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RESUMEN

El presente trabajo de investigacién crea una idea de negocio innovadora para personas
dedicadas al rubro del servicio técnico medidasetecnologias modernas que actualmente
existen en el mercado y son tendencia para muchos rderesegocio, el cual, son las

pl ataformas digital es. Me dcordantadeparapotlercalizapp A T %
servicios daliferentes categorias de utiliddda pl| at af orma | | amada ATu
para culturizar a la ciudadané pedi un servicio con garantia e integridatbnde nos
enfocaremos al realizar un requerimiento de atencién profesional para algunaratiegares

0 empresasLos técnicogjue opten por afiliarseonsideraran una opcién de incremerstar
porcentaje de vislizacion en el mercado, y de esta manera, aumenisringresos e
incrementar su reputacion laboral mediante la calificacion de los usuarios desde inicio a fin de

un serviciopara seguir operando con un historial de trabajo aceptado por los usDakies

resaltar, mediante nuestra area de Recursos Humamtsran con un procedimiento de
evaluacion calificacion y asesoramiento adecuado para asegurar la integridad y la confianza
del usuariocuando requieran los distritos que se encuentra dirigido nue&pp. Nuestro

mercado esta enfocado a una zona de lima de nivel socioecon&iBiod idicios de afio nos
proyectamos iniciar nuestras operaciones desde un distrito céntrico con todas las areas que
competen a las adecuadas funciones de nuestro persorsttoNligefio de servicio es basado

en capacitaciones y equipaje que sea identificada nuestra marca empFasalnante, hemos
considerado un presupuesto optimista para dar inicio a este proyecto en nuestro primer afio en

el mercado.

Palabras clavefecnicg Usuariqg plataforma viabilidad;empresa, servicio.



ABSTRACT

This research work creates an innovative business idea for people dedicated to the technical
service area by means of the modern technologies that currently exist in the andrke¢ a

trend for many business areas, which are the digital platforms. By means of this App "Tu
Técnico" we will be contacted to be able to make services of different categories of utility. The
platform called "Your Technician" will be created to edecatizens to ask for a service with
guarantee and integrity, where we will focus on making a request for professional attention for
any failure in homes or businesses. Technicians who choose to join will consider an option to
increase their percentagedi$play in the market, and thus increase their income and increase
their work reputation by qualifying users from the beginning to the end of a service to continue
operating with a work history accepted by users. It is worth noting, through our Human
Resouces area will have an evaluation procedure, qualification and appropriate advice to
ensure the integrity and confidence of the user when required in the districts that are addressed
our App. Our market is focused on an area of Lima with @ gocioecononc level. At the
beginning of the year we plan to start our operations from a central district with all the areas
that correspond to the appropriate functions of our staff. Our service design is based on training
and baggage that is identified our businessnd. Finally, we have considered an optimistic

budget to start this project in our first year in the market.

Keywords: Technician; User; platform; feasibility; company, service
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1. INTRODUCCION

Nuestro plan de negocios estad basado en la creacion de una plataforma virtual para técnicos
especialistas de diferentes ramas como carpinteria, gasfiteria, pintura, técnicos informaticos,
albanileria, desinfeccion de ambientes, entre otros, que deseear (fus servicios a un
mercadomas amplio, obtener mayores réditos, generar una mayor exposicion y buena
reputacion; la aplicacion funcionard como un nexo entre estas aristas, aquellos que tienen
necesidades y demandan servicios, los cuales muchas vacagremiantes y requieren de

cierta especializacion certificada, que son nuestros usuarios, y aquellos que satisfacen esa
necesidad, cuyo mercado esta en ocasiones limitado, saturado y carece de innovacién para
llegar a los nuevos hogares de Lima que esdéla vez mas inmersos en la tecnologia, que son

los técnicos especialistas, nuestros clientes, asimismo, contando con un entorno grafico
amigable, con una pasarela de pagos virtual para todas las tarjetas, con el feedback luego de
cada labor, las capacifanes pagadas a los mejores técnicos y la garantia por servicio
realizado, lograremognfatizarcon ambos frentes de tal manera que la comunicacion y
coordinacién sea cada vez mas fluida y efectiva, generando un sistema tripartigaganar

ganar, evitado asi la mayor cantidad de insatisfacciones generadas por desconocimiento, mal
servicio o confusiones que se puedan suscitar, ya que, el fin es lograr cumplir con las
expectativas y demandas de nuestros usuarios, y obtener una fidelidad por partérae nues
clientes y asociados, que son los técnidestal manera que nos vean como un aliado en su

ardua lucha diaria por salir adelante.
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2. ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO
2.1IDEA DE NEGOCIO

Nuestra idea de negocio esta sentada sobre la base dualitéh o , Afoportunoo, a
necesidad de un grupo de usuarios que requieren el servicio de un técnico en el tiempo y espacio
determinado, aunado con | a confianza y segur
una solucién que complementa elégio deseado y multiples opciones que brindan al publico

una oferta diversificada conglomerada.
2.2 TU TECNICO

Es una app que realiza la actividad de intermediacion entre usuarios y técnicos, debido a la gran
demanda de técnicos para las diferentxesidades del publico usuario, pero a la misma vez,
existe en ellos una gran incertidumbre de la veracidad de sus propuestas e intenciones, junto

con la agenda apretada que maneja el ciudadano del siglo XXI.

Nuestra app sigue una estrategia de liderargdiferenciacion para todo el mercado, ya que,

si bien tiene un nicho especifico, que son las personas cuyo tiempo es limitado y tienen aversion
a la extrafieza de la persona que va a realizar el trabajo, se espera masificar la oferta, ya que,
dichas necedades y temores son recurrentes en gran parte de la poblacién actual, en vista que
vivimos tiempos dificiles, donde la delincuencia se ha vuelto pan de cada dia. Esta estrategia
diferenciadora va acorde con los tiempos de nuestros clientes y sus nesgsidei@ndo uso
efectivo de la tecnologia actual como son las apps y los teléfonos celulares, los cuales tienen

gran acogida y alcance en el mundo moderno.
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2.3 EQUIPO DE TRABAJO

Bazza Bacaluan Gabiriel

Estudiante del X de la carrera de Administracion de Empresas
de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas (Programa

EPE). Con experiencia en almacenes y distribucion, atencion

| al cliente, en bancos y retail, como técnico operativo en

casinos y tragamodas y actualmente como supervisor
comercial de una empresa que distribuye GLP a granel a

distintos rubros de negocio.

Con vocacion de servicio, proactivo, integro, trabajo en

equipo y compromiso en mis responsabilidades, tanto en el &mbito laboral todiants

Saldarriaga Alania, Silvia Alejandra

Estudiante del X de la carrera de Administracion de Empresas
de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas (Programa
EPE). Con experiencia y conocimientos en compras,
comercial, trade marketing y atencidal cliente. Con
cualidades como trabajo en equipo, servicio al cliente, manejo

de conflictos y alto compromiso.

Obrego6n Ruesta, Yhon Brayan

Estudiante del X de la carrera de Administracion de
Empresas de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas
(UPC). Cuento con experiencia en gestion administrativa y
atencion al cliente. Actualmente laborando en esta misma
institucion en el area de procesos de graduandos y servicios
de egresados. Destaco dentro de mis cualidades la
innovacion, empatia, creatiad y trabajo en equipo.

Centeno Machaca Juan Diego
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Socio y director del estudio contable Centeno Contadores.
Egresado como Técnico en Contabilidad del Instituto IDAT. En
la actualidad se encuentra cursando la carrera de contabilidad en
la universidad UPCHa brindado charlas en la Asociacion de
Emprendedores del Peru (ASEP) en materia de Tributacion para
PYMES. Cuenta con mas de 5 afios de experiencia trabajando
en estudios de contabilidad y empresas constructoras. Ademas,
forma parte del Nucleo de ApoydsEal (NAF), que tiene como

fin plantear una nueva vision sobre cultura tributaria en el Peru.

Estudiante del X ciclo de la carrera de Administracion de
Empres as de Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas
(Programa EPE), egresado de la carrera técnica de
Administracion de Empresas del Instituto San Ignacio de
Loyola. Con mas de 19 afios de expweria laboral en las areas

de operaciones, transporte, distribucion, y almacenes en

empresas del rubro de transporte de carga pesada, produccion y

comercializacion de alimentos de consumo masivo.
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3.PLANEAMIENTO ESTRATEGICO
3.1PESTEL

Segun deD6 Al essi o (2015hoetle ang8si $ast PESTECI| ave
enfoque integral y sistémico, realizando un analisis de las fuerzas politicas, econémicas,
soci al es, tecnol - gicas, ecol -gicas, iaydecompe:
realizar una valoracion y evaluacion concienzuda acerca del entorno que nos rodea sirviendo
como aliciente y alimentando 2 factores claves en la matriz FODA, como son las fortalezas y

amenazas.

3.1.1Entorno politico- legal

En la actualidad, el Peasta pasando por una tormentosa situacion politica comenzando desde
los temas de corrupcién por parte de los delitos de cohecho cometidos por la empresa Odebrecht
hacia altos funcionarios del gobierno central hasta el cierre del congreso en setiemiioe del
pasado, generando una incertidumbre empresarial y de inversién, aunado con la zozobra de la
poblacién que se traduce fuertemente también en un desequilibrio econémico y en la generacion
de empleo y de oportunidades para la masa trabajadora, ya cempl&sas ven cambiados

sus escenarios y por lo tanto tienen que cambiar de estrategia de buscadora de oportunidades a
una postura mas conservadora y defensiva ante cualquier quiebre econémico que se degenere

con el pasar del tiempo.

Por otra parte, en materia legislativa a favor de los emprendedores y pequefios empresarios, en
el Per % existen | eyes que apoyan a estos act
Promoci -n y Formalizaci  -n de |eaformalizarydacgr pequ

parte del sistema a estos pequefios emprendimientos de manera que se vuelvan sostenibles en

WA Dy
o ¢,

el tiempo y sean parte del producto bruto interno del pg & sean

un foco importante de generacion de empleo. Asi mismi ‘1 P E R U

MEF por su partecn e | nuevo APl ar itividad
productividado, est 8 comp Ministerio n el fin

capacitacion de estos empresarios para una Ir de Economia
asimilacion y puesta en practica de conocimien y Finanzas
necesarios para mejorar la productividad de las MYPES earé] En el mismo sentido la

titular del sector, Maria Antonieta Alva, sefiald0 que buscard mejorar las opciones de
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financiamiento que actualmente tienen estos emprendedores y con la ayuda del ministerio de la
producci - n, me di ant e asds defiirffeoén baas yQtraetivas,ryae la o f r
misma forma activando mecanismos financieros como leasing o factoring que a su vez generan

beneficios tributarios.

3.1.2 Ehtorno econémico

El 23 de agosto del 2019 se publico el Marco Macroeconor|
ﬁfj REPUBLICA DEL PERU

Multianual del 20207 2023 por la entidad regulatoria de

Ministerio pe Economia ¥ Finanzas

economia nacional, el Ministerio de Economia y finanz

: - o MARCO
pronosticando que para este afio y los 3 subsiguientes el ,
MACROECONOMICO
. 0 . . )
crecera un 3.4% esperando que el Peru continde con el mé MULTIANUAL
crecimiento de américatina, permaneciendo fuerte ante 2020-2023
incertidumbre econémica global vivida durante todo ese por

AprOBADO EN SESION DE ConsEso e MinisTRos
21 pe AcosTo bE 2019

la guerra comercial entre las potencias comerciales de Es

Unidos y China, que afecto
fuertemente a todo el mundo creando en sincronia una tenue
desacelmcion. Es asi que entidades como el Fondo Monetario
Internacional (FMI) se ha pronunciado el pasado 19 del presente
mes afirmando que los acuerdos que estan contrayendo estos paises seran beneficioso para
calmar las aguas en el ambito econémico globadizadi mismo, uno de los 4 grandes y
principales bancos del pais, en Banco de Crédito del Perq, at
de su gerente de estudios econémicos, Carlos Prieto, ha afir)BCP)
que el Pera corre el riesgo de estancarse en esa tasa (3
crecimiento durante urdgcada si es que el gobierno no trabaja
tasas mas atractivas para el sector, de la misma manera, exhort6 que se deberian tener

mecanismos mas agiles y flexibles al cambio, que apoyen al buen fomento del empleo formal

y a la educacion publica de calidade son piezas clave en la economia del pais.
3.1.3 Etorno social cultural

Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), indica que Lima tiene una
poblacién aproximada de 9 millones 320 mil habitantes al término del afio 2018 y &egun |
Compaiiia Peruana de estudios de mercado al inicio del 2020 Lima tendria una poblacion

aproximada de 10 millones 580 mil 900 habitantes, habiendo crecido aproximadamente 10%,
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teniendo entre sus distritos mas poblados a San Juan de Lurigancho, San éRdfred,

Comas y el Callao, como se muestra a continuacion,

llustracion1 60 Principales ciudades y su poblacion en el Pera

1 Metropoitany 105809 506 (IR ]
2 Aregquiga 1.058.5 51 41
3 Tngio 8847 42 4
4 Chiclayo 586.3 27 22
5 Piura 8261 25 21
6 Cusco 4787 23 18
7 4261 20 1.7
8 m aMms 20 18
9 Muancayo 4008 18 18
10 Pucalpa 3653 1.7 14
11 = X559 16 13
12 Tacma ne 15 12
13 Xfiaca 2429 12 L)
14 Cajamarca 258 1.1 s
15 Huanuco 243 1.1 09
16 Sullans 207 11 0s
17 2129 10 08
18 m 2110 10 0s
19 Tarapobo 162.1 0s 0s
20 Puno 1443 07 08
21 Pisco 1342 08 0s
22 MNusaz 133.4 08 as
23 Cahete 1225 06 0s
24 Talara .7 06 as
25 Tumbes 118 05 04
26 Huacho 108.4 0s 04
2T Wearsl 1030 05 04
28 Paita 879 0s 04
29 Jsen %0.7 04 04
30 Puerto Maldonado 881 04 03
31 Cstacaes 81.7 04 03
32 Abancay 80.4 04 03
33 Barmanca 789 04 03
34 Moguegua 797 04 03
35 Ywrimaguas n7 04 03
36 Huanchaco 756 04 03
37 Ssn Migoel 754 04 03
38 Nusura 730 03 03
9 73.0 03 03
40 Cerro de Pasco 72.3 03 03
41  Chulvcamas 700 03 03
42 66.4 03 03
4 m 65.5 03 03
44 Moyobamba 841 03 0z
45 Chancay 589 03 02
46 Tingo Maria 56.9 03 a2
47 HWuancavelica 568 03 02
48 ’ 56.0 03 02
49 m 547 03 02
50 Sicusni 526 03 a2
§1 Ferrefafe 5§20 02 02
52 Kazca 482 02 02
53 Muamoachuco 481 02 0z
54 Tambo Grande 488 02 02
55 Sechura 482 02 02
56 Tarma 474 0z 0z
57 Chepen 471 02 a2
58 Viru 46.3 02 01
59 Pimentsd 453 02 01
60 Camana 434 02 01

Fuente y elaboraciémepartamento de estadistic&.P.l, 2017
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llustracion2 20 principales ciudades y su poblacién en el Pera

s I
Lurigancho

San Martin
de Porres 7243
Ate 8672

comas. |
|

Villa Maria
del Triunfo 4422
e X
San Juan de
Mirafiores 3333

Puente Piedra 367.7

Carabaylc 3658

S

£

Fuente y elaboracién: Departamento de estadist®.1, 2017

Asi mismo también podemos observar la poblacion en niveles socioecondnigog C, a

los cuales apuntamos, son mayores, en proporcion que el D y el E.
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llustracion 3 Poblacién segin nivel socioeconémict

Fuente y elaboracién: Departamento de estadist®.l, 2017

De la misma manera observamos un gran porcentaje de poblacion en edad de trabajar en la

ciudad de Lima,
llustracién4 Poblacién por segmento de edad

Grupo de Edad
00 - 05 afios - 941.7 Mis.,

06 - 12 aflos 10.4%
13 - 17 afos

18 - 24 afios 1357.4 Mis.,

25 - 39 afos 25.5%
2683.4 Mis.,

40 - 55 afios

~
o

56 - + afios ANV 1581.3 Mis.,

Fuente y elaboracién: Departamento de estadist®.l, 2017

Respecto awuestra zona operativa que cubrimos podemos ver el siguiente cgaeinogs
muestra una tabla cruzada de las zonas, distritos dentro de esas zonas y los niveles

socioecondmicos en porcentajes.



llustracion5 Poblacién seguniuel socioeconémico

Poblacion Estructura socioecondmica (% horizontal)
Zonas Distritos
Miles %S0 pp ¢ ) 3

LIMA NORTE F " 26278 248 229 44.1 276 5.4
LIMA CENTRO Brefa, La Victoria, Lima, Rimac, San Luis 8284 7.8 331 43.3 20.2

Barrar La Molina A
LIMAMODERNA  de S 1,416.0 13.4 76.8 17.4 45 13

Isidr
LIMA ESTE - 2,616.4 247 17.7 45.7 29.6 7.0
LIMA SUR e OreS. 1,830.8 17.4 133 53.4 27.4 59
CALLAO o # 0 1,1004 104 217 453 236
BALNEARIOS e L - 1524 1.4 o7 399

TOTAL LIMA METROPOLITANA 105809  100.0 217 426 24.1 56

Fuente y elaboracién: Departamento de estadist®.l, 2017

Finalmente, haciendo acotacion de la informacion importante brindada del INEI a comienzos
del 2019,

- Mas del 90,0% de los hogares de Lima cuentan con servicios basicos

- el 99,5% cuenta con energia eléctrica por red publica, segun informacién de la

Encuesta Nacional de Hogares (ENAHO).
3.1.4 mtorno tecnolégico

Tanto para el mundo como para nuestro pais, la tecnologia ha generado un gran cambio en las
estructuras fisicas gbstractas en materia de informacién, comunicacion, comercio, asi como
también en muchas ramas de las ciencias, esto debido a la ruptura de fronteras y espacios fisicos
y en el sector comercio, la poca o nula necesidad de la presencia fisica para gamelacian
comercial. Es asi que, el uso de la tecnologia hoy en dia se hace imposible de ignorar y de no
incorporar a tu cadena de valor, desde que se creé el internet en 1969 hasta nuestros dias, y
ahora con las plataformas virtuales como Faceboolkdresn, Twitter, etcétera, son las puertas

al éxito de tantas industrias grandes y pequefias, cuyo ciclo de vida esta en madurez o declive
y que pueden buscar su repunte e innovaciéon en mercados mas grandes con poblaciones y poder
adquisitivo mas elevados guos puede salvar de una muerte segura a una resurreccion

inmediata con buenas estrategias de posicionamiento

En nuestro pais tenemos una importante demanda de productos tecnoldgicos que van desde

celulares hasta productos especializados, segun ellasadustria. Asimismo, el Per hasta
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hace unos afios contaba con un oligopolio con 2 empresas que era practicamente las Unicas que
brindaban los servicios de telecomunicaciones, sin embargo, esta historia cambio con la llegada
de mas operadoras al mercaplee han ayudado no solo diversificar la oferta sino a inclinar la
balanza respecto al precio en favor de los clientes, de tal manera que ahora el acceso a servicios

béasicos de tecnologia, e internet llegaashogares.
Podemos rescatar estos datos paiepde INEI finales del 2019,

- 94 de cada 100 hogares de la Provincia de Lima tienen servicio de telefonia

celular.

- Con relacion a los hogares limefios que tienen acceso al servicio de internet, las

cifras de la ENAHO mostraron que el 53,1% cuenta con diehacia
3.1.5 Etorno ecoldgico

El mundo globalizado también ha traido consigo una de las revoluciones mas importantes, la
revolucién de la conciencia y mantencién de nuestra armonia con el medio que nos rodea. Hoy
en dia, la ecologia es una parte daluile cualquier organizacion incluso en unas industrias

mas que en otras debido al impacto que sus actividades tiene directamente con el ambiente,
como las empresas mineras. Es asi que organismos internacionales como el Programa de
Naciones Unidas para eMedio Ambiente (PNUMA), se preocupan por el buen
aprovechamiento y cuidado del medio ambiente y las consecuencias que degeneren de
actividades extractivas o de utilizacion de recursos naturales para la vida y seguridad de la
poblacién y los demas seresady y también otras privadas como Greenpeace, con sede es mas
de 40 paises, que busca llamar la atencion en busca de conciencia de nuestra interaccion con el
medio que nos rodea pensando en un futuro mas venidero y sostenible. Asimismo, en el Peru
el enteregulador de estos temas es el Ministerio de Ambiente (MINAM), encargado de los
lineamientos que las empresas deben seguir para llevar una buena gestion ambiental o la
también llamada Responsabilidad Social Empresarial, que junto con otras entidades como e
Servicio Nacional de Areas Naturales protegidas por el Estado (SERNANP) y Servicio
Nacional Forestal y de Fauna Silvestre (SERFOR) utilizan mecanismos como el bono de
carbono para motivar a las empresas a reducir su emision de gases de efecto invBx&dero
misma manera en el ambito alimenticio, el uso de productos nocivos para la salud humana y
para el ambiente estan siendo reglamentados cada dia un poco mas, comenzando en el Peru con

la ley promulgada en diciembre del 2018 y que entr6 en vigenmiemedro de agosto del 2019,
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ley que regula el uso de plasticos y poliestireno (Tecnopor). Es asi que, el tema ecoldgico es
algo que mas que afectarnos, nos compete, a grandes y chicos, sea cual sea el mercado o
industria, el ser eecamigable hoy en dia e valor agregado que el puablico reconoce y valora

como un punto a favor ailomento de comprar o consumir.
3.2ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

Segun Michael Porter (1987) analiza un sector o rubro empresarial en funcion a cinco fuerzas
existentes. Este analisis nos proporcionara un marzo de reflexidbn estratégica para poder
determinar la rentabilidad de nuestro sector econémico, esto con laithdé poder planificar

y establecer estrategias que aumenten nuestras fortalezas y oportunidades y mitiguen nuestras
amanezcas y debilidades.

3.2.1Rivalidaddelos Competidores Actuales
3.2.1.1 Cantidad de competidores

Nuestros competidores actuales &s empresas que brindan los servicios bajo nuestro modelo

de negocio, empresas como Helpers, Expertos y Exacto, son competidores directos. Ademas,
segun la pagina WEB d#¢abitissimo podemos encontrar en nuestro mercado las empresas que
brindan servicios generales, estas empresas se dedican a realizar actividades tales como
servicios de albafileria, pintura de casas, gasfiteria, electricidad, etc. También podemos
encontracomo competidores a los técnicos que ofrecen su servicio de manera informal, segun
la pagina web comunitaria estos oficios mas demandados son, electricistas, soldadores,

mecanicos.
3.2.1.1.1 Competidor Helpers

Helpers, es una compaifia que inicio activegael 01 de junio del 2016, desde esa fecha ha
venido realizando actividades como, instalaciones, gasfiteria, electricidad y altimamente
servicios de desinfeccion, a propésito del Covid 19. La compaiiia tiene sus oficinas en el
distrito de Santiago de surc®egun su pagina web, los servicios que ofrece Helpers son al

publico general y empresas del pais.
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llustracion6 Competidor Helpers

n H EL PERS Nuestros serviclos Nosotros :Cémo ser un Helper?

¢En qué podemos ayudarte?

Desinfeccion Instalaciones Gasfiteria Electricidad
Contamos con: Tenemos especialistas en: Tenemos especialistas en: Tenemos especialistas en:
< + Evaluacién médica diaria a v Rack para TV v Filtraciones v Instalaciéon de luminarias >
nuestros tecnicos v Cuadros, repisas y espejos v Accesorios de inedoro v Cortocircuito y tablero
« Requisitos de bioseguridad . Armado de muebles  Desatoros eléctrico
v Certificades por Ing. Y mucho mds .. + Ymucho més ... v Cableado eléctrico

sanitario .
+ Y mucho mas...

Solicita un servicio Solicita un servicio Solicita un servicio Solicita un servicio

Fuerte y elaboracion: Pagina Web Helpers

3.2.1.1.2 Competidor Expertos

El competidorexacto actualmente se enfoca en el rubro de empresas, esto lo podemos ver
reflejado en su pagina web en la cual destaca sus clientes principales, como son, Niubiz, Bitel,
Entel, entre otros. Sus servicios mas destacados son Electricidad, Gasfiterizd,iRipteres

y Mudanza, este ultimo es una actividad nueva para nosotros, ya que no la incluimos como

servicios que brindaremos. Segun Sunat, la empresa Expertos se constituyé el 05 de diciembre
del 2008.

llustracion7 Competidor Expertos

Ellos confian en nosotros

m Boost with facebook H 7 4
g aliad@s e
[ 3™ g
Sbitel Entelg) 3 NIUbIZ: »DCICSA
change. Fast y Derechos Humanos

Fuerte y elaboracion: Pagina Web Expertos
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3.2.1.1.3 Competidor Exacto

Exacto al igual que Helpers, ofrece sus servicios a distintos segmentos de clientes, ya sean
empresas y consumidores finales. Ademas de los servicios de mama dspatializada como
trabajos en pintura, gasfiteria, albafileria, tapiceria, entre otros, afiade servicios como social
media, servicio de técnicos en temas de equipos de computo y redes, lo cual tiene un impacto
directo con nuestro negocio, ya que tamhigbrimos esos rubros. Exacto es una empresa
constituida el 01 de mayo del 2011 teniendo ya 9 afios en el mercado, ha dado un salto en los
servicios generales, ampliando sus servicios a técnicos informativos y redes sociales, sus

oficinas quedan en el digtr de San Miguel.

llustracion8 Competidor Exacto

Contacto S

Inicio ManodeObra  Servicio Técnico  Social Media

Nosotros
000 Me
MY PaN O]
QUIENES SOMOS MISION VISION

Nuestro objetivo es poner a disposicion de
nuestros clientes una variedad de servicios
integrando mano de obra calificada,
técnicos informaticos y profesionales en
marketing para brindar eficiencia y calidad.

Simplificar el proceso de busqueda y
gestion de nuestros clientes, para lo cual
hemos integrado una variedad de
soluciones y servicios en una sola empresa
capaz de satisfacer sus requerimientos y

Ser la primera opcion de servicios
integrados confiable, eficiente e
innovadora de acuerdo a la versatilidad del
cambio global en los negocios, capaz de
brindar soluciones integrales siempre

necesidades. comprometidos con nuestros clientes.

Y

HUAWEI

M IR

Menorca PeriMasivo

Unilabs ¢ emergentcold

Fuerte y elaboracion: Pagina Web Exacto
3.2.1.1.4 Competidor Habitissimo

Habitissimo es una empresa competidora que requiere ser analizada con prydenee,

dentro desu plataforma, aglomera a muchas empresas de servicios generales. Esta pagina, sin
duda es urE-commerce de empresas de servicios generales, en el cual diversas empresas
compiten y brindan actividades como, gasfiteria, electricistas, carpinteria, albafileria, y muchos

del rubro.
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llustracion9 Competidor Habitissimo

habitissimo

Atlenden urgencias

Bsqueda per nombre

Actividad
Que tengan opiniones

Que tengan proyectos

Sellos de confianza

Qué necesitas
Multiservicios

4} Ordenar por

Distancia al centro de Lima Metropolitana (km)

5 Most
. A

Dénde
Lima Metropolitana

Destacadas ()

=
=8 Anper Soluciones S. A. C. Servicios Generales @
en

ndo 339 profesionales de multiservicios que trabajan en Lima Metropolitana

Rodolfo Hermoza Figueredo

4.6/5

5 opiniones

Pidele cotizacion gratis

Fuerte y elaboracion: Pagina Web Habitissimo

3.2.1.1.5Cuadro comparativo de toompetencia

Tablal. Cuadro comparativo de la competencia

FACTOR CRITICO . ANOS EN
DE EXITO MARCA IDENTIFICADA UBICACION EL MERCADO SEGMENTO SERVICIOS QUE ABORDA
141 1 Lima Piblico en General / -
cc n
naemssvo | habitiesimo Metropolitana 2019 Empresas Senicios en Genral
Desinfeccion, Gasfiteria, Linea blanca,
Santiago de Piblico en General / |Pintura,  Televisores, Instalaciones,
HELPERS n HELPERS Surco 2016 Empresas Electricidad,  Carpinteria,  Cerrajeria,
Albafiileria.
Desinfeccign, Gasfiteria, Linea blanca,
) Pintura,  Televisores, Instalaciones,
EXPERTOS e Expertos.pe Surquillo 2008 Empresas Electricidad, ~ Carpinteria,  Cerrajeria,
Albafiileria, mudanzas.
Desinfeccidn, Gasfiteria, Linea blanca,
nf. . Pintura, Televisores,  Instalaciones,
EXACTO San Miguel 2011 Pablico en General /\ o tricidad, Carpinteria,  Cerrajert
Exacto.com an Migue Empresas ectricidad, -arpinteria, errajeria,
SERVICIOS GENERALES Albafiileria, social media y senicio
técnico.

Fuerte y elaboracion: Autores del proyecto
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3.2.1.1.6Analisis de los competidorestuales

Segun el analisis que se ha realizado de cada competidor podemos observar que tu técnico tiene
posibilidad de ingresar a este mercado ofreciendo un servicio diferenciado a sus actuales
competidores directos. Una ventaja que nos diferencia déagespetencia es que nuestro
modelo de negocio puede usarse mediante la web y una app, lo que facilita el acceso tantos para
nuestros usuarios y clientes. Ademas, podemos aprovechar que no todos los competidores en el
mercado ofertan servicios diversdoios y no llegan a todos los segmentos de usuarios como Si

lo hace tu técnico. Asimismo, observamos que dichas marcas existen en el mercado en un corto
tiempo el cual significa que tienen usuarios finales segun su ubicacién, entendiendo asi que
ninguno denuestros competidores es un actor dominante en el mercado, por ende, tu técnico
desea ingresar con una propuesta innovadora y de solucion rapida a diferencia de estos
competidores. Finalmente, concluimos que tenemos la posibilidad de posicionarnos en el

mercado actual.
3.2.1.2 Nivel de crecimiento del mercado

Segun Pefaranda (2018), mercado paranuestro modelo de negocise encuentra en
crecimiento afio tras afio, ya que es un modelo nuevo que combina la tecnologia con la parte
tradicional de servicios de&cncos a domicilio. Ademas, este mercado tiene un potencial de

crecimiento en expansion.
3.2.1.3 Productos estandarizados (Guerra de precios)

Los productos que ofrecemos no son estandarizados, en un producto que tiene un factor de

diferenciacion importae en calidad y servicio, por ello es dificil que exista guerra de precios.
3.2.2Amenazade Entradale Nuevos Competidores

3.2.2.1 Barreras de entrada

3.2.2.1.1 Capital

Respecto a este punto debemos precisar que los costos para implementar este modelo de
negociono son elevadeya que no requiere un alto presupuesto de inversion. Este negocio lo
puede llevar a cabo cualquier profesional técmdependientgue consig&xperiencia y con

una minina de capital.
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3.2.2.1.2 Diferenciacion del producto

Segun Michael Porter (1987), los aspectos intangibles son las caracteristicas mas importantes
en los servicios, cuyas cualidades y rendimiesto muy dificiles de comprobaruestro

modelo de negocio se basa en la diferenciad@servicios no convencionalestedependea

en cOmo se realizard y con qué estandares de cafidadjemplo;Tu Técnico contard con un
aplicativo sistematizado de control de calidad y acabadtms dervicios, incluira también un
soporte externo de atencion a los clientes ante dudas y consultas respecto a los trabajos

realizadosBrindando asi, un mayor valaigregado a nuestros clientes.
3.2.2.1.3 Economias de escala

Nuestro rubro no se encuentra en una economia de escala, si bien hemos mencionado la cantidad
de competidores, los volumenes de servicios no son elevados, como bien lo comenta la revista

La Camara, al ser un sector aun en crecimiento.
3.2.2.1.4 Curva depaendizaje

Para aprender el rubro de servicios técnicos, no requiere de un estudio académico o muy
técnico, ya que son actividades tradicionales, por ello esta barrera de entrada es relativamente

baja.
3.2.2.1.5 Tecnologia

Segun Michael Porter (1987),tecnologia que usa la competencia se considera una barrera de
entrada importante, en nuestro caso para realizar nuestro modelo de negocio se requiere una
buena inversion en tecnologia ademas de un estudio de mercado previo para desarrollarla. Sin

embargopara las actividades tradicionales de oficio, esta no es una barrera importante.
3.2.2.2 Barreras de salida
3.2.2.2.1 Activos especializados

La barrera de salida para este tipo de negocio es elevada en el sentido de que, para liquidar los
activos de la epresa, seria muy poco favorable encontrar compradores de nuestro aplicativo,

al ser un producto que solo serviria para un fin especifico del que fue creado.

30



3.2.2.2.2 Restricciones gubernamentales

Respecto a este punto, para que una empresa ingregemaes0 de liquidacion con la finalidad
de vender sus activos hoy en dia es complicado ya que deben presentar un grado de insolvencia
gue es desarrollada por profesionales técnicos especializados, este proceso se debe realizar con

las directivas y proceutiiento que indica INDECOPI segun su péagina oficial.
3.2.3Amenazale Ingresode Productos Sustitutos

Respecto a este punto, los productos sustitutos que amenazan a nuestro modelo de negocio son
las compafiias aseguradoras, ya que ellas a través de stiose€les seguro cubren posibles

dafos y perjuicios en los hogares y/o comercios. Por ejemplo, segun las paginas web de las
empresafkimag Pacifico y Mapfreellos cuentan con una cobertura de seguros para el hogar

el cual cubre dafios a las estructurasmisistros de la vivienda e incluso los bienes muebles

gue estuvieran dentro de Al.continuaciéngen las figuras xx, Xxxx y Xx se puede observar los

servicios que brindan las compafiias ya mencionadas:

llustracion10 Pagina Web de Mapfre seguros de hogar

Fuerte y elaboracioiPagina web de Mapfre
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