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1. Contextualizacién del Problema

Al hablar del tema de servicios de reparacién y mejoramiento del hogar, se suele
cuestionar el nivel de importancia e impacto en la vida de las personas, los autores

Torres, M., y Pillajo, J. (2018) comentan que:

El contar con este tipo de servicios, hoy en dia ya no se considera
un lujo o un privilegio de la sociedad alta, sino una opcidn a la que
cualquier persona deberia tener la posibilidad de acceder. Bajo este
parametro se analiza la importancia de contar con un servicio técnico el
cual debe ser ofertado por microempresas, capaces de incursionar en

diferentes mercados y extender su cobertura. (p. 18)

De este modo, comprendemos que, sin importar el nivel socioeconémico,
contratar estos oficios se ha convertido en una necesidad, mas que una cuestion enfocada

en lo estético.

Debido al confinamiento obligatorio, durante este periodo las familias en todo el
Per( se han dado cuenta que es importante tener un hogar en el cual todo funcione
correctamente. Que ademas de ellos, aporte tranquilidad, comodidad y bienestar mental.

En una investigacion, Monroy S. (2015) lo explica:

El interiorismo como arte y oficio involucrado en el proceso de
formar la experiencia del espacio interior; que va mas alla de lo meramente
decorativo, ofrece funcionalidad y soluciones a necesidades relacionadas

con el estilo de vida, circunstancias concretas y cambios vitales. Mejora la
2
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calidad de vida, aumenta la productividad y protege la salud, seguridad y

bienestar del publico. (p. 18).

Disefiar espacios interiores es una gran responsabilidad, es mucho mas que
disefiar ambientes estéticamente agradables, ya que este tendra un impacto en el bienestar

y salud de los usuarios, cumpliendo siempre, con cada una de sus necesidades.

Lamentablemente muchos peruanos, sobre todo, poblacién vulnerable, se
quedaron sin empleo una vez empezada la cuarentena, ya que pertenecian al sector
informal o no tenian un empleo fijo que los respaldara. Segun el informe del Instituto
Nacional de Estadistica e Informatica (2018), “El empleo informal concierne
aproximadamente a tres de cada cuatro peruanos de la Poblacion Econdomicamente

Activa Ocupada (poblacion ocupada).” (p.71).

Esto da una referencia de la cantidad de personas que no poseen un trabajo formal

0 son consideradas como trabajadores independientes.

La pandemia trajo consigo una serie de problemas, econémicos, sociales y
politicos. Durante los 4 meses de aislamiento obligatorio, miles de familias se vieron
afectadas debido a la restriccion del transito. La mayoria de estas familias viven del
sustento diario de sus trabajos debido a la informalidad y la falta de medios para darse a

conocer.

Es por ello, que la siguiente investigacion se centra en descubrir una nueva forma
de llegar a estos trabajadores de reparacion y mejoramiento del hogar, un lugar donde

puedan formar una comunidad y se les brinde ayuda y capacitacion para que asi logren
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posicionarse dentro del sector formal. A largo plazo se estara contribuyendo con la

sociedad, debido a que se lograria concretar mas negocios formales.

2.Justificacion

Debido a la coyuntura actual, existe una mayor demanda en trabajos de
mejoramiento del hogar, estos trabajos son realizados por personas que poseen una gran
habilidad, técnica y experiencia, Son los llamados “maestros”, debido a que su
experiencia ha traspasado de generacién en generacion.

En su mayoria, la decision de contratar a un reparador o trabajador de
mantenimiento del hogar esta basada en recomendaciones, es por esto que una buena
reputacion es casi indispensable para ellos. La presente investigacion beneficiara en
primera instancia a los maestros y trabajadores independientes a encontrar mejores
oportunidades laborales quienes de la mano de los arquitectos y disefiadores de interiores
podran crear una comunidad en el que se puedan resolver problemas en los hogares
peruanos. Consecutivamente, se beneficiaran familias, disefiadores y arquitectos en

general que requieran de estos servicios profesionales.

3. Reto de innovacion

En la actualidad, se puede decir facilmente que la tecnologia y la digitalizacion
son parte del dia a dia. Vivimos en una era en la que los dispositivos moviles como
tablets, computadoras y celulares cumplen un papel importantisimo en numerosos

aspectos de la vida y este crece a gran escala dejando en un estado “desfavorable” a
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aquellas personas que por un motivo u otro no se encuentran acostumbradas a su uso.
Sobre el uso de las aplicaciones en adultos mayores se afirma que:

Las personas mayores necesitan una aplicacion que sea facilmente
usable por ellas. Una aplicacion puede contar con un buen disefio estético,
técnico y funcional, es decir puede ser perfecta para algunos usuarios, pero
no para otros, como los usuarios de la tercera edad. (Vilte, D., Saldafio, V.,
Martin, A., & Gaetan, G., 2013, p. 2,3)

La presente investigacion tiene como objetivo principal el desarrollo de un medio
por el cual, profesionales en mantenimiento del hogar, que en su mayoria son personas
adultas y usuarios, puedan conectar de una manera sencilla. A través de una plataforma
digital, se buscara que ambas partes se beneficien. Como objetivos especificos se espera
crear una comunidad en la cual los trabajadores puedan aprender y superarse a si
mismos, obteniendo recompensas por su trabajo y un pago justo. Adicional a esto,
mejorar la calidad de vida de las personas y contribuir con la sociedad a que se

consoliden los negocios formales.

4. Sustento Tedrico
4.1. Estudios previos
En 2013, Medina, Sornoza y Tomala realizaron un estudio de factibilidad para la
creacion de un call center que preste servicios de gasfiteria, albafiileria, electricidad,
plomeria, pintura, cerrajeria y jardineria en la ciudad de San francisco de milagro. En

dicho estudio se realizo una investigacion en la cual se pudo identificar que existen
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muchas carencias en la asistencia de servicios del hogar y en los resultados se dio a
conocer que no existe una microempresa dedicada a la prestacion de estos servicios. Las
conclusiones de este estudio serviran para optimizar las actividades administrativas.

En 2015 Luna, Mendoza y Alvarez desarrollan un disefio de patrones para
mejorar la accesibilidad y uso de aplicaciones sociales en adultos mayores. Se realiz6 un
estudio para comprobar que los adultos mayores tienen mayor dificultad para manejar
aplicaciones y se demostré que se puede solucionar con la mejora de las funciones de
interfaz. Esta investigacion brindara las herramientas necesarias para realizar una
plataforma que sea accesible a nuestro publico que en su mayoria son personas mayores.

En 2016, Lopez y Merchan analizaron, disefiaron e implementaron un sitio web
para la contratacion de servicios de reparacion y asistencia para hogares, la investigacion
dio como resultado que un 97% de jefes de hogar si contratan a través de un sitio web.

Este estudio servira para tener una base para el modelo de negocio, nos dara una
idea de como funcionara y qué funciones debe cumplir la plataforma.

En 2017, Torres realiz6 una propuesta para la creacion de una empresa
proveedora de servicios de reparacion de hogar y empresas en la ciudad de Guayaquil. La
investigacion se centra en medir la factibilidad y viabilidad de creacion de dicha
empresa. El objetivo es suplir las necesidades de subempleo y de profesionalizar el
servicio. Los indicadores permiten concluir que el negocio es viable y que contribuira al
desarrollo del sector ademas de crear soluciones innovadoras para algunos problemas
sociales existentes. Dicho estudio nos ayudara con herramientas para medir la viabilidad

del proyecto.
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En 2018 Caballero, Castro, Herrera y Tunqui realizan una investigacion para
aplicacion de soporte tecnoldgico para personas mayores. Esta investigacion tiene como
objetivo principal el desarrollo y comercializacion de una solucién tecnoldgica para una
necesidad identificada en los adultos mayores con respecto a las aplicaciones y el uso de
celulares inteligentes o smartphones. Las conclusiones nos dicen que el proyecto es
rentable debido a la necesidad del publico objetivo. Esta investigacion nos ayudara en
brindarles las herramientas necesarias a nuestro PO para que se puedan adaptar con

facilidad a la plataforma.

4.2. Marco teorico

Para empezar a plantear una solucion, se requiere definir detalladamente cada
variable involucrada, en este proyecto, la variable principal es el uso de la tecnologia y
digitalizacion de los adultos y adultos mayores; entre los que se decidié contar a aquellos
desde los 45 afos, ya que a esta edad se comienza a ver una disociacion con los
dispositivos electronicos sea por la baja exposicion a los mismos o la aparicion constante
de modelos nuevos que les impide mantenerse al dia.

Una investigacion del 2009 realizada por Cobo propone que el impacto causado
por los nuevos y variados medios de informacion como la informatica, las
telecomunicaciones y las redes de comunicacion, puede ser comparado al descubrimiento
del fuego o la creacion de la rueda, con la diferencia que su uso no se limita
exclusivamente a ser un instrumento, afiadiendo al listado de caracteristicas tal como
escribir, calcular, guardar, tratar informacion y comunicarnos con los demas; se agrega el

7
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ofrecer nuevos modelos de mente apoyados en la simulacién donde es posible proyectar
ideas y fantasias.

Se puede estar de acuerdo que los avances tecnoldgicos de los ultimos 50 afios
han impactado la vida de todos, mucho mas de lo que se pudo haber imaginado, hasta el
punto en el que hoy en dia se cree que “si un negocio o emprendimiento no se encuentra
en internet, no existe”, esto se debe a la manera de consumir informacion de las
generaciones mas jovenes. En la actualidad, se ha adoptado como elemento bésico de
desarrollo tecnologico la informacion, ocasionando que el énfasis no se encuentre en los
productos sino en los procesos, y este es reforzado por interconexiones en lugar de en
una forma aislada, por esta razon se le ha denominado como ‘sociedad en red’ debido a
que proviene de la revolucién de las tecnologias de la informacién, la reestructuracion
del capitalismo y la desaparicion del estatismo.

Sin embargo, no todas las personas con sus propios negocios poseen el privilegio,
conocimiento y herramientas necesarias para asegurar el éxito de estos nuevos estandares
impuestos. Es asi que se observa a una gran cantidad de trabajadores de mantenimiento
del hogar, que en su mayoria son de edad avanzada, en una posicion dificultosa cuando
se habla de crecer laboralmente en un mundo cada vez mas digitalizado, la inhabilidad de
muchos de utilizar las redes sociales como medio para mostrar su trabajo les da una
desventaja notable ante aquellos que, si las usan, sin siquiera hablar de sus habilidades en

sus respectivas areas.

El trabajador necesita un medio facilmente usable, donde pueda aprender y dar a




TOULOU
LAUSE

TRE Centro de Investigacion Académica

o4

conocer sus habilidades de manera rapida y clara. El disefio y la funcionalidad de una
plataforma web puede no ser ideal para algunos usuarios, sobre todo los de la tercera
edad.

La usabilidad de un sitio y/o plataforma web es un atributo de calidad, es decir,
depende de ella para asegurar su uso y supervivencia ya que los usuarios al no entenderlo
y perderse en el mismo, lo abandonan. Las dificultades que puede tener un trabajador de
mantenimiento del hogar, especialmente de la tercera edad, pueden no ser de gran ayuda
si a estas les sumamos los errores comunes que pueden ocurrir al navegar por una
plataforma web. Al sentirse poco satisfecho y limitado por sus pocos conocimientos
tecnoldgicos previos, el usuario puede tomar la decision de volver a sus métodos
convencionales y poco tecnolédgicos que ha usado a lo largo de su vida profesional,
continuando asi con la desventaja de aquellos que si los poseen.

Como ultimo punto es importante destacar que el reto de innovacion se basa
principalmente en darle solucion a la falta de oportunidades laborales que se ha desatado
durante la pandemia, enfocandose principalmente en los trabajadores encargados del
mantenimiento del hogar. La idea de crear una plataforma accesible a este sector es
fundamental ya que dichas soluciones deben estar basadas en las herramientas existentes
que el trabajador posee, asi como el incentivo de buscar nuevas oportunidades y maneras
de ampliar sus opciones de crecimiento.

En este tipo de problematica es muy importante hablar sobre Las Tecnologias de
la Informacion y Comunicacién (TIC) ya que son las nuevas formas de comunicacion a

través de herramientas tecnoldgicas facilitando asi, el acceso a cualquier informacién.
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Ademas, estas tienen la capacidad de brindar a las personas la posibilidad de
interactuar con documentos de interés u otras personas, de esta manera se deja de lado el
aislamiento y habra una mayor participacion social aprendiendo nuevas habilidades,
aumentando la autorrealizacion y autoestima, también se pone en desarrollo la
creatividad sin importar la edad de las personas. (Barroso Jy Aguilar S., 2014, p. 2)

Aqui, se menciona un punto muy importante, en el cual el proyecto esta enfocado,
y es la autorrealizacion de las personas independientemente de la edad que tengan. A
través de la propuesta planteada se busca no solo brindar mas y mejores oportunidades
laborales, desarrollando asi, la economia de cada uno; sino que por medio la misma
puedan explotar sus habilidades sintiendo una sensacion de satisfaccion mejorando su

autoestima y salud mental.

5. Beneficiarios

La idea de negocio tendra dos beneficiarios, por un lado, estaran los trabajadores
encargados de mejoramiento del hogar y por otro, los disefiadores y/o arquitectos de
interiores. Ambos seran explicados a continuacion

Trabajadores encargados del mejoramiento del hogar

Estas personas tienen conocimientos que abarcan desde la carpinteria hasta la
pintura y/o electricidad, pero el gran problema es que poseen mucha informalidad en su
oficio, sin obtener mejoras laborales y con horarios inestables. Son contratados a través
de las referencias que dan sus clientes por el trabajo realizado, dado que tienen poco

conocimiento de las redes sociales y del mundo de los dispositivos mdviles y ademas de

10
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ser personas de una edad adulta.

Los usuarios heredaron el oficio y los aprendieron desde muy pequefios, toda su
vida se han dedicado al mismo rubro, siempre buscan que sus clientes los recomienden
por el buen servicio que ofrecen. Sin embargo, sienten incertidumbre por el futuro que
les espera a sus familias.

Se dan cuenta que su trabajo es informal y las ganancias que obtienen no siempre
son las mismas ya que a veces no hay clientes a quienes poder ofrecer su servicio y se
empiezan a sentir un poco desmotivados.

Empiezan a buscar méas opciones para solventar a sus familias. Por otro lado,
esperan satisfacer a sus clientes para que vuelvan a ser contratados. Sienten
desesperacion porgue saben que a través de las redes sociales pueden llegar a mas
personas, sin embargo, no tienen mucho conocimiento sobre el uso de los dispositivos
moviles.

Se empezara beneficiando a un aproximado de 20 maestros entre gasfiteros,
electricistas, albafiiles, melamineros, etc. La idea es generar una red de trabajadores
independientes, la cual se ira incrementando al pasar de los meses, incorporando diez
nuevos maestros cada mes y a fin de afio contar con una cartera amplia de 130 expertos
aproximadamente.

Arquitectos y/o disefiadores de interiores

Los interioristas tienen la capacidad de manejar las dificultades que se le
presentan en cada proyecto. Muchas veces es dificil encontrar personas que cumplan a
cabalidad con sus responsabilidades. Por ello, siempre estan en busqueda constante de

11
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personal capacitado para brindar un servicio Al a sus clientes y poder fidelizar a los
mismos. Por otro lado, buscan obtener mejores y mayores alianzas laborales, ya que se
encuentran en un mercado muy competitivo.

Estos usuarios siempre que han tenido proyectos encaminados y trataron de
llevarlos a cabo, han tenido inconvenientes con sus colaboradores por la falta de
responsabilidad y compromiso. Esto hace que sientan impotencia ya que perjudican el
desarrollo de los proyectos.

Por otro lado, saben que existen personas muy capaces que puedan sumarse al
equipo con profesionalismo, pero les es complicado encontrar a alguno con buenas
referencias.

Los interioristas son conscientes que siempre van a necesitar mano de obra, por
ello es que desearian poder tener un espacio en donde encuentren profesionales de
manera mas practica para asi poder avanzar con los proyectos y tener clientes satisfechos.

Durante los primeros meses, los clientes seran publico en general que requieren
de servicios de mantenimiento del hogar, sin embargo, la meta es llegar a formar alianzas
con disefiadores y arquitectos de interiores que puedan contratar los servicios de los
expertos a través de la plataforma. Se empezara beneficiando a cinco disefiadores y
arguitectos que se encargaran de testear este servicio. Al igual que los maestros, estos
iran incrementando mensualmente y se fidelizan a través de comisiones y descuentos en

Servicios.

12
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6. Propuesta de Valor

6.1. Propuesta de valor

El proposito més importante del proyecto es posicionar la tecnologia como aliada
dentro del trabajo de los encargados del mantenimiento del hogar. Esto se logra
introduciendo la plataforma web de manera amigable y de facil entendimiento. Imponer
la tecnologia como medio de trabajo podria generar un rechazo inmediato en aquellos
que no estan familiarizados con la misma, actuar como intermediario ayudaria a perderle
el miedo y verla m&s como una herramienta de trabajo. Una vez vistas las ventajas y
alcance que pueden dar las plataformas web, se logrard una mayor confianza, asi como

abrir las opciones de uso.

El interiorista esta mas familiarizado con las herramientas modernas que hay en el
mercado y como utilizarlas, una vez logrado el propdsito principal, se podria hablar de un

movimiento de trabajo en plataforma mas fluido.

6.2. Segmentos de clientes

Se cuenta con dos tipos de clientes

1. Los encargados del mantenimiento del hogar como pintores, carpinteros,
electricistas, etc.

2. Profesionales del disefio como interioristas y arquitectos.

13
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Estos ingresaran a nuestra base de datos y se mantendra un registro del uso del
servicio, el cual aumentar los beneficios en caso ellos lo utilicen constantemente. En el
caso de los maestros, obtendran descuentos en productos y/o herramientas que puedan
necesitar de marcas a especificar y en el caso de los interioristas, comisiones por usar

nuestro servicio en sus proyectos.

6.3. Canales

El principal canal seria una plataforma de servicio web de facil acceso con opcion
a atencion telefonica que guie al posible usuario. Los encargados del mantenimiento del
hogar tendran la facilidad de registrarse telefonicamente, consultar cualquier servicio
disponible de ambas formas y estos seran contactados una vez se soliciten sus servicios.

En el caso de los interioristas, podran solicitar los servicios de la misma manera.

6.4. Relacion con los clientes

El encargado de mantenimiento del hogar necesita una constante guia en el
proceso de introduccién a la plataforma web propuesta, es por eso que se buscara estar
presente en cada paso de su manejo. Es importante asegurar la comodidad y satisfaccion
de los clientes, ya que de eso dependen sus ingresos. Asi mismo, es importante garantizar
que su trabajo se cumpla de manera satisfactoria, ya que asi se lograra tener una imagen

confiable del servicio que se busca brindar.

6.5. Actividades clave
Se inicia con una introduccidon personalizada a la plataforma, asi como el

14
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acompafiamiento constante previamente mencionado. Se contara con un servicio
telefénico, el cual sera el principal apoyo y medio de comunicacion con el encargado del
mantenimiento, ya que es una herramienta con la que ya esta familiarizado. Si el cliente
ya cuenta con experiencia en plataformas web, podra acceder de manera directa, teniendo
la opcion de comunicarse por otros medios.

La plataforma inicia con la creacién del cuestionario que sera colocado en redes
sociales, opciones de busqueda de empleo y cadenas de tiendas de mejoras del hogar, se
incluirdn preguntas de informacion personal y de experiencia laboral, con esto se obtiene
una base de datos detallada de los profesionales interesados en registrarse en la
propuesta.

Lo siguiente es integrar disefladores de UX para iniciar el proceso de prototipado
de la pagina web, esta debe ser user-friendly ya que muchos de los trabajadores de
mantenimiento del hogar son de edad avanzada que no tienen los conocimientos
tecnoldgicos o no poseen dispositivos modernos. En paralelo, se trabaja creando y
presentando la seccion de ganancias por comisiones a los interioristas. Y se puede seguir
en la validacion del MVP, mostrando a un pequefio grupo dentro de nuestra lista de

clientes, que podran explorar la plataforma y brindarnos sus observaciones para mejorar.

6.6. Recursos clave

Un recurso clave seria el servicio telefonico, el cual logrard mayor conexion con
el cliente. Esta idea de negocio es una necesidad constante e indispensable en el dia a dia
de todos los hogares. El primer objetivo es ganar la confianza del encargado del hogar,

15
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lograr que utilice la tecnologia como herramienta de trabajo de manera proactiva y asi

ampliar la llegada de su servicio e incrementar su experiencia laboral. Al ser el

intermediario entre el encargado del hogar y sus posibles futuros clientes, dara la

facilidad de ensefiarles a tomar la tecnologia como aliada.

6.7.

brindar el espacio de oficina dentro de una vivienda, en donde se realizara la gestion de

Aliados clave

Los principales aliados clave del proyecto seran las personas encargadas de

los servicios. También se tomo en cuenta que mas adelante se necesitara un soporte

técnico para la pagina web en caso sufra algun desperfecto. Por ultimo, se contara con un

asesor comercial de una empresa telefonica el cual brindara las mejores alternativas en

cuanto a servicios de telefonia movil, planes y descuentos.

6.8.

Fuentes de ingresos

La principal fuente de ingresos de este proyecto esta basada en la ganancia por

comision en la venta de cada servicio, la empresa se encarga de ser el nexo entre

maestros, arquitectos y/o clientes varios. A largo plazo, segun la cantidad de personas

que esten inscritas en la plataforma, se podra generar algin ingreso por suscripcion para

aparecer dentro de esta y darse a conocer. Ademas, se podra generar ganancias por

publicidad de marcas relacionadas al rubro que quieran aparecer dentro de esta

plataforma.
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6.9. Presupuestos

Se iniciara con una inversion de S/.13 611.00 (Trece mil seiscientos once y
00/100 soles) incluido IGV, en la cual esta contemplada la compra de diversos materiales
necesarios para la ejecucion inicial del proyecto. Entre ellos estan una impresora,
teléfono movil y utileria de oficina. Asi mismo se dispondra de una caja chica para
respaldo de la empresa.

En los gastos fijos se ha considerado un alquiler mensual de S/.300.00
(Trescientos 00/100 soles) por los seis primeros meses, Esto se acord6 con el arrendador.

Adicional a esto, se incluyd el consumo de los servicios basicos, entre los cuales
se encuentra luz, agua, teléfono fijo, internet y teléfono movil; todo esto por un monto
total de S/.360.00 (Trescientos sesenta 00/100 soles).

También se adiciona el costo por publicidad en redes sociales el cual sera de S/.
200 (Doscientos y 00/100 soles) a excepcion de los meses de julio y diciembre en los
cuales incrementa en S/.300.00 (Trescientos y 00/100 soles) por camparia de Fiestas
Patrias y Navidad respectivamente. Asi mismo, la compra de merchandising e incentivos
en los meses de febrero, junio y noviembre, un mes antes de la campafa Escolar, Fiestas
Patrias y Navidad respectivamente.

De la misma forma, el presupuesto incluye visitas a los proveedores para
capacitaciones y generar alianzas, este es de S/. 50.00 (Cincuenta 00/100 soles) y solo
esta previsto para cuatro veces distribuidos en todo el afio.

17




TOULOU
LAUSE

TRE Centro de Investigacion Académica

o4

Por otro lado, los sueldos previstos para cada uno del equipo de trabajo que
conforman el proyecto serian de S/. 1,875.00 (Mil ochocientos setenta y cinco y 00/100

soles)

Esto incluye gratificacién y CTS anual. Luego de la primera mitad del afio, se ha
considerado la contratacion de un encargado de redes sociales con un sueldo de 1,187.50
(Mil ciento ochenta y siete y 00/100 soles)

7. Resultados

Posteriormente a la investigacion y planeamiento de las etapas a realizar, se
empezo0 a actuar, creando asi el perfil de Instagram, el cual es utilizado como la
plataforma principal del proyecto. El primer paso es buscar a los colaboradores, después
de hablar con maestros trabajadores de mantenimiento del hogar que se conocen y que
ademas se tiene confianza y veracidad en el trabajo que realizan, se les invit6 a ser parte
de una nueva comunidad; a los que aceptaron se les pidio sus datos personales, como:
nombre completo, niumero telefonico y/o celular, correo electronico, DNI y direccion de
domicilio y/o taller; con esto se cre6 una base de datos, donde se podra tener toda la
informacion necesaria para estar a la par con el ingreso de solicitudes de su respectiva
area.

El contacto que se hace con Solucion Maestro inicia por medio de la cuenta de
Instagram, en donde los posibles clientes envian un mensaje contando el servicio que
desean cotizar, indicando el distrito donde se encuentran y el tiempo en que desean que

éste se realice. Para complementar esto, se recopilaran los datos respectivos tales como
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medidas del espacio o mueble a realizar, materiales, fotos del lugar a intervenir, entre
otros datos necesarios para la cotizacion del servicio. Lo previamente mencionado esta

sujeto al tipo de servicio a realizar.

Luego de eso, se consulta con los maestros disponibles el precio del servicio, asi
como el tiempo estimado para su realizacion. Una vez que se le den las opciones de
precio al cliente, este escoge el que mas se le acomode y hace un adelanto del 50%
seguido de programar la fecha y hora para comenzar el trabajo. Todo trabajo realizado
tiene supervision constante y al finalizar se hard un seguimiento post venta, asegurando
la satisfaccion del cliente.

A la par, se elaboraron anuncios y piezas graficas acerca del proyecto, los cuales
sirven para presentar a los usuarios y/o posibles clientes, tambien como explicar como
funciona el servicio, Asi mismo dar a conocer a posibles colaboradores interesados y
buscar alianzas con diversas marcas y/o profesionales dentro del rubro. El tono de
comunicacion que se decidié tener fue cercano, juvenil, emocional y profesional; con el
permiso de los colaboradores, se postean fotografias de ellos y sus trabajos donde hablan
de algunas preocupaciones y altibajos que han encontrado en el Gltimo afio, buscando
ganar empatia de los seguidores y, sobre todo, que conozcan y conecten con ellos para
demostrar la transparencia de nuestro servicio.

Rapidamente se pudo observar el apoyo y crecimiento en Instagram, comenzando

con amigos y familiares que comparten y reaccionan a las publicaciones, llegando a

19




TOULOU
LAUSE

TRE Centro de Investigacion Académica

o4

nuevos seguidores de forma organica, por esta razén se decidié aumentar el tiempo e
intensidad de uso en esa plataforma, realizando publicaciones de 3 a 4 veces por dia,
siendo activos y rapidos contestando a los comentarios, estableciendo el servicio por ser
instantaneo, brindandole seguridad y prioridad a cada posible cliente.

Al cabo de 5 dias, se comenz0 a recibir mensajes directos de personas interesadas
de obtener el servicio, primero un joven que deseaba un cambio de punto de luz, para el
cual se tenia cotizacion de 3 electricistas disponibles, el cliente escogi6 el mas indicado
para él, haciendo el pago y programando la fecha de inicio. También hubo una consulta
por la fabricacién de un mueble de melamina, se pudo obtener cotizaciones de 4
profesionales disponibles, se hizo el mismo proceso. En ambos se hizo el seguimiento de
los servicios, para asegurar el correcto desempefio del experto.

Como resultado se tiene que, 43 personas escribieron solicitando el servicio
durante la primera semana pidiendo cotizacion las cuales solo 19 se concreté entre
trabajos de primera necesidad como cambios de luminarias, interruptores, gasfiteria y
pequefios muebles de melamina. Adicional a eso, se empezd a tener interaccion con
marcas Y tiendas relacionadas al rubro, las cuales ofrecieron dar capacitacién a los

profesionales incluidos en el proyecto.

8. Conclusiones
Se concluye que, el reto de innovacidn tuvo una gran acogida e interaccion con el
publico ya que a través del MV/P, se atrajo clientes, consiguiendo 154 seguidores a la

fecha y se lleg0 a obtener 53 cotizaciones y 25 ventas en 1 semana y media, junto con
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esto una gran cantidad de interaccion en las publicaciones e historias que fue subiendo el
equipo durante este tiempo con una media de 55 personas por publicacién.

También se logré el objetivo de llegar a las personas y que ellos puedan
empatizar, demostrando que hay una fuerte deficiencia en la obtencion de trabajo para los
maestros, esto es muy importante para el proyecto debido a que, al generar conciencia,
los usuarios saben que estan contribuyendo al crecimiento personal de estos expertos,
esto se demuestra con la interaccion en las publicaciones, se ha recibido mensajes de
apoyo al proyecto y los usuarios comparten los posts.

Los resultados obtenidos son favorables, los mensajes que llegaron a la red social
dan una idea de que las personas estan interesadas en este servicio, sin embargo, al ser
una empresa nueva y sin conocimiento previo de los maestros, alin se genera un poco de
desconfianza.

También se concluye que, los maestros fueron clave, ya que se obtuvo la ayuda
principalmente de ellos, quienes facilitaron sus datos como teléfonos, direcciones,
documentos de identidad, etc. Todo esto para tener un respaldo y siempre confiando en la
realizacion del proyecto, esto se pudo lograr tras una serie de conversaciones en las
cuales se les explico los beneficios que tendrian y que arriesgarse en estos tiempos es una
buena alternativa.

A largo plazo, el proyecto ira creciendo, a mayor demanda mayor oferta, por lo
que se debera buscar y contratar mas expertos y colaboradores, que no solo se ocupen en
Lima capital, sino en diversas regiones del pais. Si bien el proyecto al inicio no dejo
muchas ganancias, se estima un crecimiento mensual debido a la demanda de servicios
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durante el confinamiento.

Por ultimo, se concluye que, debido a las exigencias de los usuarios y las nuevas
practicas de disefio, los maestros deben estar en constante capacitacién por lo que va a
ser muy importante formar alianzas con marcas estratégicas. Durante estas semanas de
prueba del MVP, se recibieron diversos mensajes en los que empresas relacionadas al
rubro ofrecian capacitar a los expertos incluidos en el proyecto. Esto también ira de la
mano con el fortalecimiento de filtros hacia los usuarios y maestros, para asi generar mas

confianza y seguridad en los servicios.
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10. Anexos

TU MAESTRO IDEAL

Imagen 1: Logo de la marca
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Imagen 2: Cuenta de Instagram

&  Publicaciones

\‘ solucionmaestro

WILDER ESPINOZA - ALBARIL

Qv

nmaestro Te presentamos a Wilder, es un albafiil con
15 afios en el oficio.

liarevalo09 Excelente idea@@ Que bueno que les den una
vitrir as ademas conocemos un poco
mas

Imagen 3: Publicacion en la cuenta de Instagram
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Para empezar con nuestro proyecto,
decidimos  identificar  problemas.
actuales que se observan dentro de
nuestra carera, Aquitectura de
Interiores; en especial dada la
conyuntura acwal, buscando crear
un proyecto que ayude a sobrellevar
estos momentos dificiles,

Con la ayuda de este primer cuadro,

creamos una llwvia de ideas de los

temas que visualizamos (escrito en

maytiscula) y sus explicaciones. En

las formas blancas se encuentran

i las que nos

definir el problema se

encuentran de color azul oscuro u
ocre.

De esta manera, el problema se

resume  en:  la  falta  de
oportunidades laborales para los
trabajadores independientes

encargados del mejoramiento del
hogar del area de arquitectura,
disefio y remodelacion  (ejemplo
albafiiles,  gasfiteros, pintores.
carpinteros, mealmineros, etc.)”

MNuestra primera idea de solucion
fue crear una plataforma digital que
ayude a los  wabajadores
independientes a poder encontrar

un tabsjo con rapidez, bien
remunerado y que no dependan de

un horario establecido.

Cuadro 1: Divergencia y convergencia del proyecto

Este cuadro nos ha guiado a
esclarecer dudas, mostrandonos
cada punto base en la creacion de
un emprendimiento exitoso, que
se ha completado detalladamente.

Estamos enfocandonas
principalmente en una propuesta
de valor bien planteada, ya gue
esto nos diferenciara en el
mercado, ademas de fidelizar a
los socios y clientes. Cada item
que le sigue ha sido pensado de
manera que beneficio tanto a los
usSuarios, como a nosolros como
pequefia empresa.

2. Segmentos de
Clientes

Prolesionales del

Interiorismo y
trabajadores del
mantenimiento del hogar,

3. Canales

1. Propuesta de Valor
4. Relacién con los
clientes
S p—
pao por los

Ofreceremos una plataforma de
uso sencillo, seguro y confiable,
beneficiando en la practica a
los expertos en trabajos del
hogar, y brindando seguridad a
los interioristas.

8. Fuentes de
Ingreso

5. Actividades
7. Aliados Clave
+ Armen:
- Programac

6. Recursos Clave

El principal recurso es un
servicio telek aque es
&l medio més conocido
mejor utiizado entre
nuestros dientes.

Cuadro 2: Lienzo de Modelo de Negocios
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JOSE AREVALO
CARPINTERO

Cuadro 3: Arquetipo del Cliente (Maestro trabajador del mejoramiento del

GABRIELA GARMENDIA
ARQUITECTA DE INTERIORES

¢QUE ES LO QUE DICE?

Dice gue debido a la pandemia, muchas familias estén
pasando por situaciones dificiles, una de ellas es la suya ya
que no tiene los ingresas econdmicos de antes, necesarios
para poder mantenera. Por lo mismo, le cuesta mucho
‘encantrar clientes que puedan valorar el servicio que ofrece.

PROFESION | FORMACION

Desde pequedio, & aprendid el oficia a través de su papa y
cuando terming |a secundaria se empezd a dedicar de llena a
la carpinieria, hasta ol dia de hoy. Solo cuenta con ese
ingreso econdmico.

ENTORNO FAMILIAR Y AMICAL

Vive con su esposa, una de sus hias y su nieto. Se
consideran una famiia muy urida. Su esposa es ama de
casa, antes de Ia pandemia vendia menis asi que por ahora,
ayuda & cuidar & su nieto. Su hijs tiene 20 afios, estudiante
de I carrera de Arquitectura, este ciclo o que dejaria por
temas ecandmicos pero espera poder confinuar pronto ya
que quisrs sacar adelani a sUs FRPAS Y & SU pEQUERG Mk
de 1 afio. Sus otros 2 hgos ya benen sus familias y viven en
olras Gudades, se comunican a través de videolamadas
José solia rewnirse de vez en cusndo con sus amigos del
barric a jugar pichanga, per ahora es impasible perc espera
verlos pronto.

REDES SOCIALES Y COMO LAS USA

José no estd muy famikarizada con la tecnologia asi que no
tigne redes. Su hija s quien tiene en su celular agendados a
todos sus clientes. a tavés ella, sus clientes pueden
contactarse con él para algin “cachuelo’

alos

RELACIONADO
AL RETO

PAINS

¢QUE LE DUELE Y LE MOLESTA?

Le molesta que el trabajo se haya paralizado y no pueda
encontrar nuevas oportunidacies lahorales. ¥a que asi coma
& se ha visto afectado, sus chentes frecuentes tambié

ellos se les hace diffcil pagar por sus servicios,

Por otro lado, le dusle ver que su famiia esté pasando por

GAINS

¢QUE NECESITA Y ESPERA?

Muestro arquef

del imiento del hogar, ellos son personas

con mucha experiencia, pero a veces su avanzada edad no les permite utilizar las ventajas de las

redes sociales para crecer laboralmente.

También observamos que otro de sus poblemas son distancias alejadas de sus obras en sitios
opuestos de la ciudad debido a que no hay una programacion de sus proyectos, esto afecta sus
ganancias, sus relaciones familiares / personales y su vision del futura.

hogar)

¢(QUE ES LO QUE DICE?
Debemos de siempre hacer un buen trabajo. Estar en una
constante hisqueda de inspiracién y cosas nuevas, pars
poder asi darles & los clientes los espacios que desean. Ser
buenas personas y profesionales.

PROFESIGON | FORMACION

Estudio en un colegio de Miraflores, sus notas estaban dentro
del pramedio y siempre le gusta el ane y dissfio. Al teminar
la secundaria, estudio en el Institto Toulouse Lautrec I
camera de 4 afios de Arquitectura de Interiores.

ENTORNO FAMILIAR Y AMICAL

Es muy familiar, hace videollamadas con su famiia cuando
hay algin cumpleafios. Preparan postres juntas y se dividen
las tareas de la casa. También hace videollamatas con sus
amigos y si se da la oportunidad, sale con ellos a pasear {con
los cuidades necesarios). Varios amigos y conocidos han
lanzado sus emprendimientos, las apoya constantements y
promocionan sus paginas en sus redes, racomendandolas.
Se leva muy bien con sus compafier@s de tiabajo.

REDES SOCIALES Y COMO LAS USA

Usa Instagram, Whatsapp, Facebook, siempre esta buscando
ideas de decoracion en Pinterest pasa aplicarlas a sus
trabajos. Siempre esta ateni@@ a las novedades en redes, ve
las series de decoraciin en Netfix o en televisiin. Siempre
que pusde comparte sus tabajos en su cuenta de Instagram,
¥ comparte irabajas de otros colegas &n sus historias. De vez
en cuando encuenira recomendaciones de maestros en
redes que pueden servire pasa furlros proyectos.

El ipo #2 alos p

en el rubro

RELACIONADO AL RETO

PAINS

¢QUE LE DUELE Y LE MOLESTA?

sus obras y proyectos. Con los nuevos profocolos de
seguridad, es muy cuidadosa de que indos cumplan con
ellos, ya ha tenido algunos contagios en obra y o quiere que
wuelva a pasar. Sus proyecios bienen algunos refrasas por o
que los proveedores no pueden juniarse, sienie cieria
frustracién por eso. Sabe que esto signiica mas fiempo y
algunas perdidas econémicas. Sients  preocupacin e
incertidumbre por el mismo contexts en el que estamas
siviende, pern sabe que fodo pasara. Le han eastado un poco
los cambios y esta nueva realidad, tiene personas & su cargo
¥ esto le rae aiga de pri

GAINS

&¢QUE NECESITA Y ESPERA?

de arquitectura y disefio de interior, ellos

desean apoyar a pequefios
dificultad por la que esta pasando el pais.

ya que

Buscan contratar a personas

¥
muchas veces. Sobre todo, entienden que el rubro funciona gracias a referencias y desean darle lo

mejor a sus proyectos y clientes.

Cuadro 4: Arquetipo del Cliente (Arquitecta de Interiores)

porque les han fallado
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Este cuadro muestra las rutinas actuales observadas en el
Arquetipo #1, los trabajadores encargados del mantenimiento

PIENSA | SIENTE

del hogar.
ANTES DURANTE DESPUES
mnmz:{’jmm Escuchalas  Empieza: e Espera iene fe qu
: indicaciones del ideas . salisfacerasus llamaran para
recibe un nueve impliando st lente. [ i a la fecha lentes
trabajo nilia  red de clientes con el trabajo
Hace una lista 9
de todo lo que Empiezaa Ofrece a sus " i “ [—
necesita. Va a ) tomar medidas ) clientes la ) -
su taller y i delespacioy ! disponibilidad ~° I‘ ‘ o ! “I‘" “‘I )
revisa que. propone ideas asig de sus servicios MLanh
estén en innovadoras para proximos
Gptimas para el trabajo trabajos o
condiciones =
Piensa gue no
debe olvidarse Si Plensaqueno .. Piensaque e Se siente e Piensa que su
de ninguna, i tendra ' abajc satistechopor 0 C 0 hija pronto
herramienta  empezar | inconvenientes demorara més el trabajo ) volverd a
parano hacer  nuevo servicio familia adelanie con el servicio e lo realizado - estudiar
un gasto doble
POSITIVAS NEGATIVAS POSITIVAS NEGATIVAS POSITIVAS NEGATIVAS
« Curiosidad, de un = Temor, podria + Seguridad, de + Peocupacion + Satisfaccion, porque  « Incertidumbre,
nuevo trabajo contagiarse de realizar un buen porgue no sabe si a sus clientes les porgue no sabe si
» Optimismo, seguird coviD trabajo terminard el dia qustd el trabajo Io volveran a
siendo el sostén de « Feliz, porque esta de la fecha realizado llamar ylo
su familia haciendo lo que le pactada recomendar
gqusta

del hogar)

Cuadro 5: Customer Journey Map 'As Is' (Maestro trabajador del mejoramiento

Este cuadro muestra las rutinas actuales observadas en el

Arquetipo #2, los interioristas.

PIENSA [ SIENTE

ANTES DURANTE DESPUES
e Les hace
Peseala  contatar: et 2 ma
pandemia, tiene mac ra P “mu‘; o ion Comenzaré un : ..
proyectos ; proyectn nueve  para que |a -
posible personal de
encaminados N poye
_— contagio manera sencilla
Tiene que
hacer el o : 3 Esil al tani|
levantamiento 1T Prioriza otras  recomendacir Se organiza 1 sal
de medidas . 1 aclividades en ntraia a un \edianamente dese o
para un nuevo e . el proyecto ¢ e anticipacion 5 onal
proyecto I al
oyBer yuda
residencial
Siente un paco Pionsa que no Senteque
denerviosya e L e pued; - uede ¢
que sus or encontrar
N alarmarse, todo eber
clientes sonun 1 cital N eV personal muy oportunidades
: saldra bien ISVG mas v
poco exigentes lectricis! capacitado at
POSITIVAS NEGATIVAS POSITIVAS NEGATIVAS POSITIVAS NEGATIVAS
+ Emocionada, por + Desesperaday + Encalma, confiaen « Desconcierig, + Conesperanza, por  » |mpoiencia
empezar un nuevo preacupada, que las cosas saldrd por tener que encontrar un buen porque quiere
prayecto necesila un bien contratar a personal ayudarlos de
electicista alguien nuevo de alguna manera
dltima hora

Cuadro 6: Customer Journey Map 'As Is' (Arquitecta de Interiores)
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GAIN CREATORS GAINS

« Daraconocer sus habilidades
coma carpintera
+ Que la gente pueda valorar su
trabajo

+  Expandi su red de client

« Ques: siempre den
buenas referencias de 61

. Sentir salistaccitn de poder

ayudar & su farilia

PROPUESTA DE VALOR
o lata JOBS TO BE DONE

Tratar de contactar a sus

client

Aprender olros oficios para
generar més gananc:

PAIN RELIVERS
PAINS
i
subird su Frustracin, imp
[
Le duele n der ver estudiar
il
que su trabajo iy el
s personas) sea

Realizando la Propuesta de Valor para el Arquetipo #1, los trabajadores

gados del i del hogar, encontramos que ellos necesitan un
servicio / plataforma de uso sencillo que les permita ampliar su red de trabajo, y
alianzas con marcas estratégicas que le dé mejores productos para que realicen
sus proyectos de manera 6ptima.

Cuadro 7: Propuesta de Valor (Maestro trabajador del mejoramiento del hogar)

GAIN CREATORS » Espera que lodo esté
ordenada y
£

+ Fomnar una comunidad en fa
que pueda compartic
experiencias de trabajos con

PROPUESTA DE VALOR

PAINS
or panderia.

impuntualiad e
i bilidad.

Ho enconirar personial
o para cumplir
algin trab:

Analizando al Arquetipo #2, los interioristas, determinamos que ellos requieren
seguridad y garantia del trabajo de los obreros a través de referencias, y
también asociarse con empresas en donde puedan ganar comisiones, lo cual
permite afianzar su retorno a nuestro servicio.

Cuadro 8: Propuesta de Valor (Arquitecta de Interiores)
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En la lera Fase del Blueprint, comienzamos con el primer contacto a los obreros y terminamos
con el seguimiento tras el término de cada servicio brindado, esto se ha planeado llevarlo a cabo
en el primer afio del proyecto.

IDENTIFICAR PROPUESTA COMUNICACION VALIDACION

TOUCHPOINTS CONTACTAR FILTRAR CONSTANCIA RESPUESTA CONEXION SEGUIMIENTO

Buscamos a los Separar por Creacion de . DM's, llamadas y
ek o Interaccién
Front End olaboradol especialidad Redes correo

Agrupar
infarmar en
Base de Datos

DM's, llamadas y
corre

HECHOS ¥ Se crea Base de crea pagina de €03 - Tona jovial a ués de recibir el
Datos Agruparios Instagraim dande al dia, profesional en todo
por oficio.Incluir empezarem fmomento. Mensaje:
crear y subir posts predeterminados. Re
y zona d aumentand AL
ma. Sur, Nort

ARTEFACTOS
tro por

Instagram Instagram Instagram Instagram
Google Forms

[RETLEGELRY [RET EGELSY
corre carr

Cuadro 9: Blueprint Fase N°1

La 2da Fase, todavia se encuentra en posible cambio, pero este seria el primer bosquejo. Se
comenzaria evaluando y examinando nuestro primer afio en el mercado, seguido por traslado a

una web, finalizando con el lanzamiento de la misma.

INTROSPECCION DIGITALIZACION CRECIMIENTO

TOUCHPOINTS INSPECCIONAR MEJORAR DISENO APROBACION FORMALIZAR UNIFICAR PUBLICAR

Aplicar - Redes Soci Lanzar Weh
Front End

Contactar
Evaluar Evaluar -
requerimient Campras C.M.

HECHOS R 1 las trabs a la e Obtener licencias, Crear una identidad Utilizar las RR:
principales que b P ,permisos,  de marca fuerte con  para anunciar la web
emos del servicio a ( X la ayuda de un abierta a todo
actuales.Evalua plataforma. de Community pablica
servicio acienos y uerdo a las Manager nerar lrafico e
trabas hasla el necesidades de los L £ z: interacciones.
momento usuarios y
colaboradores

ARTEFACTOS Servicio de Instagram,
llamadas, WordP WordPress Facebook, TikTok

Facehook, TikTok ¥ Web

Google Doc jos de Hosting,
Canva, Figma y Illustraf

Cuadro 10: Blueprint Fase N°2
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RESULTADOS
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre  Noviembre  Diciembre
Ventas §/ 600000 S/ 600000 S/ 780000 S/ 910000 S/ 960000 S/ 1200000 S/ 1560000 S/ 1500000 S/ 1620000 S/ 1680000 S/ 1860000 S/ 1860000
Costos Fijos S/ 788000 S/ 788000 S/ 788000 S/. 788000 S/ 788000 S/ 788000 S/. 906750 S/. 906750 S/ 906750 S/ 906750 S/ 906750 S/ 906750
Costos Varables S/ 43000 S/ 61000 S/ 38000 S/ 43000 S/ 38000 S/ 61000 S/ 53000 S/ 38000 S/ 38000 S/ 43000 S/ 61000 S/ 480.00
Utilidad 8l -2,310.00 8/. -2,490.00 S/. -46000 S. 790.00 S/ 134000 S/. 361000 S. 600250 S/. 656250 S/. 676250 S. 730250 SI. 892260 SI. 9,062.50
Margen -39% -42% 6% ”% 14% 29% 38% 37% a% an a8% 49%

Cuadro 11: Resultados de presupuesto

33




