.85| s5/.31,690.85] s/.31690.85] 5/.31,690.85] s/.32,000.85] 5/.31690.85] 5/.31690.85] S/ 31,690.85 5/.31,690.85] s/.31,690.85] s/.32,090.85
Total Mes s/.138.17 5/.160.00] s/.160.00] s/.160.00] 5/. 160.00] 5/. 160.00] 5/.160.00] 5/. 160.00] 5/.160.00] 5/.160.00] 5/-160.00] s/.160.00]
Total Amortizacion Mes s/.4.46 s/ 446 s/.4.46 s/.4.46 5/.4.46 s/.4.46 s/ 446 5/.4.46 s/ 446 s/ 446 s/ 4.46 s/.4.46
TOTAL GASTOS NO BLES s/.143.63 5/.164.46) 5/.164.46 5/.164.45 5/.164.46 5/.164.46 s/.164.46) 5/.164.46 s/.164.46 s/.164.46) 5/.164.46 S/.164.45
[pERie Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
Ingresos 5/.16,414.32| 5/.17,558.66] 5/.18,800.62| 5/.20,14853( 5/.21,611.42| 5/.23199.11| 5/.24922.24| §/.26,792.37| 5/.28,822.04 5/.31,026.84| 5/.33,415.57| 5/.36,010.24
Egresos + Depr. + Amortiz. 5/.33.83448] 5/.3185531| 5/.3185531| /3185531 5/.31.85531 5/.32.25531] 5/.31.85531| 5/.3185531] 5/.31,855.31 5/.31,85531| 5/.31855.31] 5/ 32,25531
saldo mensual -5/.17,420.16| -8/.14,296.65| -5/.13,054.69] -5/.11,706.79] -5/.10,24389] -5/.9,056.20] -5/.6,933.07| -5/.5.062.94] -5/.3,033.28] -5/.83047| s5/.1,560.26] s/.3,75493
saldo -5/.569,418.63 -5/. 608,476.77| -5/. 618,720.66| -5/.627,776.86(-5/. 634,709.93|-5/. 639,772.67|-5/. 642,806.14| _ -5/. 643,636.61|-5/. 642,076.35]-5/. 638,321.43

Capital de Trabajo

Estimacion de Ingresos
Mes 37 Mes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 Mes 42 Mes 43 Mes 44 Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48
Cant. Suscriptores Basic 320] 347 377 409 444] 482 523 567 616 568 725 787
Cant. Suscriptores Premium 583 633 687 745 809 878 953 1034] 1122 1218 1322 1434]
Ingresos x suscripcién Basic 5/.9598.29| 5/.10,417.10| §/.11,30575| 5/.12,270.22] 5/.13,316.96| S/ 14452.99) 5/.1568594| 5/.17,024.06| 5/ 18476.34| 5/ 2005251 5/.21,763.13| 5/.23,619.69
Ingresos x suscripcion Premium 5/.26,227.96| 5/.28,465.40| 5/.30,893.71| 5/.33529.17| 5/ 36,389.45| 5/.39493.74| 5/ 42,862.84| 5/ 46519.35| 5/.50,487.80| 5/.54,794.77| 5/.59469.17| 5/ 64542.33
Ingresos x Publicidad 5/.4,000.00] 5/.4000.00] S/.4,00000] 5/.4,00000] 5/.4,00000] S/.4,000.00] 5/.4,000.00] S/.4,000.00] 5/.4,000.00] S/ 4,000.00] S/.4,000.00] 5/.4,000.00
TOTAL INGRESOS. 5/.39,826.26] 5/.42,88250] 5/.46,199.46] 5/.49,79938] 5/.53,70641] 5/.5794673] 5/.62,54878] 5/.67543.42] s7.72,96413] 5/.78847.28] s7.8523230] 5/.92.162.01
Estimacion de Egresos
Mes 37 Mes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 Mes 42 Mes 43 Mes 44 Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48
Total Local Comerdial 5/.4.750.00 5/.4750.00] 5/.4,75000] 5/.4,750.00] 5/.4,750.00] 5/.4,750.00] 5/.4,750.00] 5/.4,750.00] 5/.4,750.00[ 5/.4,750.00] 5/.4,750.00] 5/.4,750.00
Total Equipos 5/.0.00] 5/.0.00 5/.0.00) 5/.0.00] 5/.0.00) s/. 400.00] 5/.0.00) 5/.0.00] 5/.0.00) 5/.0.00] 5/.0.00 s/.400.00]
Total Infraestructura 5/.455.00] 5/.455.00 5/.455.00 5/. 455.00] 5/.455.00 5/. 455.00] 5/.455.00 5/. 455.00] 5/.455.00 5/.455.00] 5/.455.00 5/.455.00]
Total gastos 5/.1,860.00] 5/.186000( 5/.1,85000] 5/.186000] 5/.1,850.00] 5/.1,860.00] 5/.1,860.00] S5/.1850.00] 5/.1,860.00[ S/ 1,860.00] 5/.1,860.00] 5/ 1,860.00
Total Asesoria y Personal 5/.24,749.40] 5/.24749.40 §/.24,749.40] §/.24,749.40] 5/.24,749.40| 5/.24,749.40] 5/.24,749.40| 5/ 24,749.40] 5/.24,749.40 5/ 24,745.40] 5/.24749.40| 5/.24749.40
Total Equipamiento de Personal 5/.350.00] 5/.350.00 5/.350.00 5/.350.00] 5/.350.00 5/.350.00] 5/.350.00 5/.350.00] 5/.350.00 5/.350.00] 5/.350.00 5/.350.00]
Total Marketing 5/.1,550.00] 5/.1550.00] 5/.1,550.00] 5/.1550.00] 5/.1,550.00| 5/.1,550.00] 5/.1,550.00] 5/.1550.00] 5/.1,550.00] 5/ 1550.00| 5/.1,550.00] 5/.1550.00
TOTAL EGRESOS 5/.33,714.40 5/.33,714.40] 5/.33,714.40[ 5/.33714.40] 5/.33,71440| 5/.34114.0| 5/.33,714.40| 5/.33714.40] 5/.33,714.40] 5/.33714.40] 5/.33714.40] 5/.34,114.40]
Total Depreciacion Mes 5/.160.00] 5/.16000[ /. 160.00 5/. 160.00] s/. 160.00 5/. 160.00] s/. 160.00 s/. 160.00] s/.160.00[  5/.160.00 5/.16000[ _ 5/.160.00
Total Amortizacion Mes 5/.4.46 5/ 4.46| 5/.4.46 5/.4.46 5/ 446 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/_4.46) 5/.4.46 5/.4.46] 5/.4.46
TOTAL GASTOS NO DESEMBOLSABLES 5/.164.46) 5/ 16446 s/ 16446 5/.164.46) 5/.164.46) 5/. 164.46) 5/. 164.46) 5/.164.45) 5/.16446] s/ 164.48] 5/.16445] s/ 164.48]
DEFICIT Mes 37 Mes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 Mes 42 Mes 43 Mes 44 Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48
Ingresos 5/.39,826.26] 5/.42,882.50| §/.46,199.46] 5/.49,799.38] 5/.53,706.41| 5/.57,946.73] 5/.62,548.78 5/ 67,543.42] 5/.72,964.13| 5/.78,847.28 5/.8523230| 5/.92,162.01
Egresos + Depr. + Amortiz. 5/.33,878.86] 5/.33,878.86| 5/.33,878.86 5/.33,878.86] 5/.33,878.86| 5/.34,278.86| 5/.33,878.86 5/ 33,878.86 5/ 33,878.86| 5/.33,878.86 5/ 33,878.85| 5/.34,278.86
Saldo mensual 5/.5947.40] 5/.900364| 5/.12,32060] 5/.1592053| 5/.19,82755| 5/.23,667.87| 5/.28,669.92| 5/.33,664.56] 5/.39,085.28| 5/ 44,96843] 5/.51353.45 5/.57,883.16)
Sald lad -5/. 632,374.03|-5/. 623,370.38|-5/. 611,049.78[-5/. 595,129.25-5/. 575,301.70|-5/. 551,633.83|-5/. 522,963.91|-5/. 489,299 35|-5/. 450,214 07 |-5/. 405,245 65|-5/. 353,892 20|-5/. 296,009.04]
Ao 5:
Estimacién de Ingresos
Mes 439 Mes 50 Mes 51 Mes 52 Mes 53 Mes 54 Mes 55 Mes 56 Mes 57 Mes 58 Mes 59 Mes 60
Cant. Suscriptores Basic 854, 927 1006 1092 1186 1287 1396 1516 1645 1785 1937 2103
Cant. Suscriptores Premium 1557 1689 1834 1990 2160 2344 2544 2761 2996 3252 3529 3831
Ingresos x suscripcion Basic §/.25,634.62 §/.27,821.44| 5/ 30,194.81 5/.32,770.65 5/.35,566.23 5/.38,600.29 §/.41,893.17 §/.45,466.97 §/.49,34563| 5/ 53,555.18 5/.58,123.83 5/.63,082.22
Ingresos x suscripcién Premium 5/.70,048.26] 5/.76,023.89] 5/.82,509.28 5/.89,547.93| 5/.97,187.02| 5/.105,477.79] 5/.114,475.82| 5/.124,241.44[ 5/.134,840.15] 5/. 146,343.00 5/.158,827.13| 5/.172,376.25
Ingresos x Publ lad 5/.4,000.00| 5/.4,000.00| 5/.4,000.00| 5/. 4,000.00| 5/.4,000.00| 5/.4,000.00| 5/.4,000.00| 5/.4,000.00| 5/.4,000.00| S/.4,000.00| 5/. 4,000.00] 5/.4,000.00|
TOTAL INGRESOS 5/.99,682 88| 5/ 107,84533| S/ 116,704 10| 5/ 126,31858| 5/ 136,753.25| 5/ 148,078.08| 5/ 160,368.99| §/ 173,708.41| 5/ 188,185 78| 5/ 203,808.18| S/ 220,95096| S/ 239,458 45|
Estimacién de Egresos
Mes 49 Mes 50 Mes 51 Mes 52 Mes 53 Mes 54 Mes 55 Mes 56 Mes 57 Mes 58 Mes 59 Mes 60
Total Local Comercial 5/.4,750.00| /. 4,750.00| /. 4,750.00| /. 4,750.00| 5/.4,750.00| /. 4,750.00| /. 4,750.00| /. 4,750.00| /. 4,750.00| S/.4,750.00| 5/. 4,750.00 5/.4,750.00|
Total Equipos 5/.0.00 5/.0.00 5/.0.00 5/.0.00 5/.0.00 5/. 400.00) 5/.0.00 5/.0.00 5/.0.00 5/.0.00 5/.0.00 5/. 400.00)
Total ura 5/.455.00 5/.455.00 5/.455.00 5/.455.00 5/.455.00 5/.455.00 5/.455.00 5/.455.00 s/. 455.00 s/. 455.00 5/. 455.00) 5/. 455.00|
Total gastos 5/.1,860.00| $/.1,860.00| 5/.1,860.00| $/.1,860.00| $/.1,860.00| S/.1,860.00 S/.1,860.00] S/. 1,860.00 S/. 1,860.00 S/. 1,860.00 $/.1,860.00] $/.1,860.00|
Total Asesoria y Personal 5/.25.876.62| 5/.25.876.62 5/.25876.62| 5/.25876.62| 5/.25.876.62| 5/.25876.62| 5/.25876.62| 5/.25876.62| S5/.25876.62] 5/.25876.62| 5/.25.876.62| 5/.25.876.62
Total de Personal s/.350.00 s/.350.00 5/.350.00 5/.350.00 5/.350.00 5/.350.00 5/.350.00 5/.350.00 s/ 350.00) s/. 350.00| 5/.350.00| 5/.350.00
Total Marketing 5/.1,500.00|  5/.1,500.00| 5/.1,500.00| 5/.1,500.00| 5/.1,500.00| 5/.1,500.00| 5/.1,500.00| §/.1,500.00] §/.1,500.00] 5/.1,500.00]  5/.1,500.00]  5/.1,500.00]
TOTAL EGRESOS 5/.34,79162| S/ 3479162| 5/ 3479162 S5/ 3479162| 5/ 3479162 5/ 3519162| 5/ 3479162 5/3479162| 5/ 3479162 5/3479162| S5/ 3479162| 5/ 3519162
Total Depreciacion Mes 5/.5583 5/.5583 5/.55.83 5/.55.83 5/.55.83 5/.55.83 5/.55.83 5/.55.83 5/.55.83 5/.55.83 5/.55.83 5/.55.83
Total Amortizacion Mes 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.45 5/.4.46 5/.4.46 5/.4.45 5/.4.46
TOTAL GASTOS NO DESEMBOLSABLES 5/.60.29] 5/.60.29] 5/.60.29] 5/.60.29] 5/.60.29] 5/.60.29] 5/.60.29] 5/.60.29] 5/.60.29] 5/.60.29] 5/. 60.29] 5/.60.29]
DEFICIT Mes 49 Mes 50 Mes 51 Mes 52 Mes 53 Mes 54 Mes 55 Mes 56 Mes 57 Mes 58 Mes 59 Mes 60
Ingresos 5/.99,682.88| 5/.107,845.33| 5/.116,704.10| 5/.126,318.58| 5/. 136,753.25| 5/. 148,078.08| 5/. 160,368.99| 5/.173,708.41| 5/. 188,185.78| 5/. 203,898.18| S5/. 220,950.96| 5/. 239,458.46
Egresos + Depr. + Amortiz. 5/.34,85191 5/.34,85191 5/.34,85191 5/.34,85191 5/.34,85191 §/.35,251.91 §/.34,85191 §/.34,85191 §/.3485191| 5§/ 3485191 5/ 34,851.91 §/.35,251.91
Saldo mensual 5/.64,830.97| 5/.72,993.42| 5/.81,852.19| 5/.91,466.67| 5/.101,901.34| 5/.112,826.17| 5/.125,517.08| 5/. 138,856.50| 5/.153,333.87| 5/.169,046.27| §/.186,099.05| 5/.204,206.55

Saldo

-5/.231,178.07

-5/.158,184.65

-5/.76,332.47

5/.15,134.20|

5/.117,035.54]

5/.229,861.71

5/.355,378.79)]

5/.494,235 30|

5/.647,569.17

5/.816,615.44]

S/.1,002,714.48|5/. 1,206,921.04
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