[image: LOGO_CMYK JPG]
UNIVERSIDAD PERUANA DE CIENCIAS APLICADAS
 
FACULTAD DE NEGOCIOS EPE
 
CARRERA DE CONTABILIDAD
 
STUDY SPACE S.A.C
PROYECTO EMPRESARIAL PRESENTADO POR:
ELIZABETH POLO MENDOZA (U201500391)
 
 
PARA OPTAR EL GRADO DE BACHILLER DE CONTABILIDAD
 
 
 
 
 
Lima, febrero 2017
A nuestra profesora por ser nuestra guía, por su paciencia y apoyo constante. 
Tabla de contenidos
Introducción              5
1. Resumen Ejecutivo              6
2. Aspectos Generales del negocio              8
2.1 Idea / nombre del negocio              8
2.2 Descripción del servicio a ofrecer              9
2.3 Equipo de trabajo              11
3. Planeamiento Estratégico              12
3.1 Análisis externo:              12
3.1.1 Análisis Pestel: Político-legal, social-cultural, demográfico, global, económico, medioambiental y tecnológico.              12
3.2 Análisis interno:              16
3.2.1 Análisis de las 5 fuerzas de Porter: Competidores, clientes, proveedores, Productos sustitutos, competidores potenciales.              16
3.2.2 Análisis FODA              20
3.3 Visión              21
3.4 Misión              21
3.5 Estrategia Genérica              21
3.6 Objetivos Estratégicos              21
4. Investigación  Validación de Mercado              23
4.1 Diseño metodológico de la investigación/metodología de validación de hipótesis.              26
4.1.1. Validación problema/cliente              28
4.1.2. Validación del Producto/Servicio              28
4.1.3. Desarrollo del experimento Pitch MVP              30
4.2 Resultados de la Investigación              31
4.2.1. Validación de problema cliente              31
4.2.2. Validación de problema cliente              32
4.3 Informe final: Elaboración de tendencias, patrones y conclusiones              36
5. Plan de marketing              39
5.1 Planteamiento de objetivos de marketing              39
5.2 Estrategias de marketing:              39
5.2.1 Segmentación              39
5.2.2 Posicionamiento              40
5.3 Mercado objetivo:              41
5.3.1 Tamaño de mercado              41
5.3.2 Tamaño de mercado disponible              42
5.3.3 Tamaño de mercado operativo (target)              42
5.3.4 Potencial de crecimiento del mercado              43
5.4 Desarrollo y estrategia del marketing mix              44
5.4.1 Estrategia de producto / servicio              44
5.4.3 Estrategia comunicacional              49
5.4.4 Estrategia de distribución              50
5.5 Plan de Ventas y Proyección de la Demanda              50
5.6 Presupuesto de Marketing              51
6. Plan de Operaciones              52
6.1 Políticas Operacionales              52
6.1.1 Calidad              53
6.1.2 Procesos              55
6.1.3 Planificación              56
6.1.4 Inventarios              57
6.2.1 Localización de las instalaciones              57
6.2.2 Capacidad de las instalaciones              58
6.2.3 Distribución de las instalaciones              60
6.3 Especificaciones Técnicas del Producto / servicio              60
6.4.5 Mapa de Procesos y PERT              73
7. Estructura organizacional y recursos humanos              74
7.1 Objetivos Organizacionales              74
7.2 Naturaleza de la Organización              75
7.2.1 Organigrama              75
7.2.2 Diseño de Puestos y Funciones              75
7.3 Políticas Organizacionales              81
7.4 Gestión Humana              82
7.4.1 Reclutamiento              82
7.4.2 Selección, contratación e inducción              83
7.4.3 Capacitación, desarrollo y evaluación del desempeño              84
7.4.4 Motivación              85
7.4.5 Sistema de remuneración              86
7.5 Estructura de gastos de RRHH              87
8. Plan económico-financiero              88
8.1 Supuestos              88
8.2 Inversión en activos (fijos e intangibles) y depreciación              88
8.3 Proyección de ventas              90
8.4 Cálculo del capital de trabajo              94
8.5 Estructura de financiamiento: Tradicional y no tradicional              95
8.6 Estados Financieros (Balance General, Estado de GGPP, Flujo de Caja)              96
8.7 Flujo Financiero              98
8.8 Tasa de descuento accionistas (COK ó Re) y WACC y COK              99
8.9 Indicadores de rentabilidad              99
8.10 Análisis de riesgo              101
8.10.1 Análisis de sensibilidad              101
8.10.2 Análisis por escenarios (por variables)              102
8.10.3 Análisis de punto de equilibro              103
8.10.4 Principales riesgos del proyecto (cualitativos)              103
9. Conclusiones              104
9.1 Conclusiones generales              104
9.2 Conclusiones individuales              105
Bibliografía              107
Anexos              108
ANEXO # 1              108
ANEXO # 2              111


Introducción
La cantidad de estudiantes universitarios en nuestro país cada año viene aumentando y más por parte de las universidades particulares, es por ello que nuestro negocio va dirigido al mercado universitario, debido al volumen que presenta las universidades particulares.
El modelo de negocio surge con la necesidad de los estudiantes en encontrar un ambiente de estudio disponible y que sea cómodo y rápido de llegar a este ambiente, este descubrimiento se hizo al llegar a un nicho de mercado, que son los estudiantes universitarios en la búsqueda de un espacio de estudio diferente, cómodo. A raíz de esta necesidad surge la idea de negocio, que consiste en la intermediación de servicio de alquiler de espacios de estudio, con lo que facilitaremos a nuestros usuarios la búsqueda de ambientes cómodos y tranquilos  y tranquilidad.
De acuerdo a la investigación realizada, en el país existe una gran demanda de estudiantes que buscan lugares donde puedan realizar actividades estudiantiles, es por ello que nosotros apostaremos por una nueva propuesta que no solo es ofrecer el ambiente sino contaremos con un aplicativo el que podrá ser usado desde cualquier punto.
Si bien es cierto en el mercado existen sustitutos, nosotros ingresaremos con una propuesta diferente a las demás.
1. Resumen Ejecutivo 
“STUDY SPACE” es un aplicativo que tiene como objetivo facilitar a los estudiantes la búsqueda de ambientes de estudio, cómodos, con las tecnologías necesarias y cercanas a su ubicación para reunirse con sus compañeros a realizar trabajos de investigación y/o estudiar. 
Actualmente el Perú se está convirtiendo en una plaza cada vez más atractiva para crear startups, gracias al apoyo de diversas organizaciones y el mismo gobierno. Es por ello se están poniendo muy de moda en nuestros días y está llegando a ser una alternativa atractiva para emprendedores.
Últimamente se ha convertido en una tendencia estudiar y/o hacer trabajos de investigación en cafeterías, restaurantes y ambientes públicos, así se tenga que sacrificar la comodidad del estudiante. Estadísticas confirman que más del 75% de estudiantes prefieren reunirse en lugares ajenos a su casa de estudios.  
Con “STUDY SPACE”, los estudiantes tendrán varias opciones de salas de estudio para reservar. Los ambientes podrán visualizarse por medio de fotografías para que el estudiante escoja la que más le resulte atractiva, para luego poder reservarla y hacer el pago correspondiente.
En relación a los resultados, se puede mencionar que después de investigar a nuestro público objetivo, usando diferentes tipos de herramientas de validación los resultados fueron los esperados, llegando a 33% de aceptación, sobrepasando nuestro objetivo de 25%. 
Nuestra oficina central estará localizada en Surco y nuestra cobertura será Lima Metropolitana.
Como segundo paso tenemos proyectado lo siguiente:
·         Incrementar nuestra fuente de ingreso del negocio a través de la venta de publicidad a terceros.
·         Búsqueda de un inversionista que apueste por nuestra idea del negocio y contribuya al crecimiento del mismo.
·         Ampliar la cobertura de servicio de búsqueda de ambientes de estudio hacia el interior del país y a largo plazo a nivel internacional.
2. Aspectos Generales del negocio
2.1 Idea / nombre del negocio 
Según Havas Media Group[1], ha crecido el uso de Smartphones en el Perú. Por lo tanto, habrá más aplicaciones que sean útiles para el día a día. En consecuencia, muchos peruanos solucionaran sus problemas apoyándose en estas. 
Ahora bien, hemos identificado la siguiente problemática; que muchos estudiantes no encuentran lugares cómodos y equipados para reunirse con sus compañeros a estudiar y/o realizar trabajos de investigación. El mercado actual no existe ambientes de estudio especialmente dedicados a este fin, por lo tanto, los alumnos prefieren reunirse en la universidad o cafeterías cercanas a su ubicación, pero muchas veces estos lugares se encuentran ocupados de estudiantes y deben buscar otro lugar. Nuestra empresa se especializa justamente en ubicar distintos ambientes de estudio libres para los estudiantes cerca a la ubicación actual de estos. El proyecto empresarial bajo el nombre de STUDY SPACE hace mención al tipo de servicio que brinda a sus clientes, que en este caso son los estudiantes. Este nombre está compuesto de 2 palabras: 
-         Study: Que significa “Estudio”
-         Space: Que significa “Ambiente/Espacio”
Tan solo en el Perú los aplicativos están de moda y todos los jóvenes adultos, que son nuestro público objetivo, los utilizan cada día más, por lo tanto, esta moda se está convirtiendo en una tendencia[2]. Las regulaciones para empresas que brindan servicios digitales no son muchas, sin embargo, se están considerando las más relevantes. La tecnología está creciendo a pasos agigantados. Todo esto nos indica que nuestro proyecto puede considerar viable en el mercado peruano.
La escalabilidad significa mayor rentabilidad con el paso del tiempo y en el caso de nuestro proyecto es una característica que nos representa y por la que los empresarios y/o inversionistas estarán animados en invertir en nuestro proyecto. La tarea fundamental de nuestro proyecto es conseguir arrendadores que puedan ofrecer sus ambientes de estudio, por lo tanto, a mayor cantidad de arrendadores que nos escojan como intermediarios, mayor seria nuestra ganancia ya que se nos otorgara una comisión por cada alquiler exitoso, todo esto sin incurrir en costos, debido a que los espacios de estudio y su amoblado va a cuenta del arrendador.  Vale mencionar que una vez el servicio sea altamente conocido, hay la posibilidad de vender publicidad lo cual generaría una ganancia adicional para la empresa. En otras palabras, nuestros ingresos serian exponenciales. 
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[image: ]2.2 Descripción del servicio a ofrecer
“STUDY SPACE”, consiste en brindar ambientes de estudio para estudiantes, en el lugar y con el equipamiento que desee de manera rápida y segura para que así los estudiantes puedan desarrollar sus actividades educativas tales como trabajos de investigación, trabajos grupales, tareas académicas, etc. Una vez que el estudiante decida bajarse la aplicación lo primero que tiene que hacer es registrarse y mediante la activación del GPS, podrá encontrar el ambiente de estudio más cercano a su ubicación o de lo contrario a la ubicación que el estudiante decida. Con este servicio no habrá sorpresas, en el sentido de que cada estudiante sabe exactamente qué ambiente va a ocupar y por el cual está pagando, ya que nuestro aplicativo cuenta con fotos de todos los ambientes de estudio y una descripción de todas las comodidades con las que cuenta. Una vez aprobado el espacio, automáticamente se procede a realizar el pago que en este caso sería online (con tarjeta de crédito) y continuación el aplicativo brinda los datos del lugar. Para empezar los espacios de estudio estarían ubicados por los alrededores de las universidades e institutos privados. Nuestra propuesta de valor es la siguiente:
Es un servicio innovador y novedoso. Seriamos los primeros en ofrecer un servicio que consista en ser intermediarios entre estudiantes y arrendadores para ofrecerles un espacio de estudio mediante un aplicativo web a un precio razonable. Brindando comodidad, rapidez y variedad. 
Los beneficios para el estudiante:
-         Rapidez y facilidad para encontrar un ambiente de estudio.
-         Tener un espacio personal, sin ruidos, cerrado.
-         Tener acceso a una gran variedad de espacios. Podrá escoger el que más le convenga en distintas zonas de la capital.
Los beneficios para el arrendador:
-         Poder ganar dinero extra dando en alquiler (por horas) la zona de su casa, oficina o local que más le convenga. 
-         Los arrendadores deciden y/o manejan sus propios horarios de disponibilidad de ambientes.
-         Ganar experiencia en el rubro de alquileres. Abriendo posibilidad para expandir sus ambientes. 


2.3 Equipo de trabajo 
[image: ]CASTILLO AÑARI, CLAUDIA
Estudiante del décimo ciclo de la carrera de Administración de empresas con experiencia en el área de marketing y publicidad, con alto nivel para la organización y creatividad. Cuenta con conocimientos de estrategias comerciales y de diseño gráfico que es vital para la publicidad de nuestro aplicativo.
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BARAHONA PADIN,  DEISY 
Estudiante del décimo ciclo de Administración de banca y finanzas con experiencia en el sistema bancario. Con alto nivel de responsabilidad y vocación de servicio. Cuenta con conocimientos de procesos de pagos móviles. Esto es vital para la realización de nuestro aplicativo. 
 
[image: ]POLO MENDOZA, ELIZABETH 
Estudiante del décimo ciclo de la carrera de contabilidad. Con experiencia en el rubro de la construcción. Con alto nivel de proactividad y alta capacidad de negociación. Esto será muy importante para el proyecto ya que hay mucha negociación de por medio con los arrendadores.
 
[image: ]SANCHEZ CASTAÑEDA, PEDRO
Estudiante del décimo ciclo de Administración de empresas. Con experiencia en el rubro tecnológico. Con alto nivel de proactividad y manejo de procesos. Cuenta con conocimiento  en  el manejo de  equipos celulares e informática que es vital para el desarrollo de nuestro aplicativo. 
3. Planeamiento Estratégico
3.1 Análisis externo:
3.1.1 Análisis Pestel: Político-legal, social-cultural, demográfico, global, económico, medioambiental y tecnológico.
Análisis PESTEL
Político-legal
El Ministerio de Vivienda, Construcción y Saneamiento publicó a través del diario oficial El Peruano, el reglamento del Decreto Legislativo N° 1177 en el que se estipulan las obligaciones del arrendador y del arrendatario establecidos en el contrato de arrendamiento de inmueble destinado a vivienda. (ANEXO #1). Con esto queremos demostrar que una ley nos ampara y/o permite realizar este proyecto. Ya que idea de negocio tiene que ver con arrendar locales, en este caso a estudiantes. 
Social-cultural, demográfico
En el comercio electrónico (e-commerce), las partes interactúan electrónicamente en lugar del intercambio o contacto físico directo que sucede en un punto de venta. Uno de sus principales tipos es el de Consumo (Business-to-Consumer o B2C, por sus siglas en inglés), en que las empresas comerciales llegan de manera directa al consumidor final.
A nivel regional, y de lejos, el líder es Brasil. Esto principalmente por las importantes medidas de incentivo impulsadas por este país: como la reducción de tasas de interés e impuestos y la adaptación de su legislación a las pautas del consumidor nacional. En contraparte, el e-commerce se ha complementado muy bien con la cultura de compra del mercado brasileño en la que existe una altísima penetración del uso de tarjetas de crédito.
En este contexto regional, estudios previos han demostrado que los dos rubros principales del e-commerce en el Perú son “Flores y regalos” y “Viajes y Turismo”. Esto constituye un dato muy interesante desde la perspectiva de nuevas iniciativas en el país. Asimismo, otras características del e-commerce nacional son:
·         Las mujeres representan el 55% del mercado de e-commerce.1
·         Los “e-consumers” son un público especializado (por ejemplo: gamers y buscadores de precios)
·         Las principales barreras para el usuario son: desconocimiento sobre el uso de plataformas de pago, la necesidad de ver y sentir el producto antes de comprarlo, así como la poca oferta y variedad.
·         Los principales obstáculos del mercado son la baja penetración de internet (aunque en los últimos años venimos mejorando), falta de una mayor oferta, bajo nivel de bancarización y por más increíble que parezca, el desconocimiento tecnológico por parte de la mayoría de las empresas.
Recogiendo esta necesidad del usuario peruano de “ver y sentir el producto”, Arellano Marketing realizó una investigación en que la entrega y/o pago del producto podía ser ejecutada en línea o de manera física, con los siguientes resultados (complementarios a los estudios previos):
·         Las tres empresas con mayor porcentaje de compras realizadas fueron: 1. Mercado Libre, 2. LAN y 3. Saga Falabella.
·         Los mejores medios de pago para comprar por internet fueron el pago contra entrega y la tarjeta de débito. Este último dato llama la atención, pues el uso electrónico de tarjetas de débito presenta una de las mayores vulnerabilidades al fraude bancario.
Así, el comercio electrónico en el Perú parece haberse “detenido” en su fase de introducción al mercado. Sin embargo, a través de una mejor oferta basada en estándares internacionales, estrategias de promoción por tiempos limitados como el CyberMonday y la apuesta por modelos no tradicionales que respondan a las necesidades del e-consumer peruano, la situación actual es en realidad una gran oportunidad y constituye un nicho de mercado real para los emprendedores.
Finalmente, es necesario generar nuevos espacios de gestión del conocimiento, dentro y fuera de la academia, que difundan los resultados de nuevas investigaciones de mercado y contribuyan a la formulación de nuevas iniciativas por parte del creciente ecosistema emprendedor peruano. (Rayan, 2016)
 
Económico
El ciclo económico del Perú dura aproximadamente unos 52 años (35 de crecimiento y 17 de contracción) y que las etapas de expansión son comparables con las de un país europeo, con la diferencia de que las depresiones económicas nos vuelven al inicio.
“El crecimiento va a reducir la pobreza, porque sube el ingreso PBI per cápita, pero cuando llegue la crisis la va a volver a aumentar. Digamos que se reduce a 25% y después vuelve a subir a 50%. Si no hubiéramos tenido estas fuertes caídas, hace tiempo tendríamos un PBI per cápita como Inglaterra o España. Es que la gente piensa que seguirá creciendo siempre. No se preguntan qué puede pasar si las cosas cambian radicalmente”.
Seminario exhortó al Gobierno a desarrollar una visión a largo plazo. “El Estado solo tiene -si es que es así- políticas a tres o cuatro años. Para evitar una depresión económica necesitas políticas de 15 a 20 años. No hay instituciones que hagan ese trabajo. Es una falla institucional. Si logramos desarrollar esas instituciones, esas cosas no se van a dar”. (Manrique Torres, 2013)
El Directorio del Banco Central de Reserva del Perú acordó mantener la tasa de interés de referencia de la política monetaria en 4,25 por ciento. Esta decisión es consistente con una proyección de inflación que converge al rango meta hacia mediados de 2017. (BCR, 2017)
En el artículo 58° de la constitución del Perú, señala que se rige bajo una economía social.
Ecológico
El Mejor Horario para Estudiar hay quienes lo hacen a primera hora de la mañana, otros por la tarde al llegar a casa, y otros tantos durante la noche. 
Claro que cada quien dispone de su propio ritmo y gustos para esta tarea diaria, sin embargo, la ciencia tiene algunas recomendaciones para hacernos. Toma nota de estos consejos.
Según numerosos estudios, el mejor horario para estudiar y hacer tareas que requieran de concentración es por la mañana. Es cuando estamos más despiertos, no hemos sufrido el cansancio de la jornada, y nuestra mente está al tope de su función. Eso sí: debes haber tenido una buena noche de descanso, pues si te acostaste tarde o no dormiste tus 7 a 8 horas reparadoras, tu mente no habrá logrado recuperarse del todo.
El mejor horario para el estudio. La mejor hora para memorizar. Cada quien encontrará su mejor momento, sin embargo, según numerosos estudios la mejor hora para estudiar es por la mañana.
Otro tema de vital importancia es el desayuno. Debes comenzar tu día con una comida liviana, aunque completa, cumpliendo con todos los requisitos: vitaminas, minerales, fibras y también hidratos de carbono. Nada de grasas saturadas ni de azúcares artificiales, pero sí grasas de las buenas, que den a tu cerebro el combustible necesario para ponerse en marcha. Un pan integral tostado con queso entero, mermeladas naturales de frutas, un jugo de frutas cítricas y una infusión de té rojo, verde u otra similar (también café, negro o con leche) te mantendrán en la cima de la energía, sin llenarte demasiado y permitiendo el mejor de los procesos de aprendizaje.
Los horarios de estudio y el ambiente, en una rutina normal, luego de una buena noche de sueño y con un desayuno completo, los estudios demuestran que entre las 8 y las 10:30 de la mañana es la mejor hora para estudiar. En este momento tu mente está en su máximo de agilidad y tu cuerpo completamente relajado, ideal para aprender, memorizar, incorporar nuevos conceptos y tareas similares. Pero recuerda que no basta sólo con dormir bien, desayunar y dedicar la mañana al estudio, también debes recordar los básicos que permiten el mejor proceso de aprendizaje.
Por ejemplo, contar con excelente iluminación, natural si fuera posible, o artificial pero cálida y que no emita zumbidos. El ambiente debe estar ordenado y carecer de interrupciones. El silencio será tu mejor aliado, pero si necesitas algo de ruido de fondo elige música instrumental, nada de radio con modernas canciones que te inviten a cantarlas a la par.
Presta atención al mobiliario. Una mesa espaciosa, todos tus elementos a mano, y una silla que te ayude a permanecer cómodo, pero siempre en buena posición. No uses sillones demasiado mullidos ni mucho menos estudies tumbado en la cama: siempre hazlo sentado, con la espalda derecha, para que tu cerebro reciba el mayor afluente de sangre y oxígeno. Y, finalmente, además de conocer el mejor horario para estudiar, debes ponerle ganas.
Las empresas están iniciando sus procesos de transformación según las tendencias.
Tecnológico.  
Nuestro país se mantiene en el puesto 90 del ránking del Informe Global de Tecnología de la Información 2015, informe que analiza el impacto de las tecnologías de la información y comunicación (TICs) en el proceso de desarrollo y competitividad de 143 economías del mundo, informó la Sociedad Nacional de Industrias (SNI). Sin embargo, La tecnología crece a pasos agigantados lo que contribuye a que cada vez más los consumidores requieran productos innovadores que les permitan facilitar su vida diaria. La tecnología de los Smarthphones ya es una tendencia en el Perú. El 41% de los jóvenes adultos ya lo considera imprescindible ya que forma parte de su vida diaria y en parte soluciona sus problemas o los hace tener una vida más fácil, gracias a la conectividad con el mundo que lo rodea.2 
Encontramos que en Latinoamérica existe deficiencia de desarrollo tecnológico. 
3.2 Análisis interno:
3.2.1 Análisis de las 5 fuerzas de Porter: Competidores, clientes, proveedores, Productos sustitutos, competidores potenciales.
El análisis de las fuerzas de PORTER nos permite identificar y evaluar la situación actual de la empresa, para mejorar nuestras estrategias actuales y establecer barreras de entradas altas para nuevos competidores, y diferenciar nuestro servicio de los productos sustitutos, también para obtener una buena relación con nuestros proveedores, y lograr una mayor fidelización con nuestros clientes. 
Las fuerzas que aplicaremos a nuestra idea de negocio son las siguientes: 
·         Rivalidad entre competidores
En el mercado actual no existe competidores directos que brinden el servicio que ofertaremos, sin embargo, nosotros aprovecharemos el crecimiento que está teniendo el sector para posicionarnos con un producto innovador, empleando estrategias que permitan a la empresa tener sostenibilidad en el tiempo.
En lo que respecta a la competencia de precios en el sector, no será perjudicial para nosotros por la nula existencia de competidores.
Además, en cuanto a barrera de entrada se diseñarán estrategias que hagan frente o impidan el ingreso de nuevos competidores al mercado.
·         Amenaza de entrada de nuevos competidores
La amenaza de los competidores que brinden el mismo servicio, es intermedia por las barreras de entrada que desarrollaremos las cuales son:
Diferenciación del servicio. - se desarrollará un servicio innovador y accesible.
Alta inversión de capital. - se refiere al alto costo de implementación del aplicativo.
Entre los posibles competidores encontramos a los arrendadores quienes son los que tendrán contacto directo con los estudiantes, por lo tanto, estos podrán implementar una base de datos y desarrollar el negocio de alquiler de sus ambientes por cuenta propia.
Para poder controlar la entrada de nuevos competidores nos enfocaremos en la fidelización de los clientes y establecer campañas comerciales que sean muy competitivas.
·         Amenaza de ingreso de productos sustitutos.
Actualmente no contamos con empresas que brinden el mismo servicio que STUDY SPACE, sin embargo, contamos con diversas empresas que ofrecen a sus clientes espacios para que estos desarrollen diversas actividades entre ellas tenemos:
Starbucks. - Una de las cafeterías que se ha convertido en un punto de referencia para las personas que consumen café y personas realizan actividades estudiantiles y reuniones de negocio.
-         Beneficios. - cuentan con ambientes acogedores para sus clientes.
-         Ventaja. - servicio de WI-FI gratuito, puedes pasar hora y horas en los ambientes y no realizas pago alguno por ello.
Domicilio. - algunas personas suelen reunirse y realizar tareas en sus casas.
-         Beneficios. - cuentas con ambientes amplios, y no realizan ninguna inversión.
-         Ventaja. - internet gratuito, tiempo de uso ilimitado.
·         Poder de negociación de los proveedores.
Los proveedores tienen un poder de influencia reducida ya que en mercado existe este servicio y se encuentra con facilidad su adquisición, lo que es beneficioso para nosotros porque nos permitirá elegir la mejor oferta.
Tenemos a estos proveedores más relevantes:
Programador Digital (App). - Es el profesional que se encargara de construir y programar la aplicación virtual, de acuerdo a nuestras instrucciones, parámetros y requerimientos que le brindemos, dándole así un enfoque amigable para el uso del usuario.
Google Play. - Es el medio donde vamos a aplicar nuestro producto al mercado virtual y dar llegada a todos los usuarios que cuentan con un Smartphone con sistema operativo Android. 
App Store. - Es el medio donde vamos a aplicar nuestro producto al mercado virtual y dar llegada a todos los usuarios que cuentan con un Smartphone con sistema operativo iOS. 
Arrendadores de ambientes. - En este caso los arrendadores serian nuestros principales proveedores de ambientes. Sin estos nuestro negocio no sería viable. Es importante negociar con ellos en base a nuestra propuesta para que acepten formar parte de la misma.
Medios de Pago. - Se establecerá convenio con visa net, para que los pagos se realicen vía online mediante tarjetas de crédito y débito, para de esta manera agilizar el proceso de pago, haciendo que las reservas se realicen en forma oportuna y sin inconvenientes.
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Fuente:Visanet

3.2.2 Análisis FODA 
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3.3 Visión 
Ser una empresa reconocida a nivel Lima Metropolitana, expertos en ofrecer los mejores servicios en ambientes para estudio y llegar a muchos usuarios, cubriendo sus expectativas.
3.4 Misión 
Somos una empresa peruana que brinda servicios a universitarios, dedicada a proporcionar información sobre ambientes de estudio y lograr satisfacer a nuestros clientes de manera eficiente y responsable, asimismo, establecer armonía con los proveedores y colaboradores para ser imagen y representación fiel de los consumidores.
3.5 Estrategia Genérica
La estrategia que aplicará nuestra empresa será la de diferenciación, porque brindaremos un servicio novedoso en el mercado peruano, asimismo, podemos complementar con el enfoque en diferenciación, porque se va abarcar un segmento determinado. Además, al momento de realizar la investigación hemos percibido que se ha creado expectativas para que este servicio se de en el mercado. Esto se vio reflejado con la gran acogida que tuvo nuestra página en Facebook donde varios usuarios le dieron “Me gusta” a nuestra página, incluso realizaron comentarios sobre lo novedoso de nuestro producto y que les interesaría tenerlo en el mercado.
3.6 Objetivos Estratégicos 
·         Captar el mayor número de clientes en un 50% en un plazo no mayor a 3 años.
·         Brindar un servicio novedoso de calidad que supere las expectativas de los clientes y fidelizarlos en un 75% al año 2018, incrementando la cantidad de usuarios.
·         Establecer alianzas estratégicas con las empresas por los próximos 4 años para generar inversión y financiar el servicio hasta ampliar el negocio hacia otros segmentos.
·         Incrementar la rentabilidad: En base a una administración de recursos eficientes y maximizar el valor de los accionistas. 
·         Mejorar el servicio a través de un seguimiento constante para alcanzar la satisfacción de los usuarios. 
·         Expandir el negocio y posicionarlo como la mejor empresa en brindar servicios: espacios de estudio frente a estudiantes universitarios, llegando a más zonas de lima metropolitana en un rango de 3 años.
4. Investigación  Validación de Mercado
El objetivo esta exploración es validar la hipótesis del  cliente/problema que fue el origen de nuestra propuesta de solución. Para hacer esto suponemos que el estudiante tiene problemas en encontrar ambientes de estudio a la hora que lo requiere y en el sitio en donde o requiere ya que no hay disponibles. Por lo tanto necesita ayuda para encontrar ambientes para estudiar cómodamente. Se realizó esta exploración haciendo uso de fuentes primarias en este caso entrevistas a los estudiantes que cumplan con el perfil requerido y estadísticas online del perfil que buscamos. El mercado al que nos dirigimos es un mercado RESEGMENTADO ya que el mercado de alquileres ya existe y estamos atendiéndolo de una manera diferente, y segmentando para universitarios. Para dar validez a nuestro proyecto nos apoyamos en el modelo Canvas. Para tener una idea mucho más realista de la empresa que tenemos en nuestras manos. 
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Asociaciones claves:
Los arrendadores que ofrecen sus espacios son muy importantes para nosotros ya que sin estos nuestro proyecto no sería viable. Tenemos un riguroso proceso de selección a la hora de elegir los ambientes para poder ofrecerlo al usuario un buen servicio en el cual se sienta a gusto y cómodo. Nuestra plataforma de pago que es nuestro medio de pago también es importante y su gestión es vital para el desarrollo del negocio.  Es importante mencionar también al programador web, ya que es una pieza clave del negocio. Él se encargara de desarrollar nuestro aplicativo de acuerdo a nuestros requerimientos y darle un mantenimiento anual. 
Actividades Clave: 
Es importante la gestión y actualización del aplicativo para que el aplicativo sea más atractivo para el usuario y de esa manera lo use más seguido. Así mismo la gestión de la plataforma de pagos y su mantenimiento es importante para que el usuario no presente problemas a la hora de cancelar el servicio.
Crear una base de datos con los arrendadores de diversas zonas de Lima es también es una tarea vital para nuestro proyecto. Ya que a más arrendadores más ganancia para nosotros. 
La publicidad para nuestra empresa se podría considerar la actividad clave de mayor importancia, ya que nuestro fin tratar de captar la mayor cantidad de clientes y arrendadores para que el negocio funcione. Es por eso que tendremos una campaña de lanzamiento agresiva y se invertirá mensualmente en publicidad de distintos medios. 
Recursos claves:
Nuestra plataforma tecnológica es vital para nosotros ya que es el medio principal de comunicación con nuestro usuario. Contaremos una oficina en donde se encontrara nuestro grupo humano gestionando la parte operativa, administrativa y comercial del negocio. Los arrendadores también es parte de nuestros recursos claves ya que son los proveedores de ambientes de estudio. 
Propuesta de valor: 
*Para los estudiantes: Somos un facilitador de ambientes de estudio para los estudiantes, cuya necesidad es encontrar un espacio de estudio para realizar sus trabajos universitarios. Nuestro aplicativo será muy informativo y contara con fotografías de todos los ambientes de estudio, así mismo se podrán ubicar los espacios de estudios más cerca al estudiante con la activación del GPS. Sus precios serán razonables y accesibles al mercado de estudiantes. Seremos los primeros a nivel internacional en ofrecer este servicio, por lo tanto, generaría interés por parte del público en general y de inversionistas. Seremos un servicio innovador y novedoso. Brindando comodidad, rapidez y variedad. 
*Para los arrendadores: Las personas que cuentan con un espacio adicional podrán darlo en alquiler y recibir una cuota a cambio. Los horarios de los ambientes que serán dados en alquiler o decide el arrendador, por lo tanto tendrá un horario flexible. 
Relaciones con los clientes:
*Para estudiantes: El servicio se basa en un autoservicio, quiere decir que los estudiantes se atenderán a ellos mismos en el local y usaran el equipo que se les brinda. Para mayor comunicación con los usuarios el social media es vital y se lograra con el uso de las redes sociales y pagina web. También habrá un sistema de evaluación del servicio para los arrendadores. De esta manera se podrá controlar y/o mejorar la calidad de nuestro servicio. 
*Para arrendadores: De igual manera los arrendadores podrán calificar a los estudiantes mediante una evaluación del usuario. Con esto lograremos identificar y conocer con mayor profundidad a nuestros clientes. Somos un modelo de negocio B2C ya que juntamos a los arrendadores y proveedores en línea para que ofrezcan y compren el servicio. 
Segmentos de mercado
Los segmentos del mercado son dos: Los arrendadores que ofrecen sus espacios de estudio y los estudiantes que son los que necesitan un espacio de estudio para realizar sus trabajos universitarios.
Canales
Los canales que utilizamos en ambos para ambos segmentos son las redes sociales, la página web, el WhatsApp, el aplicativo y volanteo. 
Estructura de costos
La estructura de costos se divide en la plataforma de pago online, el marketing que la empresa utilizara y el costo de la instalación y mantenimiento del aplicativo.
Costos fijos pago de planilla, servicios, local.
Variables: pago de alquiladores, comisión plataforma de pago.
Fuentes de ingresos
Los ingresos para la empresa están conformados por la comisión de cada alquiler exitoso, que en este caso sería el de 20%. La publicidad a terceros también es una opción muy interesante que estamos considerando para tener ingresos adicionales. 
4.1 Diseño metodológico de la investigación/metodología de validación de hipótesis.
De acuerdo a nuestros objetivos los métodos que utilizaremos son cualitativos y cuantitativos. Ya que por un lado queremos conocer profundamente lo que piensa nuestro público objetivo, cuáles son sus necesidades, sus expectativas y opiniones, por otro lado también hacemos uso de un método cuantitativo porque es vital para nosotros tener indicadores, estadísticas y porcentajes para poder validar nuestra información y así tener un resultado mucho más exacto. Las herramientas usadas para este fin son: El pitch MVP, las entrevistas a profundidad, indicadores y estadísticas en páginas de landing page. 
Objetivos del experimento
·         Validar la hipótesis de que nuestro modelo de negocio da solución al problema de falta de espacios para estudiar de los estudiantes.
·         Tener como mínimo un 30 % de interés en nuestra idea de negocio, donde nuestro público objetivo (los estudiantes) ingresen su correo electrónico, en nuestra Landing page, demostrando que están dispuestos a usar nuestra aplicación y que por lo tanto quiera mayor información del mismo. 
·         Tener con la Landing Page una base de datos con los correos de nuestros futuros clientes que están interesados en nuestra idea de negocio.
·         Captar clientes y estudiar su interés mediante el Facebook que se creó. 
·         Tener información acerca de lo que realmente desean los clientes y si estarían de acuerdo los requerimientos de nuestro aplicativo. 
·         La frecuencia de uso del aplicativo.
·         Validación de precio del aplicativo.
Esta exploración nos va a permitir conocer las necesidades de los estudiantes para poder clasificarlas y posteriormente profundizar el conocimiento hacia el usuario final (los estudiantes). 
Problema 
A los estudiantes se les dificulta encontrar ambientes de estudio para estudiar y/o hacer trabajos grupales con sus compañeros de la universidad. 
Público objetivo
Estudiantes de universidades privadas del NSE AY B entre los 18 y 40 años de edad, que suelan buscar espacios de estudio para estudiar.
Se realizó una encuesta a 45 estudiantes para poder validar nuestra solución dirigida especialmente a ellos. Para lograrlo, se filtró primero a los estudiantes según la segmentación escogida y procedimos con las preguntas. Se les pidió también sus datos básicos para poder profundizar la validación en el futuro.  (ANEXO # 2)
Se realizó un exhaustivo trabajo de campo para validar a nuestro público objetivo, que son los estudiantes y los arrendadores.
Los estudiantes de las universidades privadas que cumplen con nuestro segmento objetivo y que se tomaron en cuenta para realizar nuestra entrevista fueron las siguientes: 
-         Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas
-         Universidad San Ignacio de Loyola
-         Universidad Femenina del Sagrado Corazón
-         Universidad de Lima
-         Universidad de San Martin de Porres.
4.1.1. Validación problema/cliente
Hipótesis clave: El estudiante acepta que no existen ambientes de estudios privados y cómodos fuera de la universidad para poder reunirse con sus compañeros y realizar trabajos. 
Supuesto más riesgoso: Que los estudiantes consideren el servicio innecesario y caro.
Criterio mínimo de éxito: Que los estudiantes muestren interés en el servicio y que en consecuencia lo usarían.
Entrevista
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4.1.2. Validación del Producto/Servicio 
*Hipótesis clave: Que STUDY SPACE puede dar una solución a los estudiantes que no encuentran espacios para poder estudiar o hacer trabajos de investigación. Se planea conocer cuales es su intención de bajar el aplicativo y cuál sería su frecuencia de uso del aplicativo. 
Entrevista
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Exploración de futuros arrendadores 
Para nuestro proyecto es importante validar que constamos con personas que están dispuestas a dar su espacio extra en alquiler a estudiantes universitarios. Esta exploración tiene como principal objetivo conocer a los individuos que cuentan con espacios disponibles y ayudar en la formulación de una propuesta de valor que estaría basada en sus necesidades.  Estos arrendadores deben tener propiedades dentro de los distritos de Surco, San Borja, San Isidro, La molina.
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4.1.3. Desarrollo del experimento Pitch MVP
El propósito de nuestro experimento PitchMVP, fue el de conseguir la atención de nuestros clientes potenciales y saber quiénes estarían dispuestos a descargarse el aplicativo. Para esto, diseñamos una Landing page que enlazamos a un anuncio creado en Facebook. De tal forma que cuando los usuarios visiten nuestra página en Facebook, vean nuestro anuncio y le den clic con el objetivo de obtener más información del servicio. Una vez que le dieron Clic serán automáticamente enlazados a nuestra Landing page y los verdaderamente interesados en nuestro aplicativo anotaran sus datos personales. A su vez es importante mencionar que las herramientas de segmentación en nuestra página en Facebook, nos permitió conocer más a nuestro público objetivo. Tanto en Facebook como en Instapage.com (la página web de nuestra landing page), nos dio a conocer el alcance de nuestro anuncio, las características de nuestros usuarios y la pagina Instapage no solo nos permitió medir el porcentaje de conversiones sino que pudimos saber cuántas personas estaban realmente interesadas en nuestra propuesta y que por lo tanto podrían llegar a ser clientes potenciales de nuestra idea de negocio.  
Anuncio en Facebook: (Validación del servicio)
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El usuario al darle Clic en nuestro anuncio automáticamente será dirigido a nuestra Landing page. 
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4.2 Resultados de la Investigación
4.2.1. Validación de problema cliente
En este caso podemos observar una gran problemática que tienen estudiantes universitarios, profesionales y expertos que brindan asesoría al momento reunirse para realizar sus trabajos de investigación, muchos de ellos manifiestan su gran incomodidad por los espacios reducidos de las universidades y las diversas cafeterías donde ellos suelen reunirse. Muchos de ellos prefieren realizar sus trabajos en sus domicilios por la comodidad de estos.
También manifiestan que les gustaría que hubiera lugares o ambientes con comodidades donde ellos puedan reunirse sin tener que hacer largas colas para su reserva. En el resultado 12 de los 20 alumnos validaron nuestra hipótesis dejando como resultado una fracción de 12/20, lo que significa que el grupo de encuestados, muestra interés en nuestro modelo de negocio. Por lo tanto, debemos Perseverar.  
4.2.2. Validación de problema cliente
Después de realizar nuestras investigaciones podemos asegurar que nuestro proyecto de negocio es totalmente viable, porque así lo demostraron las estadísticas analizadas a través del Landing Page, Facebook y entrevistas. Para demostrarlo podemos afirmar lo siguiente: 
De los 45 estudiantes entrevistados el 85.2% (39 estudiantes) estarían dispuestos a pagar de 35-50 soles que requerimos para usar nuestro servicio. 
Entrevistamos 18 posibles ambientes de estudio (fuentes de soda, restaurantes, casas, oficinas, salones de estudio) y se llegó a la conclusión que el 67% (12 lugares) estuvieron interesados en nuestro proyecto. Incluso demostraron muchas expectativas con respecto al mismo. 
El 100% de los entrevistados (estudiantes y arrendadores) cuentan con un Smartphone, lo usan diariamente y no se sienten ajenos a la idea de bajarse aplicativos, ya que lo hacen esporádicamente.
Todos alguna vez han pagado sus servicios vía online (tarjeta de crédito) mediante los aplicativos. 
La mayoría de estudiantes va a las cafeterías (Starbucks) para realizar sus trabajos, pero se quejan de que hay mucha bulla y demasiada agente no los deja concentrarse. 
La mayoría de entrevistados afirman que estarían dispuestos a usar el servicio de 1 a 2 veces al mes. 
Análisis de métricas              
A continuación se presentan las estadísticas del Landing Page y del Facebook que se ha trabajado en este análisis.
Landing page
[image: ]
Resultados del Landing page:
Nuestra tasa de conversión tuvo como resultado un 35.8% en nuestra Landing page. En las métricas podemos observar que de un total de 92 personas que vieron el anuncio 33 de ellas procedieron a realizar su registro, indicador muy por encima de lo esperado (25%).
Facebook
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Resultados del anuncio en facebook.- 
Con el anuncio en Facebook se pudo concluir que se captó el interés de nuestro público objetivo, que son los estudiantes, 193 clics a nuestra página. Además, hemos obtenido información muy importante para saber a qué sector de edades dirigirnos ya que la estadísticas de demuestra que mayor interés han tenido personas de 18 a 24 años, como también el 79.6% son varones y el 20.4% son mujeres.
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4.3 Informe final: Elaboración de tendencias, patrones y conclusiones
En nuestros días hay una gran tendencia en el uso cotidiano de aplicativos, que son descargados por los jóvenes adultos, por medio de un Smartphone que, en este caso será el medio de acceso a nuestro público objetivo que son los estudiantes universitarios.[3]
Los estudiantes se relacionan constantemente con la tecnología, siendo más exactos, estos hacen uso de los aplicativos por diversión, para hacer consultas, incluso para solucionar cualquier problema cotidiano que se le presente. Para ellos el uso de aplicativos ya vendría a ser una tendencia y el que no lo tenga no está a la moda.  
Nos dimos cuenta que el servicio post venta es muy importante para los usuarios y para los arrendadores. Las garantías del mismo también lo son ya que de una u otra forma buscan cierta protección o apoyo frente a la novedad ya que es algo que nunca han usado. 
Así mismo se comprobó que los hombres son los mayores consumidores de internet por excelencia. Por lo tanto nuestra publicidad tiene que estar ligeramente dedicada a ellos. 
Este aplicativo es innovador y único en el mercado peruano, que ayudará a todos los estudiantes con la necesidad de encontrar un ambiente cómodo y de manera rápida para poder realizar trabajos de investigación con sus compañeros de clase. 
Y sobre todo, hemos comprobado el éxito que tienen las redes sociales para hacer el marketing de nuestro aplicativo, ya que llega a más personas, su costo es accesible, fácil de manejar y cuenta con cuadros estadísticos.
Para poder comprender mejor al usuario de STUDY SPACE y al arrendador de ambientes para STUDY SPACE realizamos los siguientes Mapas de empatía:
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Arrendadores
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¿Quiénes son nuestros EarlyAdopters?
Nuestros EarlyAdopters, son personas que tienen un problema (estudiantes universitarios que no ubican espacios de estudios) y son conscientes de él. No sólo los mueve la aparición de una nueva tecnología como al grupo de los innovadores.
Ya usan una solución aunque sea parcial para solucionar el problema (ir a cafeterías aunque estén llenos de gente y tengan que soportar el ruido, estar en los jardines estudiando incómodos, etc.) Normalmente están insatisfechos con la solución actual que usan. Sus decisiones de compra no están influidas por terceros, aunque les puedan influir otros Earlyadopters, su principal objetivo es solucionar el problema y para eso ya están gastando dinero. Al usar nuestro servicio serán sinceros en darnos feedback sobre nuestro producto mediante redes sociales, etc. 
5. Plan de marketing
5.1 Planteamiento de objetivos de marketing 
·         Lograr que el aplicativo sea reconocido como un servicio innovador y necesario por los usuarios, ya sea por universitarios y arrendadores en un plazo no mayor a 2 años.
·         Conseguir que el aplicativo “STUDY SPACE” tenga un posicionamiento mínimo importante del 35% en el mercado objetivo en un plazo no mayor a 2 años.
·         Conseguir que el 70% del mercado objetivo este informado acerca de nuestro servicio mediante nuestra Página web, las redes sociales (Facebook), Flyers, los cuales se entregaran en las puertas principales de las universidades, Eventos o Stands en las universidades dando a conocer nuestro servicio. 
·         Alcanzar y mantener un buen posicionamiento y fidelización al 75% de nuestro aplicativo en el mercado estudiantil. Informar constantemente acerca de las ventajas de usarlo y sobretodo lo fácil de su manejo. Además, que es compatible con los sistemas operativos Android y IOS. 
·         Lograr abarcar el 50% como mínimo del mercado objetivo en los primeros en 1er año.  
·         Tener un crecimiento del 10% de las ventas para el 2do año.
·         Conseguir la captación de clientes en un 80% usando las redes sociales en el largo plazo entre 3 y 4 años.
·         Lograr que el servicio sea reconocido en 85% por los estudiantes de las universidades privadas de Lima metropolitana que cuenten con un Smartphone al 3 año. 
5.2 Estrategias de marketing: 
5.2.1 Segmentación 
·         Geográfica: STUDY SPACE será un intermediario entre los estudiantes y las personas que dispongan de un ambiente en sus hogares y deseen alquilar. Los estudiantes podrán encontrar espacios de estudio en los siguientes distritos de Lima: Surco, San Borja, La Molina, San Isidro y Miraflores. Escogimos estas ubicaciones ya que las universidades privadas más conocidas se encuentran cerca a esas zonas. Para iniciar operaciones será enfocado en la población estudiantil de estos distritos.
·         Demográfica: Estudiantes de universidades privadas de 18 hasta los 40 años. Provenientes de familias de los niveles socio económicos A Y B, que corresponde al 27.5% de las familias de Lima Metropolitana. (FUENTE APEIM)  
·         Psicográfica: Estudiantes de universidades privadas que cuenten con un Smartphone, que sientan interés en adoptar las últimas tendencias tecnológicas y sientan la necesidad de usar aplicativos para solventar sus problemas y/o entretenerse y suelan reunirse con sus compañeros en determinados sitios para estudiar. 
5.2.2 Posicionamiento 
Queremos posicionarnos destacando como ventaja competitiva, ser la aplicación más eficaz para todo estudiante universitario, para su buen desarrollo académico, ya que estudiantes carecen de espacios para estudios, toda vez que la demanda lo amerite. En esa línea, nuestro servicio debe alcanzar, que todo estudiante debe tener nuestra aplicación descargada en su Smartphone. Finalmente, debemos ser una de las aplicaciones más populares y considerada como importante en la vida del día a día de los usuarios móviles.
La estrategia de posicionamiento está basada por resaltar las características y beneficios de nuestro producto:
-         Como empresa: Posicionarnos como empresa líder en el rubro de alquileres de espacios para estudiantes.
-         Como producto: Ser el aplicativo más reconocido y utilizado por los estudiantes universitarios. Debido a su buena calidad en el servicio, a su innovación y a lo útil que es. 
-         Para el cliente: Ser la primera opción para nuestros usuarios. Que consideren nuestro app muy ágil y fácil de usar. Ambientes cómodos y servicio de calidad. 
5.3 Mercado objetivo: 
El mercado objetivo va permitir a la empresa dirigirse a un grupo específico de personas que van a cumplir con un determinado perfil, a quienes vamos a ofrecer nuestro servicio.
5.3.1 Tamaño de mercado 
Con respecto al tamaño de mercado, la empresa se enfocará en los estudiantes de las universidades del Perú, debido a que estas han tenido un incremento de 72 a 140 universidades hasta el año 2013, siendo que 51 son públicas y 89 son privadas, fuente extraída del diario “GESTION”. Expresa que la cantidad de universidades públicas creció a un ritmo de 59%, mientras que las privadas lo hicieron a 123%.
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*Fuente: Diario la GESTION. Reporte 05 de julio del 2014.
Asimismo, por la extensa cantidad de universidades nos basaremos en los alumnos de las universidades privadas que tienen mayor poder adquisitivo, por ello recogimos datos del el INEI (Instituto Nacional de Estadística e Informática), donde detalla la cantidad de alumnos en las universidades privadas con poder adquisitivo para acceder al servicio.
[image: ]*cantidades proyectadas
Fuente: Instituto Nacional de Estadística e Informática, Población del 2000 al 2015 según segmentación geográfica
5.3.2 Tamaño de mercado disponible 
Según la información obtenida, la mayor cantidad de estudiantes universitarios se concentra en las universidades particulares, debido al número extenso de universitarios q asciende a 368 976 como se observa en el cuadro anterior del tamaño de mercado. 
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De esta manera, nos dirigimos a un público objetivo con una conversión de landing de 36%, extraída de las redes sociales y una intención de compra de 25%, aun así, el número de estudiantes sigue siendo en gran volumen como se muestra.
5.3.3 Tamaño de mercado operativo (target)
Con la información brindada por parte de fuentes externas y tras hacer encuestas a fondo, se llega a la conclusión que operaremos sobre nuestro segundo cliente socio clave en base a la capacidad de horas disponibles sobre un total de 281 hogares alrededor de la zona 7 como se muestra en el informe de APEIM. 
 
[image: ]
*Fuente: Elaboración propia
Estos resultados reflejan que, sobre 281 hogares, las horas de atención a la semana serán aproximadamente 8, lo que hace a al mes 32 horas; y trabajaremos sobre el 100% de espacios disponibles, esto conlleva a que se logren ocupar 8,992 horas mensualmente en los 81 hogares.
5.3.4 Potencial de crecimiento del mercado
Según el análisis realizado, se puede mencionar que en el mercado del avance tecnológico la tendencia hacia ampliar el número de aplicaciones va en crecimiento. IPSOS indica que el 92% afirma contar con una aplicación por lo cual los Smartphone son un medio para acceder a estas descargas, agilizando el uso de las Apps, asimismo con ayuda de las redes sociales que es vía clave para hacer llegar la información a los consumidores y que la mayoría de descargas de aplicaciones son por referencia de amigos en un 35%. También, podemos mencionar que la cantidad de alumnos en universidades particulares ha incrementado como bien menciono el INEI, lo que para nosotros es una oportunidad para que nuestra propuesta de valor sea adquirida siendo un servicio novedoso que va atraer al usuario y rentable para la empresa.
También, otras formas que influyen en las descargas de aplicaciones hechos por IPSOS como se muestra en la imagen.
5.4 Desarrollo y estrategia del marketing mix 
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5.4.1 Estrategia de producto / servicio
STUDY SPACE es una empresa que tiene como objetivo ofrecer espacios de estudio a todos los estudiantes de universidades privadas de Lima Metropolitana. Este servicio busca facilitar la vida de los estudiantes, que no pueden encontrar espacios disponibles, cómodos y con la tecnología necesaria para estudiar, brindándoles justamente lo que necesitan que son los ambientes de estudio. La estrategia de producto/servicio en relación al ciclo de vida está esquematizada en el gráfico en donde hemos ubicado a STUDY SPACE en la etapa de introducción. 
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Por otro lado, apoyándonos en la matriz de crecimiento, utilizaremos la estrategia de desarrollo de productos ya que se trata de un producto/servicio nuevo para un mercado nuevo. Dirigiremos los desafíos de STUDY SPACE en lograr un servicio nuevo e innovador de alta calidad en el servicio. 
Estar constantemente en la mente de los consumidores finales es vital para que nuestro producto llegue a la etapa de crecimiento. Para los aplicativos (Startups), la investigación, las políticas del uso del producto/servicio, la segmentación de mercado y el desarrollo del producto son muy importantes a la hora de ejecutar las estrategias de crecimiento, debido al creciente desarrollo de productos sustitutos o productos que en un futuro podrían formar parte de nuestra competencia. 
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5.4.1.1 Diseño de producto / servicio
Nuestros usuarios desean que las plataformas virtuales que usen sean fáciles de navegar, informativa y visualmente atrayentes. Por eso para nosotros la parte estética y el nivel funcionalidad es muy importante. Para STUDY SPACE la administración de la plataforma virtual es una de las actividades más importantes, es por eso que la actualización del sistema y de su información es constante. 
·         Forma: STUDY SPACE es una plataforma virtual y aplicativo móvil. El aplicativo se puede descargar de forma gratuita desde el App Store y Play Store. 
·         Características: La página web y el aplicativo será de fácil uso, informativo y visualmente atractivo para el usuario. Con esto conseguiremos que el usuario muestre interés por el aplicativo y que se decida a probarlo. 
·         El diseño y estructura está diseñado para que el cliente obtenga información de manera rápida. Así como también que sus procesos a la hora de registrarse y pedir un ambiente sean sencillos. Con esto se evitará que el usuario abandone la página y siga disfrutando de las bondades del que el servicio le ofrece.  Los menús del aplicativo tienen que ser directos. Se ofreceré un canal de ayuda al usuario, para mayor comodidad y satisfacción del cliente. Los canales de post venta también estarán disponibles para el usuario en el aplicativo y en la página web. 
Los ambientes de estudio serán rastreables mediante el sistema de GPS del equipo de Smartphone. Una vez que se ingrese al aplicativo el sistema GPS se activa automáticamente y ubicara el espacio de estudio que se encuentre más cerca a la ubicación del usuario. El pago en línea se realiza a través de una plataforma de pagos en línea segura. El pago se realiza vía online a través de una plataforma de pagos en línea. Es necesario que el usuario cuente con una tarjeta de crédito y/o débito.  
·         Nivel de Calidad: La calidad en nuestro servicio es una tarea muy importante, es por eso que esta se garantizara con la optimización de la página web y el aplicativo. A su vez se actualiza siempre para mayor satisfacción del usuario final. 
·         Así mismo, es necesario contar con el mejor talento humano para poder brindar un servicio de calidad.  
·         Confiabilidad: Para STUDY SPACE es muy importante su reputación. Por lo tanto usuarios como arrendadores pasaran por un sistema de calificación. De esta manera cuando el usuario nuevo/arrendador quiera alquilar/dar en alquiler un local, vera en este cuál es la calificación del usuario/arrendador y se sentirá más seguro de usar el servicio. 
·         Estilo y diseño del aplicativo: De acuerdo al perfil de nuestro consumidor final hemos desarrollado un aplicativo moderno y al mismo tiempo sofisticado. 
·         El registro: Todos  nuestros usuarios  deben registrarse poniendo sus datos personales (nombre y apellidos, DNI, fecha de nacimiento, dirección, correo electrónico, celular), así mismo deben mencionar de que universidad son y cuál es su código de alumno. Posteriormente debe crear una contraseña el cual será confirmado a su correo electrónico.
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Nuestra marca
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El nombre de nuestra marca es STUDY SPACE. Nos apoyamos en el idioma ingles para elegir el nombre de nuestra marca. Su significado en español vendría a ser “Espacio de estudio. El logotipo se asocia con nuestro servicio. Su imagen y letras están directamente relacionadas al servicio que brindamos. El icono del WIFI y al mismo tiempo un grupo de alumnos estudiando. Usa un color celeste en diferentes tonalidades lo que lo hace verse muy fresco y llamativo para el usuario. Cabe mencionar que nuestro logotipo es único en el mercado y sencillo de reconocer y recordar. 
5.4.2 Estrategia de precios (Análisis de costos, precios de mercado) 
STUDY SPACE será un producto/servicio nuevo en el mercado por lo tanto utilizaremos la estrategia de Penetración de mercado. Es importante tener el en cuenta la situación económica actual que enfrenta el país y en base a eso mantener un precio competitivo como un producto/servicio de calidad. STUDY SPACE es un producto/servicio innovador por lo que no tenemos una referencia de precios en el mercado actual. Es por eso que se hizo una investigación exhaustiva acerca de los precios que los usuarios y proveedores de ambientes estarían dispuestos a pagar y a cobrar respectivamente, en comparación con los precios en promedio que se cobran por alquilar un local o espacio. Se cobrará una tarifa standard (S/. 35 soles) por hora en las 5 zonas en la cual nos enfocaremos y brindaremos el servicio. 
No obstante, determinamos que nuestro aplicativo y su plataforma online serán descargados de manera gratuita. Según el estudio realizado por Ipsos sobre el perfil del Smartphonero, nos informa que la mayoría de jóvenes adultos están acostumbrados a bajarse aplicaciones esporádicamente de manera gratuita. Por lo tanto, una manera de poder tener aceptación en el mercado es de igual manera ofrecer lo mismo, es decir que la descarga no tenga costo para que pueda ser mucho más atrayente a nuestro público objetivo que son los estudiantes universitarios.  
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5.4.3 Estrategia comunicacional 
La estrategia que utilizaremos será la de B2C por lo tanto nuestra promoción sería directa. Ya que usaremos una estrategia de B2C, nuestra promoción seria directa.  
Las Redes Sociales, Facebook principalmente, serán la herramienta más importante ya que nuestros usuarios utilizan constantemente las redes sociales y usan Smartphones. Así mismo esta es una vía para tener una comunicación cercana con nuestros usuarios y que haya una cierta retroalimentación en relación al servicio que brindamos, de esta manera nos enteramos de lo que los consumidores necesitan. 
Es vital para la empresa tener como prioridad la calidad en el servicio, entregando a los usuarios un servicio de calidad, seguro, variado y a precio justo. 
Ejecutar una campaña de lanzamiento del servicio mediante una estrategia digital que consiste en publicaciones en las redes sociales más utilizadas por nuestro público objetivo, como Facebook  de tal forma que no solo  nos limitemos  a  nuestro público objetivo sino  que demos  a conocer nuestro aplicativo. Así como también hacer campañas en algunas universidades y/o centros comerciales.
Publicidad en periódicos digitales, Comercio.
Volanteo
5.4.4 Estrategia de distribución 
STUDY SPACE es un B2C (Business to consumer), esto quiere decir que atiende de manera directa al consumidor final (estudiantes universitarios) por medio de su plataforma online y aplicativo móvil. Nuestro servicio se basa en ser intermediarios en línea, por lo tanto, ponemos a los estudiantes y arrendadores juntos sin tener el producto y o servicio (los ambientes de estudio). Estableceremos nuestra propia presencia en línea para seguir siendo competitivos. 
5.5 Plan de Ventas y Proyección de la Demanda 
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El plan de ventas está diseñado respecto al servicio y porcentaje de ingreso dividido en un 80% para los arrendadores y 20% para STUDY SPACE.
5.6 Presupuesto de Marketing
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6. Plan de Operaciones 
6.1 Políticas Operacionales
En STUDY SPACE buscaremos brindar un servicio de excelencia a nuestros clientes y arrendatarios, bridaremos un producto innovador, que estará al alcance de todos, para lograrlo el servicio contara con lo siguiente:
Características:
Alquiler: el servicio se brindara por horas.
Localización.-  zonas céntricas de lima (zona 7).
Ambientes.- estos estarán clasificados por tipo de servicio como:
Básico.- Mesa y sillas
Estándar.- Mesa, sillas, servicio de fotocopiado y Wi-Fi
Alto.- Mesa, sillas, servicio de fotocopiado y Wi-Fi, pantalla E cran y aire acondicionado.
Capital Humano:
Personas emprendedoras que facilitan la búsqueda de ambientes para estudiar, así como para alquilar.
Para sacar adelante a la empresa se busca compartir los ingresos, arrendadores 80% y STUDY SPACE 20%, con esto buscamos que tanto los arrendadores como STUDY SPACE tengan beneficios, y rentabilidad.
Tecnología:
Elemento primordial para el desarrollo de nuestro negocio, donde interactuarán los estudiantes y los arrendadores. Facilitando así la intermediación del servicio.
Este aplicativo se mantendrá constantemente actualizado y modernizado, para ser innovador y único en el mercado.
Precio:
Nuestro servicio es innovador en el mercado, contaremos con precios accesibles para nuestros usuarios, es por ello que decidimos categorizar nuestro servicio a ofertar.
6.1.1 Calidad
Sistema de valor
La calidad de nuestro servicio a ofrecer es primordial para STUDY SPACE, ya que de eso depende la cantidad de servicios que contrataran nuestros clientes, por tal motivo se implementara las encuestas de clientes satisfechos en donde nuestros usuarios podrán calificar el servicio recibido por parte del arrendador, la calificación lo podrán realizar en el mismo aplicativo, los rangos de clasificación irán de 1 a 5 donde 1 estrella (Muy malo no volvería), 2 estrellas (No cumplió mis expectativas), 3 estrellas (estuvo bueno pero falta mejorar algunas cosas), 4 estrellas (me gusta el servicio), 5 estrellas (me sentí muy a gusto, lo recomendaría a todos mis conocidos).
STUDY SPACE, solicitara que los arrendadores reúnan requisitos mínimos para brindar el servicio, para cumplir totalmente las expectativas de los usuarios por lo que STUDY SPACE aceptara que los arrendadores sigan brindando el servicio si tienen un una clasificación superior al 4 que significa cumple las expectativas.
Protocolo de Servicio
Para brindar un servicio de calidad se implementara un protocolo de atención al usuario, desde el momento de la reserva hasta finalizar el servicio.
El personal contara con horario de atención de corrido, para asegurar la funcionalidad de nuestro aplicativo, recepcionando las solicitudes de nuestros clientes y también monitoreado la disponibilidad de los ambientes a alquilar. 
Seguridad:
Los ambientes en donde bridaremos el servicio, contaran con la seguridad respectiva para proteger a nuestros usuarios.
Contaremos con seguridad integrada que proteja los datos dejados por los estudiantes y por los arrendadores, por lo colocaremos en nuestro aplicativo algunas medidas de seguridad que deben de seguir nuestros usuarios al registrar sus datos por ejemplo, si deseas regístrate en STUDY SPACE hazlo solo por nuestra dirección, no ingresando a través de enlace otras páginas.
Además se contratara un seguro para proteger los bienes de los arrendadores.
Soporte técnico:
STUDY SPACE, contara con personal capacitado que brinde asistencia técnica a nuestros usuarios y arrendadores vía online, correo electrónico. A través de chat los usuarios van a interactuar con nuestro personal y de esta manera tendrán una respuesta inmediata a su solicitud.
Con esto esperamos obtener un nivel 5 (totalmente satisfecho) en satisfacción de nuestros usuarios por el servicio brindado, ya que para STUDY SPACE lo más importante es la calidad de atención que sea rápida y oportuna.
Capacitación:
Se brindara capacitación a los arrendadores sobre temas de atención al usuario vía online, también se enviara separatas vía correo electrónico para de esta manera brindar un mejor trato a nuestros usuarios y estos se sientan satisfechos con el servicio brindado. Esta evaluación se realizará en forma trimestral y nos permitirá evaluar a todos los que participan en la atención al público, que nivel de conocimiento tienen para brindar una eficiente atención, y también nos permitirá reforzar diversos temas para obtener una óptima atención.
Capacidad de los ambientes:
Los ambientes en los que brindaremos nuestro servicio, reúnen ciertos requisitos para ser considerados aptos para el alquiler entre ellos tenemos, la capacidad de los ambientes que tienen que ser amplios con ventanas, bien iluminados, para de esta manera tener capacidad de recibir a 6 personas como máximo.
Al suscribirse los arrendadores tendrán que reunir requisitos mínimos para calificar y formar parte de nuestra red de arrendadores, se le va indicar que contamos con tres categorías para el servicio (básico, estándar, alto), y que los precios de los servicios fluctúan en base a las categorías.
 
6.1.2 Procesos
STUDY SPACE desarrollará lo siguiente:
Suscripción de arrendadores
·         Registro de los arrendadores a través del aplicativo, el cual contara con parámetros para registro de los arrendadores.
·         Una vez registrados los arrendadores, se procederá a verificar quienes cumplen con el perfil para poder brindar el servicio, en algunos casos se tendrá comunicación con los arrendadores para solicitarles que modifiquen algunos aspectos en los ambientes. 
·         Una vez seleccionados se procederá a clasificarlos por niveles, básicos, estándar, alto.
·         A nuestros posibles arrendadores se le pedirá antecedentes penales, policiales, judiciales, porque es muy importante para nosotros que nuestros posibles clientes cuenten con la seguridad respectiva de los lugares donde se desarrollara el servicio.
·         También antes de comenzar a brindar el servicio STUDY SPACE enviara a los arrendadores el manual de procedimiento del servicio, reglamento de atención y diversas especificaciones del aplicativo.
Búsqueda de clientes.
·         Búsqueda de potenciales clientes a través,  Página web, las redes sociales (Facebook), Flyers, los cuales se entregaran en las puertas principales de las universidades, dando a conocer nuestro servicio.
·         A través de red de contactos (Boca a boca).
·         De esta forma se buscaremos contactar a nuestros clientes, los cuales visitaran nuestro aplicativo, donde podrán encontrar toda la información necesaria para realizar la reserva de los ambientes.
Servicio a brindar:
·         Los usuarios podrán contratar el servicio días antes o horas antes no tendremos restricciones con las reservas, ya que si el ambiente está disponible podrán contratarlo de manera inmediata de acuerdo a los horarios estipulados en el aplicativo.
·         Una vez terminado el proceso de reserva, el aplicativo mostrara un mensaje de conformidad de la reserva, en donde especificara el lugar y hora del servicio a brindar.
·         En cuanto a temas de cancelaciones del servicio, el usuario solo tendrá opción a postergar el servicio una hora antes, pasada la hora no habrá lugar a reclamo, la reserva se considera atendida. Por realizar esta acción no se cobrara penalidad.
Atención de reclamos.
·         Implementaremos en nuestra página web, el libro de reclamaciones donde nuestros usuarios registraran sus reclamos por el servicio brindado.
·         El registro debe contener como mínimo lo siguiente: fecha de registro, nombre de cliente, dirección de correo electrónico, teléfono,  lugar donde sucedió el incidente, fecha de incidente que genera reclamo, tipo de reclamo.
·         Proceso de evaluación del reclamo y posterior respuesta.
·         Se implementaran medidas correctivas.
6.1.3 Planificación
La planificación es clave para el desarrollo y cumplimiento de los objetivos y metas planteadas, para maximizar nuestra rentabilidad y minimizar los riesgos al que estamos expuestos, por lo tanto, se crean las siguientes políticas.
-         Implementación de nuestro proyecto 
-         Inicio de actividades 
-         Implementación de objetivos 
-         Formulación de estrategias para tener sostenibilidad
-         Retroalimentación del servicio
Estas reuniones se desarrollarán trimestralmente, donde se pasará revisión a los diversos procesos que se siguen en la atención, se realizara con los socios y todo el personal que participa en el proceso de atención.
6.1.4 Inventarios
Al ser una empresa que brinda servicios no contamos con inventarios, ya que no producimos bienes, solo realizamos servicio de intermediación entre usuarios que buscan espacios disponibles y arrendadores que buscan alquilar sus espacios, a ambos casos se facilitara la búsqueda.
6.2.1 Localización de las instalaciones
Oficina (Centro de operaciones): 
STUDY SPACE cuenta con una oficina para el equipo administrativo, comercial, marketing y de operaciones. Esta oficina es alquilada y se ubica en el distrito de San Borja en la Calle Las Letras 235 Piso 12 - San Borja. Se eligió el distrito de San Borja debido a la cercanía con los distritos en donde operaremos y además porque es una zona céntrica. El alquiler pactado es de S/.1650.00. 
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Mapa de ubicación de la oficina
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Criterios utilizados para la elección de la localización: 
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6.2.2 Capacidad de las instalaciones 
Oficina (Centro de operaciones): 
La oficina de STUDY SPACE servirá como un centro de operaciones que albergará 6 empleados como máximo. Estos cumplirán funciones administrativas y de soporte, por ejemplo: 
-         Actividades de Back Office 
-         Reuniones de capacitación (para nuevos arrendadores)
-         Pago de honorarios profesionales
STUDY SPACE es una empresa de servicio, por lo tanto, no produce bienes. Los arrendadores o público en general que tengan un ambiente disponible se comunicaran con nosotros y pasaran por un proceso de selección. Los ambientes de estudio utilizados para la prestación del servicio que estamos ofreciendo pertenecen al propio arrendador por lo tanto aquellas instalaciones son ajenas a nuestra empresa. Es por eso que la capacidad instalada de STUDY SPACE se mide en base a la cantidad de servicios que podemos atender y a la cantidad de horas disponibles de los ambientes. Hemos proyectado que mensualmente se irá incrementando la demanda (representada por la cantidad de alquileres) por lo que es necesario aumentar la cantidad de ambientes de estudio asociados en función del incremento de futuros usuarios del aplicativo.
AFORO: 20 personas
MOBILIARIO:
-         1 Computadoras de escritorio
-         3 Laptops
-         3 escritorios con silla
-         1 escritorio de gerencia con silla ergonómica
-         2 Estantes
-         1 mesa de reunión con 6 sillas
·         El horario de trabajo y atención: De lunes a domingo de 8:00 am a 11:00 pm
·         Tiempo promedio del servicio 120 minutos (2 horas)
Los arrendadores podrán realizar lo siguiente:  
-         Al día 9 servicios
-         A la semana: 63 servicios
-         Al mes: 252  servicios
Lo proyectado para el primer año es de 107,904 horas por lo que necesitaríamos asociar un aproximado de 280 arrendadores. Es importante tener en cuenta que es necesario afinar el requerimiento de ambientes de estudio, por lo que debemos establecer los horarios de mayor demanda. 
6.2.3 Distribución de las instalaciones 
Oficina: 
La oficina de STUDY SPACE tiene 32 m2 que se distribuye en: 
·         Salón de reuniones (6 sillas, 1 escritorio)
·         Ambiente 1: Operaciones, administrativa(2 escritorio, 4 sillas, 2 computadoras, 2 muebles)
·         Ambiente 2: Gerencia (1 escritorio, 2 sillas, 1 laptop, 1 mueble)
·         Ambiente 3: Comercial/Marketing (1 escritorio, 2 sillas, 1 computadora, 1 mueble)
·         Baño. 
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6.3 Especificaciones Técnicas del Producto / servicio 
Aplicativo: 
La capacidad de STUDY SPACE es de forma online, por eso está diseñada para resolver las consultas de todos sus clientes en tiempo real. Es importante mencionar que nuestro aplicativo pasara por un proceso de calidad constante para así evitar errores en el momento que los usuarios empiecen a usar la aplicación. Es por eso que tuvimos que evaluar 3 tipos de hosting para el buen desenvolvimiento del aplicativo, estos tienen la siguiente capacidad: 
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El plan de hosting que escogeremos será el Avanzado. Ya que cumple con nuestros mínimos requerimientos para el buen funcionamiento de nuestro aplicativo. 
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La aplicación será descargada en Smartphone pero como valor adicional se dará la opción de usarla también en las tablets de los clientes. Por ello, se agregan las especificaciones técnicas de ambos dispositivos. Para tener un soporte confiable hemos elegido el Lenguaje Java, ya que es el lenguaje de programación elegido por Google para crear las Apps en Android.
Tanto la aplicación para el usuario como para el arrendador están disponibles en Smartphones operados por sistemas Android e iOS. 
La aplicación para los arrendadores y usuarios puede ser instalada en celulares iPhone 4S, 5, 5C, 5S, 6, y 6 Plus corriendo en iOS 7 o más nuevo, o en dispositivos de sistema Android 4.0 o más nuevo. Deben tener cámara, Soporte Open GL versión EGL2 y Chip gráfico con buffers de 32 bits  
La infraestructura del servidor: 
Con este tipo de servidor podemos registrar hasta 50000 usuarios
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La elaboración del aplicativo online cuesta $ 28000dólares americanos.
Características Generales del aplicativo:  
·         Plataforma con idioma español, Accesibilidad múltiple: Multiplataforma PC, Smartphones y Tablets.  
·         Posee un espacio privado – Especialmente para los arrendadores y el equipo de operaciones.
·         Web Administrable–Esto nos va a permitir administrar y actualizar todos los contenidos. 
·         Cuenta con integración a Redes Sociales - Facebook, Google Plus, entre otras,
·         Integración con Google Maps
·         Integración con Plataforma de Pago
Nuestra aplicación tiene la siguiente distribución:
Para los usuarios
Paso 1
Bajar el aplicativo:Deberan bajar el aplicativo desde Play Store o Apple Store. La primera pantalla tendrá el nombre de la aplicación y la opción de Instalar (para aquellos que por primera vez empiezan a usar el aplicativo).
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Paso 2
Registrarse: Una vez bajado el aplicativo, la pantalla pediré al usuario su información básica: Nombres y apellidos, correo electrónico, número de casa y celular, fecha de nacimiento, número de DNI, de que universidad proviene, código del alumno. 
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Paso 3 
Toma de fotografía: En la pantalla aparecerá un icono de un videocam, en donde al dar clic activara automáticamente la cámara del Smartphone y el usuario se podrá tomar una foto para que quede registrado en el sistema. 
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Paso 4
Escoger método de pago: Es esta parte, el usuario tendrá que registrar el número de tarjeta que puede ser crédito o débito para que una vez utilizada el servicio se pueda cobrar de la tarjeta. 
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Paso 5
Escoger la capacidad de ambiente: Una vez aceptado el método de pago. Se activara el GPS del celular y el usuario podrá ver su ubicación. Al mismo tiempo aparecerán 3 opciones capacidad de cuartos (para 4 personas como máximo, de 5 a 10 personas o más de 10 personas). 
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Paso 6
Escoger el ambiente de estudio: Al terminar de escoger la capacidad de ambiente se podrá visualizar todos los ambientes de estudio que están más cerca al usuario. Este podrá escoger el que mejor le convenga. Cada icono celeste tendrá un punto negro, azul y verde. Si el icono tiene un color negro significa que es un ambiente de categoría ALTA, si el icono presenta un punto de color azul significa que es de categoría STANDARD y si e icono presenta un punto verde significa que es de categoría básica. Podrá darle clic a cualquier ubicación. 
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Paso 7
Visualización de ambiente: Al darle clic a cualquier ubicación de los ambientes, automáticamente, aparecerá fotos panorámicas del ambiente con sus respectivas características y los equipos y las comodidades que posee. Así como también el precio por hora. En la parte baja aparecerán 2 opciones: Solicitar (en caso el usuario se haya decidido por ese ambiente) y Seguir viendo (en caso el usuario quiera ver más opciones). 
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Paso 8
Sumario del servicio: Aquí aparece un resumen del estado del servicio, la cantidad de horas totales, el precio total, la hora y día de reserva. Y en la parte baja un icono que dice “Solicitar” para que el usuario complete servicio. 
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Paso 9
Dirección del ambiente:Una vez seleccionado y pagado el servicio, aparecerá la dirección exacta del ambiente de estudio para que el usuario pueda dirigirse allá mismo. 
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Paso 10
Calificación del servicio: Cuando el servicio está terminado y se cumplen las horas que solicito el usuario. Automáticamente se activara la aplicación y saldrá una pantalla que pedirá que califiquemos el servicio según el siguiente rango de estrellas: 1 estrella (Muy malo no volvería), 2 estrellas (No cumplió mis expectativas), 3 estrellas (estuvo bueno pero falta mejorar algunas cosas), 4 estrellas (me gusta el servicio), 5 estrellas (me sentí muy a gusto, lo recomendaría a todos mis conocidos).
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Para los arrendadores
Paso 1
Bajar el aplicativo: Los arrendadores pueden bajar el aplicativo desde Play Store o Apple Store. 
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Paso 2 
Registrarse: Una vez bajado el aplicativo, la pantalla pedirá al futuro arrendador su información básica: Nombres y apellidos, correo electrónico, número telefónico y celular, fecha de nacimiento, número de DNI, domicilio, tipo de inmueble, tipo(s) de mobiliario (s) que posee.
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Paso 3
Subir fotografías: En esta sección los arrendadores tomaran fotos del ambiente de estudio y subirán las fotografías. Como máximo 3 fotos. 
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Paso 4
Activar la disponibilidad: Aquí los arrendadores activaran la disponibilidad de su espacio de estudio. Lo pueden hacer a cualquier hora desde las 6am hasta las 12pm. Salvo en épocas de exámenes (depende de cada universidad) pueden aceptar reservaciones hasta las 2am. 
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Paso 5
Aceptando un servicio: Los arrendadores al momento de aceptar al alquiler de un servicio. Les llegan todos los datos del usuario junto con su fotografía para que puedan ser identificados. 
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Paso 6
Calificando al usuario: Cuando el servicio llegue a su fin, los arrendadores podrán calificar a los usuarios con un rango de 3 estrellas: 1 estrella (Irrespetuoso, daño mi local, se robó artículos de mi local, no lo recomiendo), 2 estrellas (Llega tarde, se quedó más de la hora programada, hace mucha bulla), 3 estrellas (usuario cordial, llega temprano, deja todo limpio).
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6.4.5 Mapa de Procesos y PERT 
[image: ]
Proceso clave del mapa de proceso, hace referencia al campo en el que el usuario y arrendador se contactan y pactan la hora para hacer uso del espacio de estudio.
7. Estructura organizacional y recursos humanos 
7.1 Objetivos Organizacionales 
Es importante que nos amoldemos ante cualquier modificación o eventualidad que pueda surgir no solo en el servicio que brindemos sino también al entorno. 
Es vital para STUDY SPACE lograr una dirección por objetivos para medir y comparar el desempeño real del empleado en conjunto con los resultados de la empresa.
Cabe mencionar que nuestros los objetivos organizacionales van de la mano con nuestra visión, misión y objetivos estratégicos para lograr una buena toma de decisiones, eficiencia y coherencia en nuestra empresa y una buena evaluación del desempeño.
El entrenamiento debe diseñarse de manera práctica para los nuevos empleados, para ayudarlos a adquirir conocimientos y experiencia en una nueva posición.
Estar en constante comunicación y trabajar con el empleado para establecer metas de crecimiento y así aumentar la responsabilidad del empleado y probar que tiene la capacidad de operar a niveles superiores.
Realizar metas de rendimiento a los empleados para evitar deficiencias en la productividad o efectividad en el empleado.
Establecer indicadores de evaluación del desempeño y variables de comportamiento organizacional.
Posicionar a STUDY SPAC, como el primer y único intermediario de espacios de estudio entre estudiantes y arrendadores. Enfocándonos en el buen servicio y calidad al cliente antes de diciembre del 2017. 
Incrementar y desarrollar con el paso del tiempo una red de arrendadores que estén altamente capacitados y motivados. Muy comprometidos con brindar un servicio acorde con nuestra misión y visión empresarial. 
Rentabilidad del 35% sobre el nivel de nuestros ingresos.  
7.2 Naturaleza de la Organización 
7.2.1 Organigrama 
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En la imagen anterior mostramos el modelo abstracto y sistemático que permite obtener una idea uniforme de la estructura formal de la organización.
El cuadro anterior colocamos a los asistentes comerciales que a su vez realizaran labores de venta ofreciendo el servicio.
Tipo de organigrama que estamos utilizando es Vertical, ya que mostramos la jerarquía según la pirámide de arriba hacia abajo.
7.2.2 Diseño de Puestos y Funciones 
El gerente de operaciones en este caso como encargado de la parte de la logística se encarga de realizar el reclutamiento y la capacitación de personal que alquilan.
Las redes sociales serán administradas por el área comercial de esta manera podrán tener un mayor alcance respecto a las observaciones que susciten en todo ámbito.
Los reclamos serán tomados por el área comercial
Las finanzas y el área contable serán administradas directamente por el Gerente General
Perfil de Puestos: Gerente General
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Perfil de Puesto: Supervisor de Operaciones
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Perfil de puesto: Supervisor de Comercial
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Perfil de puesto: Asistente Comercial
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Perfil de Puestos: Asistente Administrativo
[image: ]


7.3 Políticas Organizacionales 
Nuestras políticas organizacionales siempre apuntando a la rentabilidad, el crecimiento, se enfocan en:
·         El servicio: Ser especialistas en el arrendamiento de locales de estudio para estudiantes, aprender del feedback de cada servicio, la seguridad y comodidad para el estudiante. 
·         El mercado: Siempre se debe tener en cuenta si la demanda aumenta o disminuye porque en base a eso plantearemos estrategias orientadas a asegurar la supervivencia y la prosperidad de la compañía a largo plazo y seguir creando valor a la compañía. 
·         Salarios: El sistema de remuneración para la empresa y los empleados debe ser exacto y justo. De esta manera se motivará el trabajo de los empleados y las metas y objetivos de STUDY SPACE. 
·         Capacitación: Es importante para STUDY SPACE establecer políticas y direcciones para lograr conseguir el buen desenvolvimiento de nuestra aplicación y así lograr que nuestros clientes se sientan satisfechos. 
·         La Competencia: Tenemos que estar alerta a la competencia. En este caso nos referimos a los productos similares y a los sustitutos.  
·         Carrera en la empresa: Es vital establecer las normas y los criterios que permitan a la empresa mejorar el desarrollo de los empleados. 
·         Evaluación del capital: Evaluaremos el costo del capital y sus ratios financieros, buen manejo de flujo de caja, etc. De esta manera se velará por el buen desenvolvimiento de la empresa. 
·         Nuestros arrendadores (los que ofrecen el espacio de estudio): Son una pieza clave para el éxito o fracaso de nuestra empresa. Es por ello que para fidelizarlos estableceremos políticas de incentivos y comisiones.
·         Legal: Nuestra empresa debe cumplir con las normas vigentes en el aspecto legal-empresarial. Ahora bien, dentro de las políticas de STUDY SPACE, tenemos como objetivo:
-                   Acatar las leyes gubernamentales.
-                   Disminuir los riesgos para nuestros usuarios y arrendadores.
-                   Proteger los derechos de propiedad intelectual.
-                   Brindar una experiencia satisfactoria a nuestros usuarios y arrendadores.
7.4 Gestión Humana 
La gestión humana juega un papel importante en nuestra organización ya al contar con un equipo de empleados calificados, comprometidos e involucrados con las metas de la organización se logrará que la empresa pueda afrontar la competitividad de manera exitosa y así anticipar amenazas. 
7.4.1 Reclutamiento
Arrendadores
Es importante contar con una red de arrendadores que estén capacitados al 100%. Para que tengan un buen desenvolvimiento y pueden enfrentar cualquier eventualidad. Por tal motivo se realizará campañas de reclutamiento enfocadas en cubrir nuestra demanda a medida que vaya incrementando. Los medios a utilizar para la publicación de oportunidades laborales serán principalmente redes sociales, luego avisos en Aptitus del Comercio. Se implementará un programa de referidos que premiará a los Arrendadores que indiquen nuevos asociados a nuestra empresa.
Equipo STUDY SPACE (personal contratado)
El reclutamiento de nuestro personal se dará a conocer a través de nuestra página web abierta a todo el público y mediante avisos publicitarios en diferentes páginas de empleo vía internet: (Apptitus, Indeed, Bumerán). Los interesados deben cumplir con los siguientes requerimientos: 
-         Egresado/a de las carreras de Administración o afines, Marketing, 
-         Deseable Ingles Intermedio - Avanzado.
-         Con o sin experiencia.


7.4.2 Selección, contratación e inducción 
Arrendadores 
Para la selección de arrendadores se tendrá en cuenta: 
-         La aplicación de una entrevista personal
-         Una evaluación del ambiente de estudio a ofrecer.
-         Revisión de certificado de antecedentes policiales y penales.
El Arrendador deberá entregar una foto tamaño carnet, una fotografía del ambiente de estudio a ofrecer, copia de su DNI, copia de recibo de servicios, copia de recibo de autoevaluó, certificado de antecedentes penales y policiales. Una vez adjuntados y aprobados todos los documentos, el futuro arrendador deberá asistir a una charla de información e inducción.   
Los Arrendadores deberán bajarse la aplicación en sus smartphones y seguir los siguientes pasos: 
1.      Crear una cuenta con sus datos personales (nombre, dirección del lugar)
2.      Subir fotografías del ambiente de estudio a ofrecer.
3.      Validación de información. Debe ser aprobado antes de empezar a usar el servicio.  
4.      Inducción y charlas del servicio. Estos serán publicados en la app.
 
Equipo STUDY SPACE (personal contratado)
El proceso de selección es de carácter eliminatorio y contara con dos fases: 
Una entrevista: En esta entrevista se evaluará y se buscará conseguir información directa y auténtica sobre la trayectoria profesional y la personalidad del concursante y además averiguar si cumple con el perfil que solicita la empresa y el puesto ofertado. En resumen, se tratará de descubrir si el candidato tiene los conocimientos, experiencia, habilidades, actitudes y motivación necesarios para encajar en la empresa y el puesto.
Prueba de selección: Si el candidato pasa la entrevista automáticamente será sometido a un mes de prueba, a manera de Inducción, con esto lograremos que el empleado nuevo identifique la organización como un sistema dinámico en donde su buen desempeño incidirá directamente sobre el logro de nuestros objetivos empresariales.
Si el concursante pasa las 2 fases satisfactoriamente, automáticamente se le ingresara a planilla con todos los beneficios de la ley. 
Inducción al personal de la empresa
Nuestro proceso de inducción consta de tres etapas:
·         Inducción general: información general y las políticas generales de la organización.
·         Inducción específica: orientación al trabajador sobre aspectos específicos y relevantes de la labor a desempeñar.
·         Evaluación: evaluación del proceso de inducción y toma de acciones correspondientes.
7.4.3 Capacitación, desarrollo y evaluación del desempeño 
Para STUDY SPACE es primordial que sus arrendadores cuenten con capacitación en atención al usuario, para brindar un servicio de calidad y de manera lograr fidelizar a nuestros posibles clientes, por lo tanto, se contara con soporte técnico quienes brindaran soluciones inmediatas a los problemas presentados por los usuarios al momento de la reserva en aplicativo, como a los arrendadores al visualizar las reservas.
Las capacitaciones a los arrendadores y del personal soporte técnico, se programarán vía virtual a través de nuestra app donde se colgará el material de estudio.
Posteriormente se programarán las evaluaciones de desempeño, que constara de preguntas relacionadas a los siguientes temas:
-         Atención al usuario
-         Seguridad y continuidad del negocio
-         Protección de datos 
·         La evaluación de desempeño para esta área lo realizará el gerente y se dará trimestral.
·         La capacitación del personal será anualmente, con la finalidad de aumentar su productividad y perfeccionar sus conocimientos.
CUADRO DE EVALUACIÓN
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7.4.4 Motivación 
Al ser nosotros una empresa intermediaria en brindar servicios de alquiler de ambientes de estudio, tenemos como principal preocupación el mantener motivados a nuestros arrendadores quienes son los que proporcionan los ambientes idóneospara brindar el servicio.
Es por ello hemos decidido mantener a nuestros arrendadores capacitados en diversos temas que contribuyan a ofrecer un mejor servicio, otorgándole información clara y oportuna del proceso a seguir en cuanto a los alquileres y cómo manejar diversos inconvenientes con los usuarios.
Además, se permitirá que los arrendadores cuenten con horarios flexibles que se acomoden a su disponibilidad de tiempo para la atención de nuestros usuarios, y también se implementaran diversos incentivos para los que logren cumplir con el nivel de satisfacción de nuestros clientes, a la vez estos serían recompensados con un mayor número de visita a sus ambientes. 
También contaremos con fuerzas de ventas que nos ayudaran a promocionar el servicio para hacerlo conocido en el mercado, y beneficiar a nuestros arrendadores con un mayor número de alquileres.
Con respecto al personal administrativo y de soporte técnico los incentivos se darán por lograr reducir el número de reclamos de nuestros usuarios cumpliendo así la meta de nivel de satisfacción, de acuerdo al logro de las metas propuestas se otorgarán días libres y permisos para realizar actividades personales.
7.4.5 Sistema de remuneración 
La empresa tiene en planilla a 5 personas quienes van a estar encargadas de desarrollar las funciones establecidas por la misma, están acogidas a todos los beneficios laborales en los que cuenta con una remuneración básica, vacaciones, gratificaciones, seguro ESSALUD y CTS. 
Las remuneraciones están fijadas de acuerdo al mercado laboral. Asimismo, los ingresos recibidos serán distribuidos para los propietarios que brindan sus espacios con el 80% y el 20% restante para STUDY SPACE.
Por otro lado, los pagos serán en un plazo máximo de 7 días hacia los propietarios y se les hará el depósito en una cuenta corriente acordada por la empresa; y para los colaboradores de la empresa será quincenalmente en sus respectivas cuentas corrientes.



7.5 Estructura de gastos de RRHH 
Como se bien se mencionó líneas arriba la empresa contara con 5 puestos de trabajo que están determinadas bajo un contrato a manera indefinida. La planilla que se muestra está proyectada en año.
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8. Plan económico-financiero 
8.1 Supuestos 
Los supuestos que vamos a tener en cuenta son los siguientes: 
·         El Impuesto a la Renta es de 28%.
·         Vida del proyecto: 5 años
·         La politica de la empresa, en cuanto a las cobranzas, sera a dos días de haber realizado el pago con la tarjeta de credito o debito. 
·         Los pagos a los arrendadores se haran en un plazo maximo de 7 días. (transferencia bancaria)
·         La proyección de ventas tendra una participación para el año 2 del 10%, año 3 (15%), año (18%), año 5 (20%).
8.2 Inversión en activos (fijos e intangibles) y depreciación 
Ya que empezaremos desde cero, la inversión en activos es importante para el funcionamiento de nuestra empresa. Desde el año 1 es necesario realizar una buena inversión en activos para que estos sean sostenibles en el tiempo y así evitar los gastos adicionales. Nuestros gastos se dividen en fijos e intangibles.
En el siguiente cuadro se puede visualizar la inversión que tenemos que realizar y consta en equipos informáticos y mobiliario de oficina, estos activos son importantes en la empresa para el funcionamiento de la oficina principal en donde trabaja el personal administrativo, comercial y de operaciones.
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Nuestros productos tangibles de equipo de cómputo y mobiliario tendrán una vida útil de 4 y 10 años respectivamente, lo que generará que al final de la proyección de negocio el valor residual de los equipos de cómputo sea cero, a diferencia del mobiliario que si tendrá un valor residual.
*Depreciación: 
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Luego tenemos a los activos intangibles que son la base principal del negocio, ya que será la inversión más fuerte que se realizará, hemos considerado no sólo el diseño de la web y de las aplicaciones sino las licencias que son fundamentales para que nuestro negocio esté seguro.
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*Amortización 
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Por último, tenemos los gastos pre-operativos que se incurrirán en el año 0 del negocio.
Estos no se amortizan porque no representan un activo para la empresa. 
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8.3 Proyección de ventas 
Plan de Ventas:
Para realizar la proyección de las ventas se ha considerado tener una estrategia de marketing agresiva a través de una campaña de lanzamiento, merchadising, ferias y volanteos y redes sociales. En el primer año se tendrán ventas por S/. 2,711,538 millones de soles y para el segundo año se ha calculado un crecimiento del 10%. En el tercer año aumentaría a 15%, en el cuarto año a 18% y en el quinto año a 20%. Todo esto gracias a la campaña de marketing antes mencionada. 
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Proyección de ventas mensuales: 
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Resumen de Plan de ventas (arrendadores y STUDY SPACE)
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Estrategia de ventas
Para lanzar nuestro servicio al mercado ejecutaremos una campaña de lanzamiento que abarcara distintos medios de publicidad en forma paralela. En esta campaña se visitará universidades al comienzo de las clases (abril). Haremos uso de stands para poder informar a los alumnos acerca del servicio que estamos brindando y al mismo tiempo entregaremos merchadising, volantes a los alumnos. Participaremos en ferias de la semana universitaria de las universidades selectas las que se encuentran en la zona 7 de Lima.
También realizaremos publicidad a través en las redes sociales porque nuestro público objetivo que son jóvenes universitarios, suelen estar siempre conectados y por ende tendremos una mejor llegada a ellos.
Para cumplir nuestra estrategia de venta se ha presupuestado lo siguiente:
Presupuesto de marketing (mensual)
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[image: ]
8.4 Cálculo del capital de trabajo 
Para hallar el capital de trabajo estamos usando el método contable. Nuestro sistema de cobranzas será al contado. Para nuestra inversión necesitaremos un capital de trabajo de S/ 133,295 para poder atender nuestras obligaciones.
Se ha calculado que vamos a tener una provisión de capital de trabajo para los 6 primeros meses de iniciado el negocio, por que estimamos que no vamos a generar suficientes ingresos para cubrir nuestros gastos.
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8.5 Estructura de financiamiento: Tradicional y no tradicional
Nuestra empresa tras una evaluación ha optado por el financiamiento tradicional, por lo que se dará a través de dos medios, el aporte de los accionistas y mediante préstamo con una entidad financiera, la distribución se dará de la siguiente manera.
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Por un lado, tenemos el aporte de los accionistas, donde se realizará por cada uno y el monto total aportado fue de S/. 166,531 soles.
Por otro lado, requerimos un financiamiento que viene a ser el préstamo que vamos a solicitar, para ello evaluamos 3 entidades financieras como MIBANCO con una tasa 61.94%; BANCO DE CREDITO con una tasa de 64.34% y CAJA HUANCAYO con 45.76%, porque hemos decidido optar por este último por la TCE que nos brinda.
Resumen del financiamiento:       
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8.6 Estados Financieros (Balance General, Estado de GGPP, Flujo de Caja)
Los estados financieros han sido desarrollados de forma anual y se presentan a continuación.
Balance General
El balance se está mostrando desde el año 0 hasta el año 5 detalladamente de cómo se fue desarrollando.
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Estado de Ganancias y Pérdidas
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Flujo de Caja
El flujo de caja nos refleja como se ha ido explicando la inversión y a la amortización de la deuda solicitada a un banco. Además, vemos la salida de dinero y el análisis del negocio tenemos resultados positivos que apoyan el desenvolvimiento de la empresa.
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8.7 Flujo Financiero
El flujo financiero nos va permitir proyectarnos anualmente y presenta el movimiento de las operaciones realizadas por la empresa.
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8.8 Tasa de descuento accionistas (COK ó Re) y WACC y COK
Nuestro negocio ofrece este costo de oportunidad, mucho mayor al importe máximo que podría pagar una cuenta a plazo fijo si en vez de aportar a la empresa decide apertura una, las tasas de interés de los bancos y financieras están bordeando el 3.19%. Además, aunque lo desee aportar a un FFMM debería asumir un riesgo adicional. Debido a esto, nuestro negocio si ofrece una gran oportunidad para que se desarrolle y se realice la inversión.
Para el análisis se está utilizando la beta desapalancado, y también consideramos el riesgo país y la prima de mercado.
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WACC
Nos indica cuanto debemos incrementar nuestro capital para poder devolver el capital propio y la deuda financiera.
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8.9 Indicadores de rentabilidad
Tasa interna de retorno TIR 
Según los cálculos tenemos una tasa interna de retorno TIR es de 78.21%, es respecto a los indicadores económicos, esto quiere decir que es la tasa máxima. También, podemos observar que llevado los flujos efectivos al momento presente en el primer año se encuentra en negativo y a partir del segundo año es de forma creciendo y positivo. Esto nos indica que se puede invertir y es viable el proyecto.
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Análisis indicadores de rentabilidad
ROA:
Como podemos observar en el indicador de rentabilidad el ROA desde su primer año positivo de
16.27% quiere decir que por cada sol invertido la empresa gana 16.27 y muestra un crecimiento para los siguientes años, esto quiere decir que los activos del negocio tienen capacidad para generar rentabilidad esto debido al buen uso de los activos.
ROE:
Este ratio de rentabilidad para STUDY SPACE en su primer año es de 29.48% quiere decir que con sus fondos propios la empresa genera rentabilidad, que por cada sol invertido del patrimonio la empresa genera ganancias de 29.48.
Margen de utilidad bruta:
el margen de utilidad bruta nos muestra en el primer año un 15% indica la ganancia que ha tenido la empresa por sus ventas, y los gastos están siendo controlados, si los gastos se incrementan el modelo de negocio se perjudicaría.
Margen de utilidad operativa:
nos muestra los ingresos por las ventas antes de los impuestos, en el año uno es de 4.85% y muestra un crecimiento para los demás años, quiere decir que el negocio genera rentabilidad y tiene estabilidad en el desarrollo de sus operaciones.
Margen de utilidad neta:
este indicador nos muestra la ganancia que genera las ventas y que tan eficiente es la empresa para generar rentabilidad en el primer año tenemos como resultado un indicador de 2.57%, quiere decir que nuestro modelo de negocio tiene altos índices para generar rentabilidad.
8.10 Análisis de riesgo 
8.10.1 Análisis de sensibilidad 
Para el análisis de sensibilidad utilizaremos la demanda anual como variable.
Podemos observar que cuando el costo promedio de servicio disminuye a 76.89% del valor estimado, el proyecto seguirá siendo rentable. Asimismo, sucede con los espacios habilitados para la atención si disminuye a 30.76% no afectaría la viabilidad del proyecto.
En cuanto al margen de ganancia de los arrendadores esto debe ser menor a 82.93% para no afectar la viabilidad del proyecto.
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8.10.2 Análisis por escenarios (por variables) 
Para realizar este análisis utilizamos tres diferentes escenarios: Pesimista, Esperado, Optimista.
Luego utilizamos probabilidades de ocurrencia para los diferentes escenarios.
Como podemos observar cuando hay decrecimiento en la demanda en 2%, el valor presente neto y la TIR adoptarían una tendencia menos rentable de lo esperado. Así mismo sucede cuando hay un crecimiento en 2% la demanda tanto el valor presente neto y la TIR es alto por lo tanto estaríamos ante un proyecto sumamente rentable en comparación si la inversión lo hubiéramos colocado en un producto financiero (plazo fijo).
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Los escecenarios analizados varian en relacion a las amenazas y oportunidades que tienen nuestra einversion por ejemplo en el pesimista nuestro crecimiento disminuiria si nuestros proveedores desiden brindar el servicio por cuenta propia seria una amenaza, en lo que respecta al analisis optimista crecimiento anual, ejemplo crecimiento de la poblacion estudiantil es una oportunidad que aprovechariamos para aumentar nuestras ventas. 
8.10.3 Análisis de punto de equilibro 
Podemos observar que el punto de equilibrio se da cuando tengamos ingresos por S/ 2, 072,783, el modelo de negocio como mínimo tiene que alcanzar contratar 53,599 horas al año para tener ingreso.
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8.10.4 Principales riesgos del proyecto (cualitativos)
Analizando los riesgos del proyecto tenemos:
·         Entrada de nuevos competidores, en la actualidad no existe servicio igual al que STUDY SPACE ofrece., sin embargo, se implementaran estrategias que permitan crear barreras de entrada altas para nuevos competidores, haciendo difícil la entrada de ellos.
·         Riesgo que la economía tenga una desaceleración, por consecuencia menos alumnos tengan capacidad económica para estudios.
·         Riesgo en el cambio de leyes universitarias, que impidan que nuestro público objetivo contrate nuestro servicio, por ejemplo, que los trabajos se desarrollen en clases. Por lo tanto, tendríamos menos demanda de nuestro servicio.
9. Conclusiones 
9.1 Conclusiones generales 
Nuestro objetivo principal es solucionar una necesidad que encontramos en los estudiantes peruanos. Es por ello que decidimos desarrollar un proyecto empresarial que sea sostenible, viable, escalable y rentable para sus accionistas. A continuación, detallaremos las conclusiones generales: 
·         STUDY SPACE al ser un servicio único en el mercado peruano y el mundo. Se convierte en un servicio innovador, diferenciado y viable comercialmente para nuestro público objetivo que son los estudiantes universitarios. 
·         Nuestro análisis de proyección de ventas indica que el proyecto es escalable y rentable. Esto se demuestra a partir de primer año de operación.
·         STUDY SPACE es un modelo de negocio sostenible ya que siempre existirán estudiantes universitarios, es más, al pasar de los años estos van en aumento. 
·         La realización de este proyecto de investigación ha sido muy importante para STUDY SPACE, porque nos ha permitido conocer el mercado en el que ofertaremos nuestro servicio, determinar que efectivamente exista un nicho que esté interesado en el servicio.
·         Para lo cual se ha realizado diversas investigaciones obteniendo información importante de los problemas y necesidades de nuestro público objetivo que son los estudiantes universitarios, hemos identificado que estos buscan tener ambientes donde puedan realizar sus actividades estudiantiles con tranquilidad y comodidad que no encuentras en sus domicilios y en algunas cadenas de cafeterías.
·         En el estudio se han identificado grandes oportunidades como del crecimiento de la población estudiantil y que no existen competidores que oferten el servicio que STUDY SPACE desarrollara, es por ello que en nuestro proyecto estamos formulando estrategias que nos permitan aprovechar estas oportunidades para que nuestro proyecto sea sostenible en el tiempo.
·         También se están monitoreando las posibles amenazas que puedan perjudicar el desarrollo y crecimiento de nuestro modelo de negocio, como por ejemplo que nuestros arrendadores decidan brindar el servicio por cuenta propia porque son ellos quienes tendrán contacto directo con nuestros clientes y por ende tienen una mayor comunicación, para ello estamos considerando un porcentaje atractivo por servicio brindado, capaciones constantes en calidad de atención, y para nuestros clientes un servicio de calidad con la rapidez, comodidad y tranquilidad que estos requieren, desde que este realiza la reserva en nuestro aplicativo hasta finalizar el servicio, otro atractivo que ofrecemos a nuestros clientes son las promociones contantes que realizaremos.
9.2 Conclusiones individuales
Contabilidad – Soluciones Integrales
De acuerdo al trabajo realizado, actualmente existe una gran cantidad de estudiantes universitarios y cada vez en crecimiento, es por ello que encontramos una necesidad tras una investigación de mercado, que a su vez nos permitió encontrar una solución en ofrecer el servicio a través de STUDY SPACE.
Este proyecto me ha permitido aplicar todos los conocimientos teóricos y prácticos, asimismo, complementado con un equipo de trabajo que ha sabido manejar los temas  para el desarrollo de esta empresa y buen plan estratégico. Además, esta inversión esta dado bajo activos fijos que va servir para el funcionamiento de la empresa, donde tendrán una vida útil, por lo tanto una depreciación y amortización. Esta inversión se canaliza por un financiamiento, está compuesto por un patrimonio como aporte de capital de los socios correspondiente a un 62.48% y capital de trabajo con una provisión de 6 meses para el primer año, un pasivo como deuda a largo plazo de una entidad financiera que será préstamo para solventar nuestros gastos en la inversión en el proyecto.
Por otro lado tenemos los gastos pre operativos, que van a ser antes de que se inicie las operaciones de la empresa, también, tenemos los gastos operativos en los que va incurrir la empresa para que la actividades se inicien. Todos estos gastos junto a la proyección de ventas estimada se van a ver reflejados en los estados financieros.
El estado situación financiera con los activos, pasivos y patrimonio, el estado de resultados con una utilidad neta y el estado de flujo de caja con los movimientos de las operaciones a lo largo del proyecto en este caso cinco años.
La proyección financiera representada por los índices financieros demuestra una rentabilidad de 103.05%, que supera la tasa de mercado, lo cual demuestra que la empresa podrá cubrir con todas las obligaciones que tiene. El proyecto en términos de rentabilidad está generando rendimientos positivos, el cual es favorable para el proyecto.
Finalmente, el proyecto es viable con todas las herramientas utilizadas y los avances tecnológicos que permite y demuestra que nuestra empresa está en la capacidad de ofrecer el servicio y cumplir con las expectativas de los usuarios.
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Decreto Legislativo N° 1177
TÍTULO II
DEL CONTRATO DE ARRENDAMIENTO
Capítulo I
Contrato de Arrendamiento de Inmueble
destinado a vivienda
Artículo 17.- Obligaciones del Arrendador y del Arrendatario
Obligaciones del Arrendador
1° Entregar el inmueble al Arrendatario, en la fecha y estado convenidos, contra la presentación de la constancia del depósito de la garantía.
2° Permitir al Arrendatario el uso del inmueble durante todo el plazo del contrato.
3° Pagar a nombre del Arrendatario los conceptos complementarios cuando se haya acordado con el Arrendatario y siempre que éste los hubiese depositado en la Cuenta de Abono.
4° Reembolsar las reparaciones impostergables realizadas por el Arrendatario.
5° Mantener la cuenta de abono habilitada con las características y para los fines indicados en los Formularios.
6° Comunicar al Arrendatario, mediante carta notarial, cualquier cambio respecto de la Cuenta de Abono, con una anticipación no menor de tres días calendario al vencimiento de la siguiente renta mensual, el cual surte efecto en la fecha de notificación de la referida carta notarial.
En caso de cambio de la Cuenta de Abono, la nueva cuenta tiene que estar constituida en una EFS ubicada en la misma provincia de la Cuenta de Abono original, conforme al Decreto Legislativo.
7° Recibir el inmueble a la fecha de vencimiento del contrato, suscribiendo el Acta de Recepción, en la cual se indique el estado en el que se encuentra el inmueble.
8° Devolver el importe total de la garantía en un plazo máximo de tres días hábiles de suscrita el Acta de Recepción indicada en el literal precedente, siempre que el inmueble se mantenga en el estado que se entregó, salvo por el deterioro de su uso ordinario.
En caso la garantía, de existir un remanente, el mismo es devuelto al Arrendatario en un plazo máximo de cinco días hábiles de suscrita el Acta antes referida.
9° Informar al RAV sobre la morosidad en el pago de la renta y conceptos complementarios del inmueble arrendado.
Obligaciones del Arrendatario
1° Cuidar diligentemente el inmueble y usarlo exclusivamente como vivienda.
2° Pagar la garantía al inicio del contrato, la renta, y, de ser el caso, los conceptos complementarios, en el o los plazos(s) convenido(s) y en la cuenta de abono señalada por el Arrendador.
3° Pagar los servicios públicos que le fueran suministrados en beneficio del inmueble, los que tienen la condición de conceptos complementarios.
4° Dar aviso inmediato al Arrendador respecto de cualquier usurpación, perturbación o imposición de servidumbre que se intente contra el inmueble.
5° Permitir que el Arrendador inspeccione por causa justificada el inmueble, previa comunicación realizada con siete días calendario de anticipación.
6° Devolver el inmueble a la fecha de vencimiento del contrato, sin más deterioro que el de su uso ordinario, suscribiendo el Acta de Recepción, en la que se deja constancia del estado en el que se encuentra el inmueble.
7° Efectuar por cuenta y costo propio los gastos de conservación y de mantenimiento ordinarios que sean necesarios para conservar el inmueble en el mismo estado en que fue recibido.
8° Dar aviso inmediato de las reparaciones que deben efectuarse, bajo responsabilidad por los daños y perjuicios resultantes. Si se trata de reparaciones impostergables, el Arrendatario debe realizarlas directamente con derecho a reembolso, siempre que avise al mismo tiempo al Arrendador.
Los pagos de las reparaciones por cuenta del Arrendatario no pueden imputarse ni compensarse al pago de la renta o de los conceptos complementarios.
9° No introducir mejoras, cambios o alteraciones internas y/o externas en el inmueble, salvo que cuente con el consentimiento previo y por escrito del Arrendador, quedando convenido que aquellos que se introduzcan, quedan en beneficio del mismo sin obligación del Arrendador de pagar su valor.
10° Tolerar las reparaciones que no pueden diferirse hasta el fin del contrato, aun cuando importen privación al uso de una parte de él. Cuando para reparar el inmueble se impide al Arrendatario que use una parte de él, éste tiene derecho a dar por resuelto el contrato o a la rebaja en la renta proporcional, al tiempo y a la parte que no utiliza, salvo que el motivo de la reparación haya sido causado por el Arrendatario.
11° Ser responsable por el uso y por los daños que pudiera causar al inmueble desde el momento en que lo recibe según el artículo 1681° del Código Civil.
12° No subarrendar el inmueble materia de arrendamiento, salvo que las partes lo pacten expresamente en el contrato. De permitirse el subarrendamiento, dicho contrato no se encuentra dentro de los alcances del Decreto Legislativo. (América economía, 2015)
ANEXO # 2
Entrevistas a estudiantes (Validación)
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Entrevistas a arrendadores (Validación)
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Entrevista Validación Problema/cliente
1.- Lucia Carrillo 
El estudiante cuenta que uno de los problemas para hacer sus trabajos en la universidad es a veces no contar con el espacio suficiente, debido a la demanda de estudiantes y por ello optan en buscar otra alternativa como Starbucks y una solución que indican es que amplíen las salas de estudios. También, les gusta la idea que haya un lugar cómodo y agradable para hacer los trabajos.
2.- Pierre Valverde 
Otra entrevista que se realizó, el estudiante menciona que este            problema hacer los trabajos grupales siempre ha existido, porque no todos viven cerca y se les hace complicado tener que reunirse y lo que hacen es repartirse el trabajo y entregarlo vía e-mail para juntarlo. Frente a este problema debería haber sitios céntricos como salas de estudio con ambientes tratables.
3.- Milton Timana
Por otro lado, en una entrevista el estudiante hace referencia que, si es un problema el hecho de tener q reunirse para hacer los trabajos grupales, en vista de que todos no contamos con el tiempo suficiente para acordar los horarios para poder reunirse.
4.- Antonio Camacho 
Con respecto a este problema el estudiante afirma que uno de los      factores por lo que no logran reunirse para hacer los trabajos grupales es por incomodidad ya que en la universidad suelen hacer mucha bulla y es una distracción, así que les gustaría lugares que les brinde comodidad y les sea accesible para poder llegar. 
5.- Cynthia Cueva 
Otro estudiante menciono que los trabajos los hacían en su casa debido a que el espacio que tiene es grande, además se sienten como en casa y eso hace que se sientan en confianza, que les gustaría que existan lugares así cómodos con ambiente agradable, donde puedan desarrollar sus trabajos de investigación. 


6.- Ivette Palacios 
 No veo el beneficio se va en alquiler y comida.
7.- Lucia Ortega 
¿Qué no sea un amigo? No es una regla, pero si una recomendación         importante. Seguramente las cosas no terminan bien, Muchas veces la confianza hace que exista abuso de confianza, poco respeto o consideración porque piensan “no es amiga, no se enoja” y pues poco a poco se termina la tolerancia hasta que la afectada explota.
8.- Mario Quispe 
Se debe tener en claro el perfil, pues la persona que alquila pueda ser un hombre o una mujer soltera o una persona que tiene otro tipo de orientación sexual.
9.- Percy Castro 
Que el espacio este muy limpio es muy importante, no desearía alquilar un   lugar donde yo esté estudiando este limpio, pero otra parte de la casa este sucio.
10. -  Enny Chang 
Deben tener un tipo de filtro de las personas que van alquilar, pues me   interesa saber el perfil de la persona con la que voy a compartir por horas.
11.- Sandra Espinoza 
Generalmente se reúne con sus amigos en las salas de estudio de la universidad o en Starbucks ya que son los únicos lugares que conocen. Y de ser el caso que ambos estén llenos de gente, hacen el trabajo vía online desde sus casas. Pero no es lo mismo ya que uno tiende a demorarse más.
12.- Ruby Ramos 
Es algo fastidioso estar separando los cubículos de la universidad porque muchas veces están llenos y reservarlos es fastidioso. En la biblioteca hace mucho calor y el Starbucks para lleno ya que es muy pequeño. Las mesas libres del segundo, tercer un cuarto nivel están vacías, pero es imposible llevar laptop porque no hay enchufes y hay mucha luz y bulla.
13.- Miguel Ángel Moscaiza
Siempre encuentro un sitio disponible. No tiene problema en hacerlo. Lo único malo es que debe sacrificar su comodidad ya que en los únicos lugares o mesas vacías tiende a haber mucha bulla, es incómodo.
14.- Shirley Bravo 
En toda la universidad hay mesas y ambientes de estudio. Por lo tanto, no es tan complicado encontrar un lugar para reunirse con sus amigos y si no hay ningún lugar disponible se van a Starbucks. 
15.- Diego Guillermo 
No es imposible encontrar un sitio para estudiar, pero si es bastante complicado cuando estas en una hora punta ya que la biblioteca se llena, al igual que los pasillos de la universidad. No les queda otra que irse a Starbucks o el FastFood del Jockey Plaza.
16.- Ricardo Javier 
El estudiante manifiesta que la mayoría de sus cursos los trabajos son grupales y lo más incómodo es buscar donde reunirse, lo que siempre hacen es ir a una cafetería, o reunirse en los espacios de la universidad. Casi siempre tiene este inconveniente, llegan a la universidad para reunirse y no encuentran lugar. Así que optan por la vía online. 
17.- Mari luz Pérez 
Las investigaciones lo suelen hacer en casa, y solo se junta con su grupo para terminar el trabajo en la universidad, traen laptops y se juntan en los espacios bancas, áreas verdes…uhm. Me gustaría que haya más lugares para estudiar seria genial.
18.-  Nadia Asto
Alumna manifiesta que la tarea lo realiza en diversas cafeterías céntricas a los lugares cerca a su domicilio y a veces en la universidad, ya que trabaja y sus compañeros también y no tienen tiempo para ir a casa de algún compañero.
Los lugares donde visita son incómodos, y el tema del internet es lento y genera incomodidad en los integrantes del grupo.
19.- Melissa Huamán 
El trabajo por lo general lo realiza en casa, y luego se reúnen para juntar sus partes y finalizar el trabajo ¿Por qué? por el tema que no espacios libres donde se puedan reunir.
El tiempo de reserva es muy corto, y las salas se llenan.
20.- Alejandro Calixto 
Siempre nos reunimos en mi casa con mis compañeros ya que tengo internet banda ancha. Anteriormente solíamos reunirnos en cafeterías, pero el Wi-fi es lento y genera incomodidad además tenemos que comprar algo para que nos den la clave de internet y nos genera gasto. Me gustaría que hubiera lugares agradables y con la comodidad suficiente donde todos nosotros podamos estudiar sin problemas.


[1] Cfr. Empresa líder en servicios de comunicación integral.
[2] http://semanaeconomica.com/article/sectores-y-empresas/tecnologia/172119-aplicaciones-peru-que-buscan-los- usuarios-y-que-ofrecen-las-empresas/
[3] Cfr. http://gestion.pe/tendencias/futuro-labs-millennials-y-smartphones-d-usa-trabajar-y-se-entretiene-209267
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Buenos / dias /tardes/ noches
Mi nombre e

. Te puedo realizar una entrevista sobreun tema relacionado a tus
estudios?

1.- Cuéntame, ;Dénde sueles hacer tus trabajos de investigacién grupales
yio individuales?

2.- Con qué problema o incomodidad te sueles enfrentar en esta sitiacién?
3.- Qué tan seguido te ocurre este problema?

4.- ;Cémo resuclves este problema?

5.-4Qué es lo mis eritico para ti en tomo a este problema? (Dinero,
Distancia, fiempo, Suciedad, Incomodidad, etc.)

6.- ; Qué solucién te gustaria que hubiera para este problema?

7.- ;e gustaria encontrar un lugar con las comodidades necesarias para
realizar tus trabajos o prefieres los habituales?
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Entrevista parala validacion de producto/servicio -ESTUDIANTES

Buenos / dias /tardes/ noches
Mi nombre es...

.Tepuedo realizar una entrevista sobre un tema que sé que podria
interesarte y tiene que ver con la comodidad para que puedas estudiar yfo
hacer tus trabajos grupales dela universidad?

1.- Te es Facil encontrar ambientes de estudio cémodos para estudiar con tus
compafieros?

2.- :Qué solucisn te gustaria que hubiera para este problema?

3. i te dijera que tenemos un APP para i celular de alquiler de ambientes
para estudio, en el que los ambientes estén calificados, puedas ver los precios y
la cercania, ademés de las fotos del lugar estarias interesado?

4.- ;Cuinto estarias dispuesto a pagar como méximo por hora?

2) 15-35 Soles

b) 3550 Soles

) 50-100 Soles

5.- :Cémo te gustaria recibir informacién acerca de nuesiros productos asi
como tips de moda? ;Por qué medios? Puedes marcar mis de uno,

2) Fan page

b) Correo clecirénico

c) Pagina web

4) ofros

6.- :Qué tipo de medio de pago estarias dispuesto ausar?

2) PAYPAL

b) Pago por intemet con tarjeta de crédito

o) Depésitos en cuenta corriente

) Presencial en efectivo

) Presencial con tarjeta

) otro
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Entrevista parala validacion de producto/servicio - ARRENDADORES

Buenos / dias /tardes/ noches
Mi nombre es...

Te puedo realizar una entrevista sobre un tema que sé que podria interesarte
¥ tiene que ver con tener ingresos adicionales?

1.- Cuéntame, has pensado en formas de tener ingresos adicionales?

2.- ;Con que problema o incomodidad te enfrentarias?

3. :Qué solucién te gustaria que hubiera para este problema?

4.- ;Te gustaria que hubieraun lugar o pagina por internet que haga de
intermediario y te conecte con personas que requieren ambientes?

5.- i fueran estudiantes que quieren estos espacios de estudio para reunirse con
sus compafieros a realizar frabajos, jtendsias algin problema?

6.- 15 te dijera que puedes dar en alquiler un ambiente de m casau oficina
mediante un aplicativo de tu celular y que los interesados paguen enre 352 50
soles la hora, estarias dispuesto a darlo en alquiler?

2) Definitivamente

b) Es muy probable

C)Es me dianamente probable

4) Muy poco probable

o) No

7.- {Estarias dispuesto a pagar una suseripei én? ; Crees que debe ser mensual o
anual y en que rango crees que debe ser?
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espacio.

“Hay 3 categorias de pago.
AUTA (50 soles)
STANDARD (35 soles)
BAIA (25 soles)

sociales
“Publicdad digital
“Actvacién en eventos
dentro de las
universidades
*Stands en
determinadas zonas

“Aplicacién para

Smartphone que se
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ambientes de.

estudio para

“Estudiantes de
universidades
privadas, de
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entrelos 18y 40
afios,

PRODUCTO PLAZA
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2. ;Con qué frecuencia usarfas nuestro aplicativo? (s espuestas)

@ 1-2veces alasemana
@ 3-4veces alasemana
@ 56 veces alasemana
@ Nolousaria
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3. ;Que tipo de pago prefieres para usar este servicio? (s respuesias)

@ Tarjeta de crédito/debito
@ Efectivo
@ Cualquiera de los dos.






