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1. Planteamiento del problema

1.1 Descripcion

En Colombia, la busqueda de servicios técnicos confiables para el hogar, como
reparaciones, electricidad o cerrajeria, sigue representando un desafio para los ciudadanos. La
Superintendencia de Industria y Comercio ha identificado de manera consistente a los
servicios técnicos para el hogar entre los sectores con un volumen significativo de quejas y
reclamos, destacando problemas como fallas en la calidad, incumplimiento en los tiempos
acordados y falta de claridad en los precios. Esta situacion de desconfianza se ve agravada
por los altos niveles de informalidad laboral en el sector, que segiin el DANE afecta a mas de
la mitad de los trabajadores en oficios como plomeria y electricidad. Esta dualidad evidencia
una brecha en el mercado: los usuarios carecen de canales confiables para encontrar técnicos
calificados, mientras que los profesionales independientes enfrentan grandes obstaculos para

visibilizar sus servicios y operar de manera formal y estable.

Para los proveedores de servicios técnicos, la falta de un canal digital especializado se
traduce en dificultades para organizar su trabajo, definir zonas de cobertura y, lo que es mas
crucial, construir una reputacion en linea verificable que les permita generar confianza ante
clientes potenciales. En la economia digital, la reputacion ha dejado de ser un complemento
para convertirse en un activo fundamental; lo que los clientes dicen de un negocio en Internet
influye directamente en las decisiones de compra de la mayoria de los consumidores. Las
alternativas actuales, como directorios basicos o redes sociales, no ofrecen un ecosistema
integrado que gestione de forma completa el proceso de contratacion, comunicacion, pago y

calificacion, lo que genera descoordinacion y desconfianza para ambas partes.



Frente a esta problematica, el desarrollo de la plataforma de profesionales para el hogar
se presenta como una solucion tecnoldgica especializada. El proyecto es tecnologicamente
viable en un contexto nacional con una alta penetracion de Internet y acceso a servicios
moviles. La plataforma propone un marketplace bilateral que aprovecha esta conectividad,
integrando funciones de geolocalizacion para servicios hiperlocales, un sistema de chat en
tiempo real y un modelo de calificaciones basado en transacciones reales, optimizando asi

todo el flujo de contratacion.

Desde el punto de vista practico, la plataforma no solo responde a una demanda
insatisfecha, mejorando la experiencia del usuario y profesionalizando la gestion de los
profesionales registrados, sino que también establece un modelo de negocio escalable. En el
ambito académico, el proyecto contribuira al estudio de la logistica de servicios hiperlocales y
la gestion de reputacion en plataformas digitales, generando datos valiosos sobre patrones de

comportamiento y la efectividad de modelos de priorizacion basados en suscripciones.

1.2 Formulacion

(De qué manera se puede desarrollar una aplicacion movil que funcione como un
marketplace bilateral para conectar de forma eficiente, segura y confiable a usuarios con
profesionales de servicios para el hogar en Colombia, mediante un modelo de negocio
sostenible que optimice la busqueda, contratacion, comunicacion y calificacion de servicios,
al tiempo que profesionalice la gestion de los proveedores y garantice una experiencia de

calidad para ambas partes?



1.3 Justificacion

Este proyecto se justifica por la necesidad urgente de brindar una solucidon confiable y
centralizada a la problematica de acceso y gestion de servicios para el hogar en Colombia, un
sector caracterizado por la alta informalidad, la desconfianza y la ineficiencia en la conexiéon
entre la oferta y la demanda. La Plataforma de profesionales para el hogar responde
directamente a esta problematica al crear un ecosistema digital que protege a los usuarios de
posibles malas practicas, reduce el tiempo de buisqueda y garantiza estandares de calidad
mediante un sistema de calificaciones verificado. Para los profesionales independientes,
representa una oportunidad de formalizacion, mayor visibilidad y acceso a una cartera estable

de clientes, lo que se traduce en incremento de ingresos y profesionalizacion de su actividad.

Desde el punto de vista tecnologico, el proyecto es pertinente porque integra
herramientas como geolocalizacion para filtros de proximidad, un sistema de mensajeria en
tiempo real y un modelo de reputacion basado en el registro estructurado de datos
transaccionales, elevando los estandares de las plataformas de servicios locales en el pais. A
nivel teorico, la plataforma contribuiré al estudio de los marketplaces bilaterales y la
economia colaborativa, generando datos relevantes sobre los patrones de contratacion de
servicios hiperlocales, la efectividad de modelos de priorizacion por suscripcion y los factores

que inciden en la construccion de confianza en entornos digitales de intermediacion.

En el ambito social, la plataforma de profesionales para el hogar fomenta el empleo y el
emprendimiento al facilitar que trabajadores independientes accedan a oportunidades
laborales de manera organizada y transparente. Al estructurar un modelo de negocio basado

en comisiones por servicio exitoso y planes de suscripcidon opcionales, se garantiza la



sostenibilidad econdmica del proyecto mientras se mantiene la accesibilidad para el usuario
final. La finalidad es consolidar un ecosistema donde la calidad del servicio sea incentivada,
la confianza sea el eje central y se dinamice la economia local, estableciendo un referente

para el desarrollo de soluciones tecnoldgicas con impacto social y comercial en Colombia.

1.4 Objetivos

1.4.1 Objetivo general

Desarrollar un modelo de negocio para una aplicacion web de busqueda de servicios

para el hogar, identificando oportunidades de valor y guiar la creacion de un prototipo

funcional.

1.4.2 Objetivos especificos

- Identificar las necesidades del mercado relacionadas con la contratacion de servicios

para el hogar, para la definicion de una propuesta de valor diferenciadora.

- Evaluar la viabilidad financiera y operativa del proyecto.

- Desarrollar un producto minimo viable que contemple los requerimientos funcionales

y no funcionales del modelo de negocio.

2. Modulo de mercados



2.1 Justificacion o planteamiento del problema

La contratacion de servicios para el hogar en Colombia continua realizdndose
principalmente mediante mecanismos informales como recomendaciones personales, redes
sociales, grupos de mensajeria y clasificados digitales. Aunque estos medios permiten
conectar clientes y técnicos, presentan limitaciones relacionadas con la confianza, la

transparencia y la eficiencia del proceso de contratacion.

Los usuarios enfrentan dificultades para encontrar técnicos responsables y confiables,
debido a que generalmente no cuentan con informacion verificable sobre su experiencia,
calidad del trabajo o antecedentes. Esta situacion genera incertidumbre al momento de
contratar, especialmente cuando existen riesgos de incumplimiento, sobrecostos o trabajos

que no cumplen con las expectativas del cliente.

Adicionalmente, la falta de estandarizacion en los precios obliga a los usuarios a
contactar varios profesionales para solicitar cotizaciones y comparar alternativas, lo que

implica una inversion considerable de tiempo y dificulta la toma de decisiones informadas.

Por otra parte, los técnicos independientes también enfrentan problematicas
importantes. La mayoria depende de recomendaciones personales y del voz a voz para
conseguir clientes, lo que limita su crecimiento y genera periodos de inactividad. Asimismo,
frecuentemente deben negociar precios sin criterios definidos, afectando la estabilidad de sus

ingresos y la valoracion adecuada de su trabajo.

Esta situacion evidencia la necesidad de una plataforma tecnologica que permita
conectar clientes y técnicos de manera eficiente, brindando mecanismos de confianza,

transparencia, seguridad y control que beneficien a ambas partes.

2.2 Antecedentes del problema



La necesidad de contratar servicios para el hogar ha existido tradicionalmente en todos
los segmentos de la poblacion y, durante muchos afios, fue resuelta principalmente mediante
recomendaciones de familiares, amigos o vecinos. Con la expansion del acceso a internet y
las redes sociales, la busqueda de técnicos comenz6 a migrar hacia entornos digitales,

permitiendo una mayor visibilidad de los servicios ofrecidos.

Sin embargo, esta transformacion no ha resuelto completamente los problemas
relacionados con la verificacion de identidad, la validacion de experiencia, la transparencia en
los precios y la generacion de confianza entre clientes y prestadores de servicios. Aunque
existen plataformas digitales orientadas a conectar oferta y demanda, gran parte del mercado

continua operando bajo esquemas informales.

Los hallazgos obtenidos durante la validacion de la idea de negocio muestran que tanto
clientes como técnicos perciben la necesidad de contar con una solucidon que permita realizar
contrataciones mas seguras, transparentes y eficientes, respaldadas por procesos estructurados

y mecanismos de reputacion verificable.

2.3 Analisis del sector

Fixentra se desarrolla dentro del sector de servicios para el hogar, especificamente en
actividades relacionadas con mantenimiento, reparaciones, instalaciones, adecuaciones y
servicios de apoyo doméstico. Este sector se caracteriza por presentar una demanda constante,

impulsada por las necesidades recurrentes de mantenimiento y mejora de viviendas.

A pesar de su importancia econdmica y social, el sector contintia presentando altos
niveles de informalidad y baja digitalizacion. Muchos profesionales trabajan de manera
independiente y dependen principalmente de recomendaciones personales para obtener

nuevos clientes.
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En los ultimos afios se ha observado un crecimiento en la adopcion de plataformas
digitales que buscan estructurar el mercado mediante sistemas de reputacion, verificacion de
usuarios, pagos electronicos y gestion centralizada de solicitudes. La tendencia apunta hacia
una mayor profesionalizacion del sector, donde la confianza, la transparencia y la rapidez en

la atencion se convierten en factores determinantes para la competitividad.

A corto plazo se espera la aparicion de plataformas cada vez mas especializadas. A
mediano plazo, la verificacion de identidad y los sistemas de reputacion se consolidaran como
elementos fundamentales para generar confianza. A largo plazo, se prevé la incorporacion de
tecnologias como inteligencia artificial y automatizacioén para optimizar la asignacion de

técnicos y la gestion de servicios.

2.4 Analisis del mercado

2.4.1 Entrevistas
B Entrevistas
Para el desarrollo del analisis de mercado se realizaron entrevistas a seis personas en
total, de las cuales cuatro correspondian a posibles usuarios del tipo “clientes” y dos
correspondian a usuarios del tipo “técnicos”. Estas entrevistas tuvieron como objetivo
identificar las principales necesidades de los usuarios, sus preocupaciones, las expectativas
frente a una solucion digital de este tipo y la disposicion de pago para acceder a una

plataforma con las funcionalidades propuestas por Fixentra.

Las entrevistas fueron realizadas mediante llamadas telefonicas a personas que habian
requerido servicios de reparacion, mantenimiento o instalacion en los ultimos meses, asi
como a técnicos con amplia experiencia en el sector. La seleccion de estos perfiles permitiod

recopilar informacion relevante desde ambas perspectivas del mercado: los usuarios que


https://drive.google.com/drive/folders/1QWSRB_e-xyrbbQE-RcaMz0pUI0-Otgrv?usp=drive_link
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buscan contratar servicios para el hogar y los profesionales independientes que los ofrecen.
Esta informacion permitio orientar el desarrollo del prototipo funcional de una primera

version de la aplicacion web Fixentra.

Los perfiles entrevistados presentaron variedad en aspectos como edad, estrato
socioeconomico, necesidades particulares y especialidades técnicas. En el caso de los
clientes, se incluyeron personas con edades entre los 31 y 56 afios, pertenecientes a estratos
socioeconomicos entre 1 y 4, incluyendo empleados y microempresarios. También se
consideraron diferentes composiciones de hogar, como personas que viven solas, hogares en
union libre y hogares conformados por parejas casadas. Esta informacion permitié obtener
una vision mas amplia sobre diferentes tipos de usuarios potenciales; sin embargo, estos datos
personales no se incluyen dentro de la entrevista debido a su caracter privado, aunque fueron

considerados previamente durante el proceso de seleccion de los participantes.

En cuanto a los perfiles técnicos entrevistados, se conto con participantes de diferentes
areas de experiencia dentro del sector de servicios para el hogar. Uno de ellos cuenta con
experiencia principalmente en instalacion y trabajos relacionados con obra blanca, mientras
que el otro se encuentra especializado en reparacion y mantenimiento de electrodomésticos.
Ambos aportaron informacion relevante sobre la forma en que actualmente se establecen los
precios de los servicios, las posibilidades de estandarizacion de costos dentro de una
plataforma digital y manifestaron disposicion para probar una primera version de la

aplicacion.

La informacion recopilada durante las entrevistas fue consolidada mediante mapas de

empatia, los cuales permiten representar de manera resumida las emociones, percepciones,
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opiniones, necesidades y problemas identificados en los usuarios. Estos elementos sirven
como base para comprender mejor el contexto de los clientes y técnicos, y definir las
funcionalidades que Fixentra debe ofrecer para responder a las necesidades detectadas

durante el analisis de mercado.

2.4.2 Mapas de empatia

Los mapas de empatia son una herramienta de analisis utilizada para comprender de
manera mas profunda las necesidades, percepciones, comportamientos y expectativas de los
segmentos de clientes identificados dentro de un modelo de negocio. Su propdsito es facilitar
la comprension del contexto real de los usuarios y orientar el disefio de soluciones que

respondan efectivamente a sus problematicas.

Para el desarrollo de Fixentra se elaboraron mapas de empatia tanto para los clientes
como para los técnicos prestadores de servicios. Estos permitieron identificar qué piensan y
sienten, qué observan en su entorno, qué escuchan de otras personas, qué dicen y hacen
habitualmente, cudles son sus principales frustraciones y cudles son las aspiraciones que

buscan alcanzar.

La informacién obtenida permiti6 validar los problemas identificados en el modelo de
negocio, comprender las necesidades reales de los actores involucrados y fortalecer la
propuesta de valor de la plataforma, orientandola hacia la generacion de confianza,

transparencia, seguridad y eficiencia en la contratacion de servicios para el hogar.

Figura 1. Mapa de empatia de clientes



FIXENTRA - CLIENTES

Mapa de Empatia

&Qué piensa y siente?
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Es dificil encontrar técnicos responsables, son
incumplidos, no terminan el rabajo, cobran mas
de lo acordado, aumentan coslos por senvicios

no contemplados.

$Qué oye?

Escuchan que las personas no
guedan satisfechas con los
servicios, las personas
brindan muy pocas referencias
buenas

¢Qué dice y hace?

£Qué ve?

Buscan clientes por voz a voz,
las redes sociales no generan
confianza, también llaman
@Mpresas gue cuenten con
técnicos especializados.

Antes de contratar revisan costos, si hay alguna

empresa que |os respalde y piden fotos o
referencias de otros trabajos

£Qué le duele?

El problema mas comin es que no
terminan el trabajo, al buscar no
tienen donde confirmar la experiencia
del técnico y siempre hay costos
sorpresa.

Figura 2. Mapa de empatia tecnicos

&A qué aspira?

Tener servicios estandarizados con
precios definidos, con garantias y una
atencion rapida.



FIXENTRA - TECNICOS

Mapa de Empatia

¢Qué piensa y siente?

Los técnicos se adaptan al presupuesto del
cliente, no hay reglas definidas y los precios
pueden guedar por debajo de lo gue se
considera rentable o se quedan sin & contrato

& Qué oye? ¢Qué ve?
Los clientes contratan con La mayoria consigue clientes
miedo y muchos dicen gue les por voz a voz, el problema de
han dejado Ios trabajos sin este métndo es que al
terminar. principio no tienen muchos
clientes

¢Qué dice y hace?

Para generar confianza no cobran nada por
adelantado, y no tienen ninguna garantia de
recibir sus pagos completos o cubrir el costo de
su tiempo y matenales

&Qué le duele? &A qué aspira?

Les preccupa su estabilidad Les gustaria una plataforma donde los
econdmica cuando entran al rubro, precios sean claros, que sean iguales
que las condiciones del servicio no para todos los clientes, con

son claras desde el principio y que los condicicnes claras y tener mayor
clientes no siempre reconocen al visibilidad en toda la regidn.

costo de su trabajo.

2.4.3 Diagnostico del mercado

El mercado colombiano de servicios para el hogar se encuentra en una etapa de

transicion entre modelos tradicionales de contratacion informal y modelos digitales de
intermediacion. Actualmente existe una amplia oferta de técnicos independientes, pero con
bajos niveles de organizacion, estandarizacion y visibilidad, mientras que los usuarios

demandan soluciones mas seguras, rapidas y confiables.

El mercado objetivo inicial de Fixentra estd conformado por personas entre 25 y 55

afios, pertenecientes principalmente a estratos socioeconémicos medios, residentes en zonas

urbanas y con acceso frecuente a internet y dispositivos moviles. Se trata de usuarios que

14
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valoran la comodidad, la seguridad, la transparencia y la posibilidad de gestionar servicios

desde una aplicacion.

La plataforma también tiene como segmento objetivo a técnicos independientes
especializados en servicios para el hogar, quienes buscan incrementar su visibilidad, acceder a
nuevas oportunidades de trabajo y construir una reputacion profesional que les permita

diferenciarse dentro del mercado.

La seleccion de estos segmentos se justifica porque ambos presentan necesidades
complementarias. Los clientes buscan confianza, rapidez y precios claros, mientras que los
técnicos necesitan una fuente constante de oportunidades laborales y mecanismos que les

permitan demostrar la calidad de su trabajo.

El perfil del consumidor corresponde a personas que utilizan herramientas digitales para
tomar decisiones de compra, consultan referencias antes de contratar servicios y valoran
especialmente la transparencia en los precios y la reputacion de los proveedores. De acuerdo
con los resultados obtenidos en los mapas de empatia, estos usuarios desean contratar
técnicos responsables, conocer previamente el costo del servicio y contar con algtn tipo de

respaldo durante el proceso de contratacion.

Por su parte, el perfil del técnico corresponde a trabajadores independientes que poseen
experiencia en oficios relacionados con reparaciones, instalaciones, mantenimiento y
adecuaciones para el hogar. Estos profesionales buscan estabilidad en la generacion de

ingresos, mayor visibilidad y condiciones claras para la prestacion de sus servicios.

El mercado potencial esta conformado por los hogares ubicados en las principales zonas
urbanas de Colombia y por los miles de técnicos independientes que prestan servicios

relacionados con mantenimiento, reparacion, instalacion y mejoramiento del hogar. La



naturaleza escalable de la plataforma permitird ampliar progresivamente su cobertura

geografica a medida que aumente la adopcion del servicio.
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Los principales productos sustitutos son las recomendaciones personales, los grupos de

redes sociales, los servicios encontrados mediante busquedas en internet, los directorios

digitales y las empresas tradicionales de mantenimiento. Como productos complementarios se

identifican los establecimientos de venta de materiales para el hogar, ferreterias, seguros de

vivienda, servicios de mudanza, servicios de limpieza especializada e instituciones de

formacion técnica relacionadas con los oficios ofrecidos en la plataforma.

2.5 Analisis de la competencia

Tabla 1. Comparativo de diferentes plataformas similares identificadas en el mercado.

Tipo de Modelo de Proceso Proceso Principales  Observaciones
Plataforma . para el para el ;e ;.
plataforma negocio . . caracteristicas  estrategicas
usuario profesional
Marido-en-a | Web Intermediac | Publica Revisa Sistema de Modelo
Iquiler 16n basada | proyecto, proyectosy | reputacion, competitivo
https://www. en recibe envia comparacion basado en
marido-en-a proyectos y [ multiples cotizaciones | de propuestas, [ precio;
lquiler.com/ cotizaciones | ofertas y personalizad | filtros por decision
selecciona as ubicacion y centrada en
por precio y puntuacion reputacion
reputacion digital
Holper App movil Demanda Programa Registro Servicio Alto control
https://holpe inmediata servicio con | verificado; estandarizado, | operativo;
r.co/ con tarifas tarifa define zonas | asignacion enfoque en
fijas por definida; y horarios; directa, simplicidad y
duracion pago al incentivos valoracion por | confianza
finalizar por estrellas, pagos
desempefio | en app



https://www.marido-en-alquiler.com/
https://www.marido-en-alquiler.com/
https://www.marido-en-alquiler.com/
https://holper.co/
https://holper.co/
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Timbrit Web + App | Solicitud de | Publica Perfil Chat protegido, | Intermediacion
https://www. presupuesto | solicitud estructurado | cotizaciones flexible;
timbrit.com. sy contacto | detallada; con formales, combina
co/ directo contacta portafolio; reputacion comparacion
hasta 3 certificado digital, modelo [ de ofertas y
profesionale | de seguridad | freemium diferenciacion
s; chat opcional Premium comercial
interno;
pago
integrado
OSCAR App movil Demanda Selecciona | Verificacion | Precios Modelo
https://oscar inmediata servicio, ve | rigurosa; transparentes, | altamente
-app.com/es con precios | precio asignacion garantia 15 estandarizado;
fijos cerrado, automdtica | dias, tracking | eficienciay
reservaen 3 | por en mapa, transparencia
pasos, algoritmo; ofertas y packs | como ventaja
seguimiento | control de competitiva
en tiempo calidad
real
Sodimac Web + App | Venta de Compra Técnicos Servicios Modelo
Homecenter | (retail con producto + | productoy | aliados; definidos con | centrado en
https://www. | servicios servicio de | agrega cumplimient | alcance claro instalacion
homecenter. | complement | instalacion | servicio; o sujeto a (incluye/no vinculada a
com.co/hom | arios) asociado condiciones | agenda; incluye), productos
ecenter-co/ especificas; | respaldo garantia 3 propios;
garantia corporativo | meses—1 afo, fortaleza en
formal cobertura respaldo de
nacional marca,
amplia, call debilidad
center de percibida en
seguimiento tiempos de
respuesta y
experiencia
postventa

Fuente: elaboracion propia

Plazos de pago: Generalmente, el pago se realiza al momento de contratar el servicio

(OSCAR, Holper) o al finalizar (Holper, Timbrit). En modelos de cotizacion, el pago se

acuerda entre las partes, a menudo facilitado por la plataforma (Marido-en-alquiler, Timbrit).



https://www.timbrit.com.co/
https://www.timbrit.com.co/
https://www.timbrit.com.co/
https://oscar-app.com/es
https://oscar-app.com/es
https://www.homecenter.com.co/homecenter-co/
https://www.homecenter.com.co/homecenter-co/
https://www.homecenter.com.co/homecenter-co/
https://www.homecenter.com.co/homecenter-co/
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Descuentos: OSCAR ofrece ofertas y combinaciones o paquetes de servicios con
descuento. Holper maneja un esquema de incentivos por desempeio para profesionales, que

podria traducirse en mejor calidad para el usuario.

Publicidad: La publicidad es digital (SEO, SEM, redes sociales). Se enfocan en
destacar sus fortalezas: seguridad y verificacion (OSCAR, Timbrit), simplicidad y rapidez

(Holper), respaldo de marca (Homecenter).

Materia prima que utiliza: La materia prima principal es la red de profesionales y la

tecnologia (plataforma web/app). Homecenter integra ademas la venta de productos fisicos.

Nivel de satisfaccion de los deseos del cliente: Varia segin el modelo. Plataformas
como OSCAR y Holper buscan alta satisfaccion mediante la estandarizacion y la rapidez.
Timbrit busca satisfacer la necesidad de comparar y elegir. Homecenter se basa en el respaldo
de su marca, aunque los resultados de la investigacion realizada sugieren posibles debilidades

en experiencia postventa.

Mercado y segmento que maneja:

- OSCAR, Holper: Segmento medio-alto (estratos 4-6) que valora la inmediatez y la

estandarizacion.

- Timbrit: Segmento medio (estratos 3-5) que busca comparar precios y elegir al

profesional basdndose en su perfil y reputacion.
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- Homecenter: Segmento masivo (estratos 2-5) que ya compra en sus tiendas y requiere

instalacion.

Capacidad técnica, financiera y administrativa:

- OSCAR: Alta. Opera con un modelo de alta estandarizacion y verificacion rigurosa,

lo que requiere una estructura operativa y técnica compleja.

- Homecenter: Muy alta. Respaldada por una gran corporacion (Sodimac - Grupo

Falabella), con amplia capacidad financiera y administrativa.

- Timbrit: Media. Opera como una plataforma de intermediacion con un equipo mas

reducido, apoyandose en la autogestion de profesionales y usuarios.

- Holper: Media-Alta. Requiere una capacidad operativa para gestionar la demanda

inmediata y la flota de profesionales.

Imagen ante sus clientes:

- OSCAR: Innovadora, confiable, eficiente.

- Holper: Simple, confiable, flexible para el profesional.

- Timbrit: Conectora, flexible, que da poder de eleccion al usuario.
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- Homecenter: Tradicional, confiable (por la marca), pero posiblemente percibida

como burocratica o lenta en la ejecucion del servicio.

- Marido-en-alquiler: Una plataforma establecida para proyectos y cotizaciones, con

un enfoque en la comparacion de ofertas.

3. Estrategias de mercado

3.1 Concepto del producto o servicio

Fixentra es una plataforma digital orientada a la contratacion de servicios para el hogar,
disefiada para conectar usuarios con técnicos calificados de manera segura, transparente y
eficiente. La plataforma centraliza la oferta de servicios de mantenimiento, reparacion,
instalacion y aseo, permitiendo a los clientes conocer previamente el alcance y costo de los

servicios antes de contratarlos.

Su propuesta de valor se basa en la verificacion de identidad y antecedentes de los
técnicos, un sistema de reputacion construido a partir de calificaciones reales y un modelo de
asignacion inteligente que considera la disponibilidad, especialidad y desempefio de los
prestadores de servicio. Ademas, incorpora un catalogo estructurado de productos-servicio
con precios previamente definidos, reduciendo la incertidumbre y las negociaciones

informales que suelen presentarse en los métodos tradicionales de contratacion.
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Fixentra busca posicionarse como una plataforma confiable y transparente para la
contratacion de servicios para el hogar, ofreciendo una experiencia segura para los usuarios y

nuevas oportunidades laborales para los técnicos.

Actualmente, el producto se encuentra en la etapa de introduccidon o nacimiento dentro
de su ciclo de vida, ya que corresponde a un Producto Minimo Viable (MVP) cuyo objetivo
es validar la aceptacion de la solucion en el mercado, captar sus primeros usuarios y
prestadores de servicios, y recopilar informacion que permita su evolucion y crecimiento

futuro.

3.1.1 Descripcion basica

Fixentra es una aplicacion movil que permite a los usuarios buscar, contratar y gestionar
servicios para el hogar a través de una plataforma digital. Los clientes pueden consultar
servicios disponibles, conocer sus caracteristicas y precios, realizar solicitudes y recibir

atencion por parte de técnicos verificados.

Por su parte, los técnicos pueden registrarse en la plataforma para acceder a
oportunidades laborales, gestionar solicitudes y construir una reputacion profesional basada

en la calidad de sus servicios.

3.1.2 Especificaciones o caracteristicas

Las principales caracteristicas de Fixentra son:

e Catalogo estructurado de servicios con precios visibles.
e Registro de usuarios y técnicos.
e Verificacion de identidad y antecedentes de los técnicos.

e Sistema de reputacion basado en calificaciones.
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e Asignacion inteligente de técnicos segun disponibilidad y desempeiio.
o Gestion de diagnosticos y servicios derivados.

e Comunicacion mediante chat integrado.

e Seguimiento e historial de servicios.

e Acceso desde dispositivos moviles.

3.1.3 ;Para qué se usa el producto o servicio?

Fixentra se utiliza para facilitar la contratacion de servicios para el hogar de manera
rapida, segura y transparente. Permite a los usuarios encontrar técnicos confiables, conocer

previamente los costos de los servicios y realizar solicitudes desde una unica plataforma.

Asimismo, permite a los técnicos acceder a nuevas oportunidades laborales, aumentar

su visibilidad y construir una reputacion verificable dentro del mercado.

3.1.4 Diseiio

El disefio de Fixentra estad orientado a brindar una experiencia de usuario sencilla e
intuitiva. La plataforma permite navegar facilmente entre categorias de servicios, consultar

informacion detallada y gestionar solicitudes desde dispositivos moviles.

Su disefo prioriza la facilidad de uso, la claridad de la informacion y la transparencia

durante el proceso de contratacion.

3.1.5 Calidad

La calidad de Fixentra se sustenta en la verificacion de técnicos, la validacion de
antecedentes, el sistema de reputacion basado en experiencias reales y la transparencia en la

informacion de los servicios y sus precios.
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Adicionalmente, la plataforma promueve la mejora continua mediante la

retroalimentacion de usuarios y técnicos.

3.1.6 Empaque

Al tratarse de un producto digital, el empaque corresponde a la presentacion visual de la
plataforma, incluyendo su identidad grafica, logotipo, interfaz de usuario y catalogo de

Servicios.

3.1.7 Fortalezas y debilidades frente a la competencia

Fortalezas:

e T¢cnicos verificados y con antecedentes validados.

e Sistema de reputacion basado en experiencias reales.

e Transparencia en precios y alcance de los servicios.

® Asignacion inteligente de técnicos.

e Mayor confianza y seguridad para los usuarios.

e Generacion de oportunidades laborales para técnicos sin una cartera propia de
clientes.

e Centralizacion de multiples servicios en una sola plataforma.

Debilidades:

e Dependencia de internet y dispositivos méviles.
eNecesidad de captar simultdneamente usuarios y técnicos.
e Dificultad para estandarizar algunos servicios altamente variables.

e Competencia con métodos tradicionales basados en recomendaciones personales.
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3.2 Distribucion

La distribucion de Fixentra se realizard mediante canales digitales directos, permitiendo
que los usuarios accedan a la plataforma desde dispositivos moviles con conexion a internet.
Debido a que se trata de un servicio digital, no requiere intermediarios tradicionales, puntos

de venta fisicos ni canales mayoristas para su comercializacion.

El modelo de distribucion esta disefiado para facilitar el acceso tanto de clientes como
de técnicos, permitiendo la contratacion, gestion y seguimiento de servicios desde una tinica

plataforma.

3.2.1 Canal de distribucion utilizado

Fixentra utilizara un canal de distribucion de venta directa a través de medios digitales.
Los usuarios podran acceder a la plataforma mediante la aplicaciéon moévil y registrarse para

solicitar servicios o prestar servicios seglin su perfil.

Este canal permite una comunicacion directa entre la plataforma, los clientes y los
técnicos, reduciendo costos de intermediacion y mejorando la eficiencia en la prestacion de

los servicios.

Adicionalmente, la promocion y captacion de usuarios se apoyard en canales digitales
como redes sociales, campaiias publicitarias en internet, marketing digital y estrategias de
referidos, con el fin de incrementar el alcance de la plataforma y fortalecer su presencia en el

mercado.
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3.3 Precios

La estrategia de precios de Fixentra se basa en la generacion de ingresos mediante una
comision aplicada a los servicios completados dentro de la plataforma. Este modelo permite
mantener costos accesibles para los técnicos, al tiempo que garantiza la sostenibilidad

operativa del proyecto.

3.3.1 Analisis del precio con respecto a la competencia

Actualmente, gran parte de los servicios para el hogar se contratan a través de
recomendaciones personales, redes sociales o directorios informales, donde los precios suelen

definirse mediante cotizaciones y negociaciones individuales.

Fixentra se diferencia al ofrecer servicios estructurados con precios previamente
definidos, permitiendo que los usuarios conozcan el costo estimado antes de contratar.
Adicionalmente, la plataforma cobra una comision del 4% al técnico por cada servicio
completado, porcentaje competitivo frente a otros modelos de intermediacion digital que

suelen manejar comisiones superiores.

3.3.2 Precio de lanzamiento

Como estrategia de introduccion al mercado, Fixentra implementara una comision del

4% sobre el valor de cada servicio realizado a través de la plataforma.

Este porcentaje busca incentivar la participacion de técnicos durante las primeras etapas
del proyecto y facilitar la construccion de una base sélida de usuarios y prestadores de

servicios.
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3.3.3 Punto de equilibrio

Considerando costos fijos mensuales estimados en $300.000 y un ingreso promedio de
$6.000 por servicio completado (correspondiente al 4% de una transaccion promedio de

$150.000), el punto de equilibrio se calcula de la siguiente manera:

Punto de equilibrio en unidades:

Cada servicio completado genera un ingreso promedio de $6.000 para la plataforma,

correspondiente a una comision del 4% sobre un servicio promedio de $150.000.

Numero de servicios necesarios para alcanzar el punto de equilibrio:

$300.000 + $6.000 = 50 servicios

Por lo tanto, Fixentra debera concretar aproximadamente 50 servicios al mes para cubrir

sus costos operativos estimados durante la etapa inicial del proyecto.

3.3.4 Condiciones de pago

Los usuarios realizaran el pago del servicio contratado a través de los medios
habilitados por la plataforma. Una vez finalizado el servicio, Fixentra aplicara una comision
del 4% sobre el valor de la transaccion y el valor restante sera entregado al técnico prestador

del servicio.

Todas las condiciones econdmicas seran informadas previamente a las partes

involucradas para garantizar transparencia en el proceso.



27

3.3.5 Impuesto a las ventas

Durante las etapas iniciales del proyecto se proyecta la constitucion de la empresa bajo
la figura juridica de Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S.), acogida al régimen
tributario que corresponda de acuerdo con la normatividad colombiana vigente y los niveles

de ingresos obtenidos por la empresa.

Las obligaciones tributarias y la responsabilidad frente al Impuesto sobre las Ventas
(IVA) seran determinadas conforme a la legislacion aplicable al momento de la formalizacion

y operacion comercial de la empresa.

3.3.6 Estrategias a utilizar frente a una guerra de precios

Fixentra buscara competir mediante la generacion de valor y no exclusivamente
mediante la reduccidn de precios. Para ello fortalecera aspectos como la verificacion de
técnicos, la validacion de antecedentes, la transparencia en los precios, el sistema de

reputacion, la calidad del servicio y la rapidez en la asignacion de solicitudes.

Estas caracteristicas permiten diferenciar la plataforma frente a alternativas informales

y reducir la dependencia de estrategias basadas unicamente en precios bajos.

3.3.7 Método utilizado para la definicion del precio

La comision de Fixentra fue definida mediante un analisis del mercado, la capacidad de
pago identificada en los técnicos entrevistados y los costos operativos estimados para el

funcionamiento de la plataforma.

El porcentaje del 4% busca equilibrar la sostenibilidad financiera del proyecto con una
propuesta atractiva para los prestadores de servicios, permitiendo incentivar la adopcién de la

plataforma durante sus primeras etapas de crecimiento.
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3.4 Proyeccion de ventas

Método utilizado para la proyeccion de ventas: La proyeccion de ventas se realizo
utilizando el método de crecimiento esperado de la demanda, considerando la etapa de
introduccion del producto, el incremento progresivo de usuarios y técnicos registrados, la
capacidad operativa de la plataforma y las estrategias de posicionamiento planteadas para los

primeros afios de operacion.

Para el célculo de los ingresos se tomd como referencia una comision del 4% por
servicio completado y un valor promedio de servicio de $150.000, generando un ingreso

promedio de $6.000 por transaccion para la plataforma.

Politica de cartera: Fixentra operara mediante pagos electronicos realizados al momento
de contratar o finalizar los servicios. Debido a este modelo de operacion, no se contempla la

venta a crédito ni la generacidon de cuentas por cobrar a clientes.

La plataforma descontard automaticamente la comision correspondiente sobre cada

servicio realizado, garantizando liquidez y reduciendo el riesgo de cartera.

Tabla 2. Proyeccion de ventas

Afio Servicios Ingreso por Ingresos
proyectados servicio anuales

1 1.800 $6.000 $10.800.000

2 4.800 $6.000 $28.800.000

3 9.600 $6.000 $57.600.000
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Fuente: Elaboracion propia.

La proyeccion considera un crecimiento gradual impulsado por el aumento de usuarios
registrados, la incorporacion de nuevos técnicos y el fortalecimiento de la reputacion de la

plataforma en el mercado.

Adicionalmente, como estrategia de crecimiento futuro, se contempla la
implementacion de planes de suscripcion para técnicos que deseen acceder a beneficios
adicionales como mayor visibilidad, prioridad en asignaciones y herramientas avanzadas de
gestion. También se proyecta la posibilidad de incrementar la comision por servicio hasta un
6% una vez la plataforma alcance una etapa de consolidacion y posicionamiento en el

mercado.

4. Mo6dulo operativo

4.1 Operacion

Ficha Técnica del Producto o Servicio

Fixentra es una plataforma digital movil orientada a la busqueda, contratacion y gestion
de servicios para el hogar. Su funcionamiento se basa en la conexion entre usuarios y técnicos
verificados mediante una infraestructura tecnolégica que permite administrar solicitudes,

asignaciones, comunicaciones y seguimiento de servicios.

La plataforma permite gestionar servicios de mantenimiento, reparacion, instalacion y
aseo, ofreciendo funcionalidades como registro de usuarios y técnicos, consulta de servicios,
visualizacion de precios, asignacion de técnicos, comunicacion mediante chat y sistema de
calificaciones. Su diseno estd enfocado en la facilidad de uso, la transparencia y la generacion

de confianza durante el proceso de contratacion.
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Al tratarse de un producto digital, no posee caracteristicas fisicoquimicas ni requiere
condiciones especiales de almacenamiento, empaque o embalaje fisico. Su operacion depende

de infraestructura tecnologica basada en servidores, bases de datos y servicios en la nube.

(Cuadl es el valor agregado que puede generar a sus clientes?

Elementos tangibles:

e Aplicacion movil para la contratacion de servicios.

e Catalogo estructurado de servicios con precios visibles.
ePerfiles de técnicos verificados.

e Sistema de calificaciones y reputacion.

o Chat integrado para la comunicacion entre usuarios y técnicos.

e Historial de servicios realizados.

Elementos intangibles:

e Mayor confianza en la contratacion de servicios para el hogar.

e Transparencia en precios y alcance de los servicios.

e Seguridad gracias a la validacion de identidad y antecedentes de los técnicos.
eRapidez en la asignacion de profesionales.

eRespaldo de la plataforma durante el proceso de contratacion.

e Generacion de oportunidades laborales para técnicos que ain no cuentan con una

cartera consolidada de clientes.

Estado de Desarrollo: Actualmente Fixentra se encuentra en fase de desarrollo de un
Producto Minimo Viable (MVP). El proyecto cuenta con la definicion de su modelo de
negocio, arquitectura tecnoldgica, estructura de servicios y desarrollo de funcionalidades

principales orientadas a validar la propuesta de valor en el mercado.
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Existen diferentes plataformas de intermediacion de servicios tanto a nivel nacional

como internacional; sin embargo, Fixentra busca diferenciarse mediante la estandarizacion de

servicios, la transparencia en los precios, la verificacion de técnicos y un sistema de

asignacion inteligente basado en disponibilidad, especialidad y reputacion.

De acuerdo con el ciclo de vida del producto, el proyecto se encuentra en la etapa de

introduccion o nacimiento, enfocada en validar la aceptacion del mercado, captar usuarios y

técnicos, y recopilar informacion que permita la evolucion de la solucion.

Descripcion del Proceso

El proceso operativo de Fixentra se desarrolla de la siguiente manera:

El usuario accede a la plataforma y selecciona el servicio requerido.
Consulta el detalle del servicio, su alcance y precio.

Configura cantidades o servicios adicionales disponibles.

Confirma la solicitud del servicio.

El sistema identifica técnicos disponibles seglin especialidad, disponibilidad y

nivel de reputacion.

6. Se asigna el servicio al técnico correspondiente.

7. Cliente y técnico se comunican mediante el chat de la plataforma.

8. El técnico realiza el servicio solicitado.

9. El técnico registra la finalizacion del servicio.

10. El cliente valida el resultado y emite una calificacion.

11. La plataforma actualiza la reputacion del técnico y registra la transaccion
correspondiente.

Nota: El diagrama de flujo del proceso sera presentado como anexo del proyecto.



Necesidades y Requerimientos

Recursos tecnoldgicos:

eServidor en la nube.

eBase de datos.

eDominio web.

e Certificados de seguridad.

e Servicios de almacenamiento.

e Herramientas de monitoreo y respaldo.

Software y desarrollo:

e Framework para desarrollo movil.
eFramework para desarrollo backend.
e Sistema gestor de bases de datos.

e Herramientas de control de versiones.

ePlataforma de integracion y despliegue continuo.

Recurso humano:

e Desarrollador de software.
o Administrador de la plataforma.

e Personal de soporte al usuario segun el crecimiento de la operacion.

Inicialmente el desarrollo, la administracion y el soporte sera implementado por los
emprendedores del proyecto, reduciendo los costos operativos durante la fase de validacion

del modelo de negocio.
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Tabla 3. Presupuesto estimado mensual

Concepto Valor
Infraestructura en la nube $150.000
Dominio y certificados $30.000
Servicios complementarios $20.000
Contingencias y mantenimiento $100.000
Total estimado $300.000

Fuente: Elaboracién propia.
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Plan de Produccion: Debido a que Fixentra presta un servicio digital de intermediacion

y no fabrica bienes fisicos, su capacidad de produccion se mide por la cantidad de servicios

gestionados a través de la plataforma.

Tomando como referencia la proyeccion de ventas, se estima el siguiente crecimiento

operativo:

Tabla 4. Crecimiento operativo

Afo Servicios proyectados
1 1.800
2 4.800
3 9.600

Fuente: Elaboracion propia
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Esto representa un promedio mensual de 150 servicios durante el primer afio, 400

servicios durante el segundo afio y 800 servicios durante el tercer afio.

La capacidad operativa podra incrementarse mediante la incorporacioén de nuevos

técnicos registrados y el fortalecimiento de la infraestructura tecnologica, sin requerir

inversiones significativas en activos fisicos o inventarios.

4.2 Plan de compras

Debido a que Fixentra es una plataforma digital de intermediacion de servicios para el

hogar, no requiere materias primas fisicas para su operacion. En su lugar, necesita recursos

tecnologicos y servicios digitales que permitan garantizar el funcionamiento, almacenamiento

de informacion, seguridad y disponibilidad de la plataforma.

Los principales insumos requeridos para la prestacion del servicio son los siguientes:

Tabla 5. Insumos requeridos

informacion de usuarios,

técnicos y servicios

Insumo o Recurso Descripcion Cantidad Frecuencia
Servidor en la Hospedaje de la 1 Mensual
nube aplicacion y servicios
backend
Base de datos Almacenamiento de 1 Mensual
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Dominio web Identificacion y Anual
acceso a la plataforma
Certificado Seguridad y cifrado Anual
SSL de la informacion
Servicio de Respaldo de Mensual
almacenamiento imagenes, documentos y
evidencias de servicios
Herramientas Supervision del Mensual
de monitoreo rendimiento y
disponibilidad del sistema
Herramientas Gestion, Mensual
de desarrollo mantenimiento y
actualizacion del software

Fuente: Elaboracién propia

La adquisicién de estos recursos permite garantizar la disponibilidad, seguridad y

correcto funcionamiento de la plataforma, asegurando una experiencia confiable para usuarios

y técnicos.

Durante la etapa inicial del proyecto, la infraestructura tecnoldgica se dimensionara

para soportar la demanda proyectada de aproximadamente 150 servicios mensuales. A

medida que aumente el nimero de usuarios y transacciones, los recursos tecnolégicos podran

ampliarse de forma gradual mediante servicios escalables en la nube, evitando inversiones

significativas en infraestructura fisica.
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El presupuesto estimado para cubrir estos requerimientos tecnologicos es de

aproximadamente $300.000 mensuales, valor que contempla los costos de infraestructura,

almacenamiento, seguridad, mantenimiento y operacion basica de la plataforma.

Tabla 6. Insumos tecnologicos

soporte

Insumo Unidad de Costo estimado
medida

Servidor en la nube Mensual $150.000

Base de datos Mensual Incluido en
infraestructura

Dominio web Anual $80.000

Certificado SSL Anual Incluido en proveedor de
hosting

Almacenamiento de archivos Mensual $20.000

Herramientas de monitoreo y Mensual $30.000

Fuente: Elaboracién propia

Se espera que estos costos aumenten de manera gradual conforme crezca el nimero de

usuarios, técnicos registrados y servicios gestionados por la plataforma.

Mantenimiento de maquinaria y equipos: La operacion inicial del proyecto no requiere

maquinaria industrial. El mantenimiento corresponde principalmente a actividades de

actualizacion, monitoreo y soporte de la infraestructura tecnologica.
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Costo estimado anual: $1.200.000.

Mantenimiento de instalaciones: Durante la etapa inicial no se contempla la utilizacion
de instalaciones fisicas exclusivas para la operacion del negocio, por lo que este costo no

aplica.

Arrendamiento de instalaciones, maquinaria o equipos: Durante la etapa inicial del
proyecto no se contempla el arrendamiento de instalaciones fisicas ni maquinaria

especializada.

Mano de obra directa: La mano de obra directa estd representada por las actividades de

desarrollo, administraciéon y mantenimiento de la plataforma.

Tabla 7. Mano de obra.

Cargo Periodicidad Costo estimado
mensual
Desarrollador y administrador de Mensual $2.500.000

la plataforma

Fuente: Elaboracion propia

Inicialmente estas actividades podran ser desarrolladas por los emprendedores del
proyecto, reduciendo los costos operativos durante la fase de validacion del modelo de

negocio.

Estacionalidad de la mano de obra: No se identifican variaciones estacionales
significativas en la necesidad de personal para la operacion de la plataforma durante la etapa

inicial del proyecto.



38

Horas extras: No se proyectan costos asociados a horas extras durante la fase inicial de

operacion.

Mano de obra indirecta: La mano de obra indirecta corresponde a actividades de

soporte, atencion al usuario y gestion administrativa.

Costo estimado mensual: $500.000.

Servicios publicos: Debido a que la operacion es principalmente digital, los costos de
servicios publicos corresponden al consumo de energia eléctrica e internet requeridos para la

administracion de la plataforma.

Costo estimado mensual: $200.000.

Costos de mantenimiento y soporte tecnologico: Las actividades de mantenimiento
correctivo, preventivo y evolutivo de la plataforma tendran un costo estimado de $100.000

mensuales durante la etapa inicial del proyecto.

En conjunto, estos costos permiten garantizar la disponibilidad, seguridad y correcto
funcionamiento de la plataforma, asegurando la continuidad de los servicios ofrecidos a

usuarios y técnicos.

Infraestructura: Debido a que Fixentra es una plataforma digital de intermediacion de
servicios para el hogar, la infraestructura requerida para su operacion esta compuesta
principalmente por recursos tecnologicos, equipos informaticos y servicios en la nube que

permiten el desarrollo, administracion y funcionamiento de la aplicacion.

Tabla 8. Equipos y herramientas requeridas



Equipo o Funcién Cantidad Valor unitario
herramienta
Computador Desarrollo, 1 $3.000.000
portatil administracion y
soporte de la
plataforma
Dispositivo Validacion y 1 $1.000.000
movil de pruebas pruebas de la
aplicacion movil
Servicios de Ejecucion del 1 $150.000
nube (hosting) backend y mensuales
almacenamiento de
informacion
Dominio web Acceso e 1 $80.000
identificacion de la anuales
plataforma
Certificado de Proteccion y 1 Incluido en el
seguridad SSL cifrado de la proveedor
informacion
Herramientas de Seguimiento del 1 $30.000
monitoreo y respaldo rendimiento y mensuales
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disponibilidad de la

plataforma

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 9. Mobiliario administrativo

Mobiliario Cantidad Valor unitario
Escritorio 1 $400.000
Silla ergonémica 1 $300.000
Archivador 1 $200.000

Fuente: Elaboracion propia

Instalaciones requeridas: Durante la etapa inicial del proyecto no se contempla la
adquisicion o construccion de instalaciones fisicas exclusivas para la operacion de Fixentra.
Las actividades de desarrollo, administracion y soporte podran realizarse desde una oficina en

casa o espacio de trabajo compartido, reduciendo la inversion inicial requerida.

Por lo anterior, no se proyectan costos de construccion, remodelacion o adecuaciones

locativas significativas durante la fase de validacion del modelo de negocio.

Equipos para gestion administrativa y comercial

Para las actividades administrativas y comerciales se requerira principalmente:

e Computador portatil.
e Conexion a internet.
e Herramientas de comunicacion y videoconferencia.

e Herramientas de gestion de proyectos y soporte al cliente.
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e Servicios de correo electronico corporativo.

Tipo de inversion: Los equipos informaticos y mobiliario hacen parte de las inversiones
fijas del proyecto, debido a que seran adquiridos para apoyar la operacion permanente de la

empresa.

Por su parte, los servicios de infraestructura tecnoldgica en la nube, almacenamiento,
monitoreo y herramientas digitales seran contratados bajo modalidad de suscripcion o
arrendamiento mensual, permitiendo escalar los recursos de acuerdo con el crecimiento de la

plataforma.

Parametros técnicos especiales: Al tratarse de un proyecto tecnologico, no aplican

parametros productivos propios del sector agropecuario o industrial.

Sin embargo, para garantizar el correcto funcionamiento de la plataforma se requiere:

e Conectividad permanente a internet.

eInfraestructura en la nube con disponibilidad y escalabilidad.
e Mecanismos de respaldo y recuperacion de informacion.

e Certificados de seguridad para proteccion de datos.

e Compatibilidad con dispositivos méviles Android e iOS.

e Monitoreo continuo del rendimiento y disponibilidad de los servicios tecnologicos.

Estas condiciones permiten garantizar la continuidad operativa, la seguridad de la

informacion y una experiencia adecuada para usuarios y técnicos.



5.1 Ingresos

5. Modulo financiero

Fuentes de Financiacion: La financiacion inicial de Fixentra provendra de recursos

propios aportados por el emprendedor para cubrir las necesidades de implementacion y

operacion del Producto Minimo Viable (MVP).

Los aportes iniciales se distribuyen de la siguiente manera:

Tabla 10. Aportes iniciales.
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Concepto Tipo de aporte Valor
Computador portatil Bien $1.500.000
Dispositivo movil para Bien $600.000
pruebas
Capital de trabajo inicial Efectivo $2.000.000
Total aportado $4.100.000

Fuente: Elaboracion propia

Los recursos aportados seran destinados al desarrollo, implementacion y operacion

inicial de la plataforma, incluyendo infraestructura tecnologica, dominio web, servicios en la

nube, almacenamiento, promocion digital y demés gastos necesarios para la puesta en marcha

del proyecto.

Durante la etapa inicial no se contempla la utilizacion de créditos financieros, debido a

que el proyecto presenta bajos requerimientos de inversion y puede ser financiado mediante

recursos propios del emprendedor.
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La rentabilidad esperada se fundamenta en el crecimiento progresivo del nimero de
servicios gestionados por la plataforma, el aumento de técnicos registrados y la incorporacion
futura de nuevas fuentes de ingresos, tales como planes de suscripcion para técnicos y ajustes

en la comision por intermediacion.

Tasa de rentabilidad esperada: Se espera alcanzar una rentabilidad efectiva anual
superior al 20%, una vez la plataforma alcance un nivel de operacion que permita cubrir sus

costos operativos y generar excedentes para reinversion y crecimiento.

Tabla 11. Balance Inicial

Activos Valor
Computador portatil $1.500.000
Dispositivo mévil para $600.000
pruebas
Efectivo disponible $2.000.000
Total Activos $4.100.000
Pasivos Valor

Obligaciones financieras $0

Total Pasivos $0

Patrimonio Valor




Aportes del $4.100.000
emprendedor
Total Patrimonio $4.100.000

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 12. Balance Proyectado
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Concepto Afo 1 Afio 2 Afo 3
Activos $11.300.000 $35.300.000 $86.900.000
Pasivos $0 $0 $0
Patrimonio $11.300.000 $35.300.000 $86.900.000

Fuente: Elaboracion propia

Estado de Resultados Proyectado: Para la proyeccion se considera un valor promedio de

servicio de $150.000 y una comision del 4% para la plataforma, equivalente a un ingreso de

$6.000 por cada servicio completado.

Tabla 13. Resultados proyectados

Concepto Afio 1 Afio 2 Afo 3
Servicios gestionados 1.800 4.800 9.600
Ingresos por $10.800.000 $28.800.000 $57.600.000
comisiones
Costos operativos $3.600.000 $4.800.000 $6.000.000
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Utilidad antes de $7.200.000 $24.000.000 $51.600.000
impuestos
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 14. Flujo de Caja Proyectado
Concepto Afo 1 Afio 2 Afo 3
Saldo inicial $2.000.000 $9.200.000 $33.200.000
Ingresos $10.800.000 $28.800.000 $57.600.000
operacionales
Egresos $3.600.000 $4.800.000 $6.000.000
operacionales
Flujo neto del $7.200.000 $24.000.000 $51.600.000
periodo
Saldo final $9.200.000 $33.200.000 $84.800.000

Fuente: Elaboracién propia

Nota: Durante la etapa inicial del proyecto, las actividades de desarrollo, administracion

y soporte seran realizadas directamente por el emprendedor como parte de su aporte al

negocio. Por esta razén, no se incluyen costos salariales dentro de las proyecciones

financieras iniciales.
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5.2 Egresos

Indice de Actualizacion Monetaria: Para las proyecciones financieras del proyecto se
utilizard un indice de actualizacidon monetaria del 6% anual. Este porcentaje representa el
crecimiento esperado de los costos operativos y gastos asociados al funcionamiento de la
plataforma, considerando factores como inflacion, incremento en tarifas de servicios

tecnologicos, mantenimiento y demas costos administrativos.

Inversiones Fijas: Las inversiones fijas corresponden a los bienes necesarios para el

desarrollo y operacion de la plataforma.

Tabla 15. Inversiones fijas.

Concepto Valor
Computador portatil $1.500.000
Dispositivo mévil para $600.000
pruebas
Mobiliario basico de $500.000
trabajo
Total inversiones fijas $2.600.000

Fuente: Elaboracion propia

Inversiones Diferidas

Las inversiones diferidas corresponden a los gastos necesarios para la puesta en

funcionamiento del proyecto y cuya utilidad se extiende durante varios periodos.

Tabla 16. Inversiones diferidas.



Concepto Valor
Registro de dominio web $80.000
Configuracion inicial de infraestructura $200.000
tecnologica
Diseflo y adecuacion inicial de la plataforma $500.000
Total inversiones diferidas $780.000

Fuente: Elaboracion propia

Costos de Puesta en Marcha

Corresponden a los gastos requeridos para iniciar la operacion del proyecto y realizar

las primeras actividades de promocién y funcionamiento.
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Tabla 17. Costos de puesta en marcha.

Concepto Valor
Infraestructura tecnologica inicial $300.000
Publicidad y promocion digital de $500.000
lanzamiento
Servicios complementarios y $200.000
contingencias
Total costos de puesta en marcha $1.000.000

Fuente: Elaboracion propia

En total, el proyecto requiere una inversion inicial estimada de $4.380.000 para cubrir
los activos, adecuaciones tecnologicas y gastos necesarios para iniciar la operacion de

Fixentra.

6. Resultados

6.1 Lean canvas

El modelo Lean Canvas fue la base sobre la cual se definid cudles son los principales
problemas que busca solucionar el modelo de negocio mediante la creacion de un prototipo
funcional denominado Fixentra. En este se identificaron los segmentos de clientes, los
problemas existentes en el mercado, la propuesta de valor, las soluciones planteadas, los
canales de comunicacion y distribucion, las fuentes de ingresos y la estructura de costos del

proyecto.
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A partir de este analisis fue posible comprender las necesidades tanto de los usuarios
que requieren servicios para el hogar como de los técnicos que los prestan, identificando
problematicas relacionadas con la falta de confianza, la informalidad del sector, la ausencia de
mecanismos de verificacion, la dificultad para encontrar clientes o profesionales confiables y

la poca transparencia en los precios y condiciones de contratacion.

El Lean Canvas permitio estructurar una propuesta de valor enfocada en la seguridad, la
transparencia y la eficiencia, sustentada en una red de técnicos verificados, un sistema de
reputacion basado en experiencias reales, la asignacion inteligente de solicitudes y la

estandarizacion de los servicios ofrecidos a través de la plataforma.

De igual manera, esta herramienta sirvido como punto de partida para la construccion de
los mapas de empatia, los cuales permitieron profundizar en el conocimiento de los clientes
potenciales y técnicos independientes, validando las hipétesis iniciales del modelo de negocio

y facilitando la definicidon de estrategias orientadas a satisfacer sus necesidades reales.
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FPROBLEMA

Falta de confianza entre clientes y técnicos
por incertidumbre en calidad, seriedad y
seguridad del servicio.

Dificultad para conectar eficientemente
oferta y demanda, generando demoras para
clientes e ingresos irrequlares para
técnicos.

Falta de transparencia en precios y alcance
del servicio, provocando incertidumbre y
procesos de cotizacion ineficientes.

SOLUCION

Plataforma digital que centraliza |a oferta de técnicos
y valida identidad, antecedentes y reputacion,
facilitando |a contratacion segura mediante perfiles
verificados y un sistema de calificaciones basado en
experiencias reales de usuarios.

Gestion estructurada de solicitudes con visualizacion
previa de precios, alcance del servicio y condiciones,
reduciendo incertidumbre y evitando negociaciones
informales o costos inesperados para ambas partes.

Asignacion inteligente de técnicos segun
disponibilidad y especialidad, optimizando tiempos
de respuesta y conectando demanda real con
profesionales disponibles en el momento adecuado.

METRICAS CLAVE
Servicios realizados / solicitudes creadas.
Usuarios que repiten servicio / usuarios totales.

Técnicos activos / tecnicos registrados.

OFERTA DE VALOR UNICA

iMas que una plataforma de servicios!
Conectamos a usuarios y técnicos mediante
un sistema confiable que prioriza seguridad,
transparencia y eficiencia. Nuestra red de
técnicos verificados vy el sistema de
reputacion permiten que cada contratacion se
realice con mayor confianza y mejores
resultados para ambas partes.

Nuestro modelo utiliza tecnologia de
asignacion inteligente basada en niveles en
base a sus calificaciones y disponibilidad, lo
que permite conectar demanda real con
profesionales listos para trabajar. De esta
forma, los clientes acceden a servicios
rapidos y confiables, mientras que los

VENTAJA DIFERENCIAL

Actualmente, la principal ventaja del proyecto es la
consolidacidn de una red de técnicos verificados
respaldada por un sistema de reputacion acumulada,
que junto con un algoritmo de asignacion inteligente
por niveles y disponibilidad, permite ofrecer servicios
mas répidos, confiables y ajustados a las
necesidades del cliente, generando una experiencia
de contratacion eficiente y segura.

A suvez, el modelo fomenta un flujo constante de
solicitudes para los técnicos, lo que incrementa su
vigibilidad y estabilidad de ingresos. Esta
combinacion entre reputacion, disponibilidad
inmediata y acceso directo a la demanda crea una
barrera competitiva dificil de replicar en el corto
plazo.

técnicos obtienen oportunidades constantes,
mejor visibilidad y crecimiento de ingresos.

CANALES

Redes sociales, optimizacion en buscadores (SEQ) y
alianzas con instituciones de formacion técnica para
atraer tanto usuarios como técnicos a la plataforma.

En cuanto a la prestacion del servicio, se realiza a
través de la aplicacion web/PWA, donde se
gestionan solicitudes, asignaciones y seguimiento de
los servicios contratados.

SEGMENTE DE CLIENTE

Propietarios de entre 25 y 45 afios en
estratos 2 y 3 de la zona urbana del Area
Metropolitana, que prefieren las soluciones
digitales y rapidas.

Técnicos independientes informales y
certificados, entre los 30 y 45 afios, que
buscan clientes y que prefieren ofrecer sus
servicios por medio de plataformas
digitales.

ESTRUCTURA DE COSTOS

El costo por operacion de esta asociado principalmente al uso de infraestructura tecnolégica para el funcionamiento de la plataforma.
Debide a la naturalzza digital del zervicio, el costo incremental por cada nueva =solicitud gestionada es bajo, ya que la infraestructura

puede atender miltiples transacciones sin aumentos significativos en los costos operativos.

Cosztos Fijos Mensuales (Gastos + Costos)

Un total aproximado de $300.000 COP mensuales, distribuidos en $150.000 COP para infraestructura tecnoldgica y servicios en la
nube, 550.000 COP para almacenamiente, monitoreo y servicics complementarios, 325.000 COP para dominio, cerificados y

tacd

hemramientas digitales, y $75.000 COP para activid

Durante Ia etapa de Producto Minimo Viable (MVP), los costos de desarrollo, mantenimiento
i diractamente por el emprendedor como aporie al proyecto, por lo que no reprezentan egresos

rificacion de té Seran id

des de ing digital ori

a la captacion de usuarios y técnicos.

delap mma, ini iy

FUENTE DE INGRESOS

transaccion.

Adicionalmente, como esr;

Gomision por intermediacion: Cobro de una comision del 4% sobre el valor total de cada servicio completado a través de |a plataforma.
Considerando un valor promedio de servicio de 5150.000 COP, Fenira obtizne un ingreso aproximado de $6.000 COP por

A,

ategia de crecimiento y monetizacion futura, se contempla la implementacion de planes de suscripcion para
a benefici isibili dentro de la plataf: ioridad en la asi jon de icios y

tecnicos que deseen

del negocio.

operativos para el negocio durante el primer afio de operacion.

fortalecer su modelo de n

La combinacién de ingresos por

COMO Mayor

acceso preferencial a nuevas oportunidades de trabajo.

A medida que la plataforma alcance una etapa de consolidacion y crecimiento, se evaluara la p
Ia comision por intermediacion hasta un 6%, manteniendoe condiciones competitivas para los t&

i e

permitira

ibilidad de i
¥

tar grac
stenibilidad

las fuentes de ingresos de la plataforma y

y fufuras suscri
egocio a largo plazo.
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6.2 Prototipo funcional

6.2.1 Repositorio

https://github.com/JeisonArrubla/fixentra-app

6.2.2 Prototipo funcional: Fixentra

Fixentra es un prototipo funcional desarrollado para validar un modelo de negocio
orientado a la bisqueda, contratacion y gestion de servicios para el hogar mediante una
plataforma digital. El sistema permite conectar usuarios que requieren servicios de
mantenimiento, reparacion, instalacion o adecuacion del hogar con técnicos previamente

registrados y verificados dentro de la plataforma.

El prototipo implementa un modelo de contratacién basado en servicios estandarizados,
donde los usuarios pueden consultar un catalogo de servicios, conocer previamente los
precios estimados, solicitar la prestacion del servicio y realizar seguimiento al proceso hasta
su finalizacién. Asimismo, los técnicos pueden gestionar su disponibilidad, recibir
solicitudes, aceptar trabajos y construir una reputacion basada en las calificaciones otorgadas

por los clientes.

La solucion fue desarrollada bajo un enfoque de Producto Minimo Viable (MVP),
incorporando unicamente las funcionalidades necesarias para validar la propuesta de valor y

las hipotesis principales del modelo de negocio.

6.2.3 Stack tecnologico

La arquitectura tecnoldgica de Fixentra se basa en tecnologias modernas orientadas al
desarrollo de aplicaciones web escalables y mantenibles. El backend fue desarrollado

utilizando Node.js y NestJS como framework principal para la construccion de servicios y


https://github.com/JeisonArrubla/fixentra-app
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API REST. La persistencia de datos se implementé mediante PostgreSQL como sistema
gestor de bases de datos y Prisma como herramienta ORM para la gestion del modelo de

datos.

El frontend fue desarrollado utilizando React y Vite, complementados con Tailwind

CSS para la construccion de la interfaz grafica y la experiencia de usuario.

Para la comunicacion en tiempo real se implementd Socket.IO, permitiendo
funcionalidades de mensajeria y notificaciones entre clientes y técnicos. La visualizacion
geografica utiliza Leaflet y OpenStreetMap para la representacion de ubicaciones y

direcciones.

La infraestructura fue disefiada para ser desplegada en servicios de Amazon Web
Services (AWS), utilizando EC2 para la ejecucion de la aplicacion, RDS para la base de datos
PostgreSQL y S3 para el almacenamiento de archivos e imagenes. La infraestructura se

encuentra automatizada mediante Terraform.

6.2.4 Alcance del MVP

El alcance del prototipo contempla la gestion completa del ciclo basico de contratacion
de servicios para el hogar. Los usuarios pueden registrarse en la plataforma, administrar sus
direcciones, consultar el catalogo de servicios disponibles, calcular precios, generar

solicitudes y realizar calificaciones una vez finalizado el trabajo.

Por su parte, los técnicos pueden crear y administrar su perfil profesional, configurar su
disponibilidad, recibir solicitudes, aceptar trabajos, registrar evidencias de ejecucion y
completar los servicios asignados. Ademas, el sistema incorpora un mecanismo de niveles
basado en calificaciones que permite priorizar la asignacion de servicios segtn el desempefio

de cada técnico.
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El MVP también incorpora funcionalidades de mensajeria en tiempo real, gestion de

imagenes asociadas a los servicios y calculo automatizado de precios a partir de reglas

definidas dentro del catalogo de servicios.

6.2.5 Requerimientos funcionales

El sistema debe permitir el registro y autenticacion de usuarios mediante mecanismos
seguros de acceso. Asimismo, debe posibilitar la creacion de perfiles diferenciados
para clientes y técnicos, incluyendo la gestion de informacion personal y profesional.
La plataforma debe ofrecer un catadlogo estructurado de servicios con categorias,
descripciones y precios configurables. Los usuarios deben poder consultar la
informacion detallada de cada servicio y calcular previamente el costo estimado antes
de confirmar la contratacion.

El sistema debe permitir la creacion, asignacion, seguimiento y cierre de solicitudes
de servicio, incluyendo mecanismos para aceptar trabajos, registrar evidencias y
calificar la experiencia obtenida. También debe soportar comunicacion directa entre
cliente y técnico mediante mensajeria en tiempo real.

La solucion debe gestionar niveles de reputacion para los técnicos, administrar
imagenes asociadas a los servicios y mantener un historial completo de las

transacciones realizadas dentro de la plataforma.

6.2.6 Requerimientos no funcionales

La aplicacion debera funcionar correctamente en las versiones mas recientes de los
principales navegadores web, incluyendo Google Chrome, Mozilla Firefox, Microsoft
Edge y Safari. Se garantiza compatibilidad con las dos tltimas versiones estables

publicadas por cada fabricante.
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La aplicacion requiere una conexion estable a Internet para permitir la comunicacion
entre el cliente, el servidor y la base de datos, garantizando el acceso a las
funcionalidades de busqueda, publicacion y gestion de servicios en tiempo real.

La plataforma debe garantizar seguridad en el acceso mediante autenticacién basada
en tokens JWT y mecanismos de control de roles para proteger la informacion de los
usuarios.

El sistema debe ofrecer disponibilidad permanente a través de infraestructura
desplegable en la nube, permitiendo la escalabilidad futura del servicio conforme
aumente la cantidad de usuarios registrados.

La aplicacion debe proporcionar una interfaz intuitiva y adaptable a diferentes
dispositivos, facilitando la interaccion tanto para clientes como para técnicos.
Asimismo, debe mantener tiempos de respuesta adecuados y soportar comunicacion
en tiempo real para garantizar una experiencia de usuario satisfactoria.
Adicionalmente, la arquitectura implementada busca favorecer la mantenibilidad y
evolucion del sistema mediante la separacion de responsabilidades, el uso de patrones
de disefio, la modularizacion de componentes y la automatizacion de la infraestructura

tecnologica.

6.2.7 Manual de usuario

B Manual de usuario Fixentra.pdf


https://drive.google.com/file/d/15gUic1Z6bRGT5EkZv9Al4wv-DfKDCdxw/view?usp=drive_link
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7. Conclusiones y recomendaciones

Los objetivos planteados para el proyecto fueron alcanzados satisfactoriamente. Se
logro identificar las principales necesidades del mercado relacionadas con la contratacion de
servicios para el hogar, encontrando oportunidades de mejora en aspectos como la confianza,
la transparencia y la facilidad para conectar usuarios con técnicos independientes. A partir de
estos hallazgos fue posible disefar una propuesta de valor enfocada en una plataforma digital

que facilite este proceso.

Con el desarrollo de Fixentra se concluye que la solucion propuesta representa una
alternativa viable para mejorar la bisqueda y contratacion de servicios para el hogar. El
prototipo funcional permiti6 integrar funcionalidades orientadas a la gestion de solicitudes,
comunicacion entre usuarios, calificacion de servicios y creacion de reputacion digital,
generando beneficios tanto para clientes como para técnicos. Ademads, el modelo de negocio
planteado demuestra viabilidad operativa y financiera al utilizar una estructura basada en

tecnologia escalable y un modelo de ingresos por comision.

Durante el desarrollo del proyecto identifiqué algunos aspectos que pueden fortalecerse
en futuras etapas, especialmente en la validacion con una mayor cantidad de usuarios y
técnicos, asi como en la ampliacion de funcionalidades que permitan mejorar la experiencia
de uso y aumentar el alcance de la plataforma. Estos aspectos representan oportunidades de

crecimiento para consolidar la solucién propuesta.

Continuaré con la validacion técnica y comercial de Fixentra, recopilando informacion
de usuarios reales que permita ajustar el modelo de negocio, optimizar los procesos y evaluar
nuevos escenarios de implementacion. Asimismo, reforzaré los aspectos relacionados con

seguridad, escalabilidad y rendimiento de la plataforma para garantizar una operacion estable.
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Finalmente, considero importante continuar analizando indicadores como satisfaccion
de usuarios, cantidad de servicios gestionados y sostenibilidad econémica, con el propdsito de
orientar futuras mejoras y fortalecer la evolucion de Fixentra como una solucion tecnologica

escalable dentro del mercado de servicios para el hogar.
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