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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tiene como objeto estudiar la problematica de la
emision de comprobante electronico y traer una idea de negocio que no solo atienda las
necesidades insatisfechas del contribuyente, sino que sea una propuesta de wvalor
diferenciada e innovadora en el mercado.

Al encontrarse con un mercado inmenso — 969 375 mypes —obligadas bajo disposicion de
la SUNAT a emitir de manera electronica, notamos que nuestra solucion al problema era
implementar un ERP web y un aplicativo que facilite y optimice los tiempos de los
microempresarios y, por tanto, cumplan con sus obligaciones tributarias.

Actualmente, muchos usuarios no cumplen con la normativa por tiempo, desconocimiento
o por seguir optando en mantenerse en la informalidad. A raiz de ello, la propuesta de
FacturaFast sera de acogerse a la ley y de invitar a muchos emprendedores a formalizarse.
Llevando a cabo nuestra investigacion de mercado, notamos que muchos usuarios no solo
desconocian de la disposicion, sino que tampoco sabian como emitir digitalmente.

En cuanto a nuestro plan de marketing, buscamos acaparar mercado en un 10% con una
nuestra estrategia de marketing mix agresiva y asertiva.

Por otro lado, nuestra plan financiero nos demuestra que la empresa no sufrird de liquidez,
mantendrd buen flujo de efectivo y sera rentable. Para lograr aquello, nuestra inversion

inicial para poner en marcha el startup sera de S/171,769.

Concluimos que nuestra de idea de negocio atraerd un publico bastante interesado en

nuestra propuesta.
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ABSTRACT

This research paper is intended to study the problem in the issuance of electronic receipt
and thus present a business idea which not only meets the users’ needs, but also create a
value proposition different and innovative in the market.

Knowing that our huge market — 969 375 mypes — is required to follow SUNAT provision
to issue receipts electronically, we noticed that our solution was to develop an ERP web
alongside an app that eases and improves the small-business owners’ times and therefore to
comply with their tax liabilities.

Nowadays, a lot of users do not follow the provision due to time, unawareness or they
prefer to remain in the informal economy. Bearing in mind that, FacturaFast value
proposition will entail users to comply with the law and of course, to invite them to be
formal businessmen.

As we conducted our research market, it came to our attention that many not only did not
know the provision, but also knew how to issue a receipt electronically.

As for our marketing plan, we are aiming to gain more market by 10% with an aggressive
and assertive marketing mix strategy.

Concerning our financial plan, it showed us that our company will not go through liquidity
problems, moreover, our cash flow will be positive and most importantly, this startup will
be profitable. In order to do well, our first investment will be S/ 171,769.

To sum up, our business idea will surely get the attention of a target interested in our

proposition.
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1. Introduccion

El Pert, asi como muchos paises de la region ya se estdn digitalizando. No es
desconocimiento alguno de que el papel es un recurso que las empresas cada vez més dejan
de usar. Aunque, es preciso aclarar que no solo se debe a la deforestacion o la proteccion
del medio ambiente, sino también a la importancia que ha tenido y sigue teniendo la
globalizacion. Tal es asi que, nuestro pais tampoco es ajeno al abandono del papel por un
mundo digitalizado. Un ejemplo claro de aquello es la normativa dispuesta por la SUNAT,
la cual dispone de que todas las empresas consideradas principales contribuyentes
(PRICOS) estan obligadas a emitir comprobantes de pago de manera electronica.
Precisamente, la facturacion electronica es lo que abordaremos en este trabajo,
explicaremos nuestro modelo de negocio, por qué elegimos la problematica de la emision
de factura electronica, describiremos nuestro producto, sus beneficios y ventajas, y por
supuesto, nuestro segmento. Ademas de detallar nuestra idea de negocio y a quiénes esta
dirigido, también validaremos nuestro mercado, llevaremos a cabo una investigacion de
mercado que nos ayudara a conocer mas a fondo nuestro sector.

Por otro lado, a fin de que nuestra solucion al problema de la emision de factura
electronica realmente atienda las necesidades y sea una idea innovadora, también
desarrollaremos un plan de marketing con el fin de que nuestro producto se posicione bien
en el mercado.

El presente trabajo tiene como objeto explicar a detalle un lanzamiento de un producto
apoyandose de andlisis externos e internos. Asimismo, el propdsito de este trabajo tiene
como fin desarrollar una serie de criterios cruciales que solucionarian un problema que
padece nuestro sector.

Del mismo modo, demostraremos fuentes y tendencias que ayudaran a respaldar nuestra

eleccion en este producto.

Demostraremos en el mismo por qué nuestra idea de negocio es la solucion a la lentitud en
emitir los comprobantes electronicos a través de la SUNAT. A la vez, qué valor agregado

tiene nuestro producto frente a los competidores.

Por ultimo, detallaremos nuestras conclusiones recogidas de la investigacion que llevamos

a cabo en el tema de facturacion electronica.



2. Aspectos generales del negocio

2.1. Idea/mombre del negocio

Ante la obligatoriedad dispuesta por la SUNAT (Resolucion 253-20181), la cual dispone de
que todas las empresas que tengan la calidad de principales contribuyentes estan obligadas
a emitir comprobante electronico. La normativa va dirigida a aquellas empresas que no se
sumaron a la factura electrénica el 2018.

Cabe precisar que la resolucion alcanzo a mas de 10 mil contribuyentes el ano pasado, este
afio se prevé afectar a mas de 60 mil contribuyentes. No cabe duda de que el formato fisico
sera el pasado para muchas empresas que acostumbraban a emitir sus comprobantes de esa
manera.

Si bien es cierto de que més empresas se estan sumando al formato digital, es preciso saber
que esta disposicion busca no solo cumplir con la obligacion tributaria por parte de los
contribuyentes, sino que serd beneficioso para ambas partes. El contribuyente reducira sus
costos de operacion, se ahorrara el costo de papel, asi como almacenaje y Courier®. La
SUNAT, por su parte, recaudara mas tributos, lo cual es beneficioso para el crecimiento
del pais. Sin mencionar que esta disposicion permitird que muchas empresas sean mas
formalizadas, lo ideal es que el Peru entre a una era donde toda la documentacion sea
digital.

Ante lo mencionado, la emision de factura electrénica podria convertirse en una
problematica para las mypes. No solo hablamos de cumplimiento, sino en lo que conlleva
realizar la emision. Cualquier empresa que se haya alineado a esta disposicion bien debe
contar con un computador o el aplicativo de la SUNAT para cumplir con la normativa.
Ahora bien, en el Perti existen muchos microempresarios que no saben manejar un
computador y mucho menos usar la app de la SUNAT. El desconocimiento de la
tecnologia puede ser una traba para la emision. Del mismo modo, la lentitud del portal de
la SUNAT también lo es. Actualmente, el sitio web de la SUNAT es lento® por las diversas

operaciones que permite realizar la web.

I Perainforma. Sitio web: http://www.peruinforma.com/la-SUNAT-amplia-al-1-de-marzo-de-2019-plazo-a-
obligados-a-utilizar-factura-electronica/ (consulta: 5 de ene. de 19).

2 El Comercio. Sitio web: https://elcomercio.pe/economia/peru/SUNAT-facturacion-electronica-crecio-60-
2017-noticia-498749 (consulta: 5 de ene. de 19).

* VARILLAS, Heidi Patricia y otros (2013) Procedimientos Aduaneros y Tributarios de la SUNAT. Lima:
Comité Editorial del IATA (consulta: 5 de ene. de 19).




Asi que, ya son dos los problemas que afligen al usuario, la lentitud y la amigabilidad del
portal o aplicativo son factores determinantes en el cumplimiento de la disposicion.

En vista de ello, tenemos una idea que la llamaremos ‘FacturaFast’, la cual atendera esa
necesidad, nos referimos a un producto que solucionara los problemas que el contribuyente
afrontard al realizar la emision.

Nuestra idea de negocio es un ERB web apoyado de una app que tendrd como funcion
principal, la emision de factura electronica. Sin embargo, a diferencia del portal de la
SUNAT vy de su aplicativo que también realiza esa operacion. FacturaFast solo se centrard
en las operaciones que conlleva la facturacion electronica. No realizara emision de recibos
por honorarios, consultas de partidas arancelarias, etc. De modo que, al contar con este
producto que solo atienda esa necesidad, solucionaremos problemas como la lentitud y la
amigabilidad del uso.

Tomando en cuenta un sector que tiene contribuyentes de diferentes edades, nuestra idea
de negocio debe ser facil de usar. Asimismo, no dejaremos de lado la seguridad y
confiabilidad en realizar esta operacion en linea.

Dado de que se trata de un business to business, no obviaremos la seguridad de los
clientes. Al tratarse de datos confidenciales, nuestro producto contard con la proteccion de
datos para cada contribuyente.

Ahora bien, una vez explicado en detalle nuestra idea de negocio, en el siguiente punto

pasaremos a detallar qué mas ofrece nuestro producto al mercado.

2.2. Descripcion del producto/servicio a ofrecer

Como se menciond lineas arriba, nuestro producto es un ERP web apoyado de una app que
se encargara de realizar la emision de comprobante electronico. Antes de pasar a describir
detalladamente el producto, es preciso conocer mas sobre ERP web.

El ERP es un sistema integrado, sirve como un portal que cuenta con sistemas de
informacion que permite la integracion de ciertas operaciones de una empresa*. Entre sus
operaciones que se pueden encontrar, estan: logistica, contabilidad, inventarios,
facturacion, etc.

En otras palabras, si una Mype quisiera realizar sus operaciones de emision electronica
mediante un ERP web y no en el portal de la SUNAT por la lentitud de esta, solo debe

contar con un usuario y contrasefa para ingresar al sistema y realizar la operacion.

4 Aner. Sitio web: http://www.aner.com/que-es-un-erp.html (consulta: 5 de ene. de 19).




A continuacion, ilustraremos como funcionaria este sistema ERP:

SUNAT ERP WEB

QSUNAT sz

FacturaFast
usuario:
contrasena:

R Contribuyendo
con el bien comiin

Figura 1. Explicacion del funcionamiento del ERP web

Tal como lo ejemplifica el grafico, el ERP web es un sistema integrado con sistemas que le
permite al usuario realizar distintas operaciones. En nuestro caso, desarrollariamos un ERP
web con el fin de que atienda la necesidad de realizar la emision de factura electronica.
Ahora bien, una vez implementado el ERP web en la empresa del empresario Mype, este
también podra contar con un aplicativo que le permitira realizar la misma operacion.

Un ejemplo claro de aquello es Facebook, la red social mas grande del planeta tiene una
pagina web, asi como un aplicativo para Smartphone. Los usuarios de esta red social
pueden comentar, publicar o subir fotos, etc., tanto en la plataforma web como en la app.
Asimismo, nuestra web serd amigable, confiable y muy segura de la informacion
confidencial de cada cliente. Al tratarse de personas juridicas o naturales, no podemos
dejar de lado la seguridad.

(Pero al contar con un ERP web no seria lo mismo como el portal de la SUNAT?

Esta interrogante podria ser la respuesta y lo innovador de nuestra idea de negocio. Si bien

la SUNAT también es un sitio web donde puedes realizar esa operacion, nuestro valor



agregado es la rapidez y amigabilidad, ya que solo nos centraremos en una operacion
(emision de comprobantes electronicos).
Los siguientes beneficios de la ERP web serian determinantes para el contribuyente:

o Automatizacion de procesos de la empresa.

o Disponibilidad de la informacién de la empresa en una misma plataforma.

J Integracion de base de datos.

o Ahorro de tiempo y costos.
Estas ventajas serian claves en las actividades del dia a dia de las grandes empresas, asi
como las mypes. Toda empresa busca optimizar costos y tiempo, asi que, al contar con un
sistema que permita la operacion de emision electronica de forma sencilla y rapida seria
beneficioso tanto para el microempresario como para la SUNAT, ya que el contribuyente
estaria al dia con sus obligaciones tributarias.
Por otro lado, nuestro producto suena bastante interesante para el cliente, pero, aun asi, se
debe contar con la autorizacion de la SUNAT para realizar esta operacion.
Dado que esta entidad tributaria maneja distintas operaciones en linea, solicitariamos
contar con un acceso Unico a la plataforma de emisioén de facturas. Es decir, el usuario al
ingresar al ERP web, luego de ingresar con su usuario y contrasefia, podra acceder a una
plataforma de emision de facturas idéntica al de la SUNAT. Posteriormente, al emitir una
factura, esta serd procesada y enviada a la base de datos de la SUNAT. Asi de sencillo es el
uso de esta ERP web.
Por ultimo, nuestro aplicativo es lo novedoso, porque no solo sera amigable como nuestra

ERP web, sino que también contara con las mismas funciones que nuestro sistema.

Ingresar al ERP web Ingresar con usuario y Dirigirse a la
(FacturaFast) E> contrasefia E> opcién “SEE SOL”

Se archiva cada Se envian los dat.os a Elegir la operacién
., la SUNAT del mismo a realizar
emision de factura

ERP web (comprobantes)

Figura 2. Secuencia del uso del ERP web



Esta secuencia muestra la sencillez de nuestra idea de negocio. Nuestro producto busca
facilitar la emision para cada contribuyente. Buscamos entrar a la era digital desarrollando
un producto que invite a mds microempresarios a digitalizarse y, por supuesto,
formalizarse.

Sumado a nuestro ERP web y aplicativo, también es preciso mencionar cobmo ofreceremos

nuestro producto. Al tratarse de comprobantes electronicos, tenemos los siguientes:

e Factura.

e Boleta de venta (Individual o Resumen diario).
e Notas de crédito.

e Notas de débito.

e  Comprobante de retenciones.

e Comprobante de percepciones.

e Guia de remision.

e Recibo de Servicio Publico.

Estas operaciones descritas arriba son las mismas que el OSE® ofrece al publico. Si bien
este Operador de Servicios Electronicos es desarrollado por la misma SUNAT, nosotros
ingresaremos al mercado con paquetes, ya que al tratarse de un segmento Mype, no todos
los contribuyentes estaran en la condicion econdmica de adquirir todos los servicios del
OSE porque representa un costo considerable.

Nuestros paquetes seran los siguientes:

5 CPE SUNAT. Sitio web. http://cpe.sunat.gob.pe/informacion_general/operador_servicios_electronicos
(consulta: 9 de ene. de 19).




Tabla 1

Paquetes
Basico Completo Premium
o Factura. o Factura. Factura.

e Boleta de venta

(Individual o

Resumen diario).

e Boleta de venta

(Individual o

Resumen diario).

e Notas de crédito.

e Notas de débito.

Boleta de venta
(Individual o
Resumen diario).
Notas de crédito.
Notas de débito.
Comprobante de
retenciones.
Comprobante de
percepciones.
Guia de remision.
Recibo de Servicio

Publico.




2.3. Equipo de trabajo

Rodolfo Quispe Palomino

Traductor técnico y actualmente cursando la carrera de
negocios internacionales en la UPC. Experiencia en la
gestion de proyectos del rubro de traduccion, asi como
desempefidndome como traductor e intérprete. De
acuerdo a la experiencia ganada como profesional,
aportaré gestion, liderazgo, creatividad e innovacion a
nuestra idea de negocio. Mis competencias y capacidades
como profesional serdn Tutiles en la elaboracion de

nuestro modelo de negocio.

Geraldine Quispe Caciiahuaray

Experiencia profesional en el rubro de comercio,
especialmente en el area de logistica. Asimismo, cuento
con conocimientos de contabilidad, finanzas, ya que
actualmente curso la carrera de Banca y Finanzas en la
UPC. Los conocimientos adquiridos en la carrera
universitaria, asi como la experiencia profesional seran

de gran aporte en el negocio.

Susy Liz Alvarez

Administradora de Empresas, y actualmente por culminar
la carrera de Administracion de Banca y finanzas. Soy
una joven madre y trabajo como administradora en una
empresa de software de seguridad electronica y rastreo
Satelital. Considero que mi experiencia profesional y
laboral me ha permitido desarrollar competencias en las
areas de finanzas, logistica y en direccion de equipos,
que seran de gran aporte para el desarrollo del presente

trabajo.



3. Planeamiento Estratégico
3.1. Analisis Externo

3.1.1. Analisis PESTEL
ERP Web es una propuesta de negocio, por ello antes de iniciar con los procesos debemos

analizar los factores externos que podrian inferir en su desarrollo.

Factores Politicos Legales

La SUNAT emiti6 una norma legal con resolucion No 113-2018° la cual modifica la
regulacion de la emision de comprobantes de pagos, donde se estable que a partir del 01 de
agosto todas las empresas de la tercera categoria deberan emitir facturacion electronica. No
obstante, el 10 de octubre la SUNAT amplio el plazo de la emision de facturacion
electronica a todas las empresas mypes con la resolucion N°239-20187, dichas resoluciones
se establecen para lograr la masificacion electrénica y con ello Plan de Transformacion
Digital digitalizacion, el cual viene implementando la SUNAT con el fin de eliminar la

facturacion en fisico.

Econdmico

Por su parte, el Ministerio de economia y finanzas toma medidas para mejorar el modelo
tributario nacional, donde busca mayor recaudacion y el crecimiento de la economia. Para
ello, se enfoca en la masificacion de la facturacion electronica, de tal modo que las
empresas sean mas transparentes en sus transacciones econdmicas, asimismo implementara
incentivos para que las personas naturales soliciten dichos comprobantes y sean ellos los

mejores aliados en cuanto al plan establecido por el MEF. 8

Social

En el presente aun esta latente la informalidad, mas de 6.6 millones de unidades
productivas desarrollan en el sector informal. Esto a partir de que estas personas inician sus
pequenos negocios por necesidad econdémica y falta de oportunidad laborales, ya que

estamos hablando de un sector que no esta capacitado profesionalmente, por ende, se ven

® SUNAT. Sitio web: http://www.SUNAT.gob.pe/legislacion/superin/2018/113-2018.pdf (consulta: 6 de ene.
de 19).

7 SUNAT. Sitio web: http://www.SUNAT.gob.pe/legislacion/superin/2018/239-2018.pdf (consulta: 6 de ene.
de 19).

8 Gestion. Sitio web: https://gestion.pe/economia/10-medidas-modelo-tributario-previstas-mef-proximos-
cuatro-anos-242626 (consulta: 6 de ene. de 19).




en la necesidad de infringir con las leyes tributarias y optan por no incurrir en cargas
sociales, pago de tributos y costos de procesos. De esta manera, trabajan de manera
empirica y no logran mantenerse en el tiempo, dado que no evaluan al negocio de manera

idonea. ?

Tecnoldgico

Nos encontramos en la era de la digitalizacién, mas del 60% de las Mypes tiene un
dispositivo movil con acceso a internet, reveld el Ministerio de la Produccion. Esto se
genera a partir de la necesidad de dar a conocer su empresa para generar mas ventas e

incurrir en menos gastos administrativos. !’

3.1.2. Analisis de la industria: analisis de las 5 fuerzas de PORTER
A continuacion, se evaluaran las 5 fuerzas de Porter:

Poder de negociacion de proveedores: BAJA

o Poca concentracion de proveedores.

J No se presenta costos cambiantes de proveedores.

J No hay posibilidad de una integracion hacia adelante por parte de ellos.

J Los costos ya estan establecidos, es decir no hay preferencias para ningtn cliente.

o Se infiere que el poder de negociacion de los proveedores es bajo.

Desarrollo potencial de productos sustitutos: BAJA

Existen en el mercado empresas que brindan servicios de facturacion electronica para
cada tamafio de empresa, pero empresas que brinden un producto sustituto como tal no
existen, dado que para brindar un servicio de facturacidon electronica unicamente lo

hacen las empresas que son acreditadas por la SUNAT.

Poder de negociacion de consumidores: MEDIA

° ASEP. Sitio web: https://asep.pe/index.php/5731-2/ (consulta: 6 de ene. de 19).
10 Fl Comercio. Sitio web: https://elcomercio.pe/economia/60-Pyme-celulares-acceso-internet-noticia-
537799 (consulta: 6 de ene. de 19).
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Los consumidores no presentan posibilidad de integrar hacia atras, dado que la SUNAT
exige que sea una empresa de Operador de Servicio Electrénico — OSE quien brinde el
servicio de facturacion electronica.

Existe un gran volumen de compradores.

El comprador valora el desempeiio y la facilidad de uso del producto.

Entrada potencial de nuevos competidores: ALTA

o No existen barreras de entrada, ni legal ni de inversion.

J El riesgo de ingreso de nuevas empresas a la industria es alto.

Rivalidad entre empresas competidoras: MEDIA

o Existe un gran crecimiento en la industria, dado las reglamentaciones que emite la
SUNAT.

o Podria darse intereses corporativos, como es el caso de Entel, que ya esta
ofreciendo el servicio a un costo comodo y es una manera de enganche para que

usen su servicio de telefonia.

o Existe una mediana complejidad informativa a nivel de software.
o No existen barreras de salida.
o La rivalidad entre los competidores es medianamente intensiva.

11



3.2. Analisis interno: la cadena de valor

Infraestructura de la empresa : Contabilidad, finanzas, soporte TI.

Gestion de Recursos Humanos : Personal de TI, programadores

Compras:
TECNOLOGIA MARKETING VENTAS ATENCION AL
CLIENTE
Plataforma web  |Redes Sociales CRM Consultas Margen:
Campafias ) 85%
App Quejas y reclamos

publicitarias

Figura 3. Cadena de valor

3.3. Analisis FODA
A continuacidn, plantearemos los posibles escenarios al que se enfrentard nuestro proyecto,

para ello necesitaremos analizar el FODA.

Fortalezas

Idea de negocio que brinda un servicio diferenciado en base a facilidad de uso y costo bajo.
Capacitacion constante en los gestores del proyecto, marketing digital, responsabilidad
social, entre otros.

Los paquetes elaborados estan disefiados especialmente para cada tipo de usuarios en base

a numero de emisiones de comprobantes y soporte.

Debilidades
Poco conocimiento de sistemas.
Poca experiencia en gestion contable.

Poco conocimiento de empresas digitales.

Oportunidades
Mercado objetivo estd en crecimiento y tiene que acatar la reglamentacion de la SUNAT.
El acceso a un dispositivo movil no es ajeno a los usuarios.

Incremento de operaciones por internet.

12



Amenazas
Idea de negocio facil de imitar.
No existen barreras de entrada.

Incremento de empresas tecnologicas.

3.4. Vision
Para el 2023, FacturaFast serd reconocido como la empresa lider en plataforma de
facturacion electronica para Mypes ofreciendo calidad y de facil uso, de tal manera que

busque ser amigable para el empresario y encuentren en ello un beneficio econdmico.
3.5. Mision
Ser una plataforma que brinde una alternativa de solucion rapida, facil y econémica. De tal

manera que se genera un ahorro en procesos y administracion.

3.6. Estrategia Genérica

I Costo I I Calidad |

Liderazgo en
costos

Diferenciacion ’

=
8
S
B
o
=
=
1]
8
s

Enfoque en ’ Enfoque en ’

(=]
‘ Costos Diferenciacion
g . S . y

I Ventaja Competitiva I

Figura 4. Estrategia Genérica

3.7. Objetivos estratégicos
Incrementar la participacion anual en 10% hacia el afio 2022.

Incrementar el numero de usuarios a 20,000 para el afio 2022.

13



4. Investigacion / Validacion de mercado

4.1. Diseiio metodoldgico de la investigacion/metodologia de validacion de hipoétesis
Para el desarrollo de este punto, hemos hecho uso de metodologias con informacion
cuantitativa y cualitativa acerca de nuestro mercado, que a su vez nos permitieron su
validacion.

Para obtener informacion con datos cuantitativos que nos permitan conocer la magnitud de
nuestro mercado, hemos extraido informacién de fuentes relevantes, con la cual podremos
deducir nuestro tamafo de mercado, nuestro mercado disponible y nuestro mercado
objetivo.

Como se menciond en parrafos anteriores, nuestra idea de negocio estd enfocada en Mypes
que se encuentren en la facultad u obligatoriedad de emitir facturas, que a partir de marzo
seran electronicas. Y para descubrirlo, Primero investigamos, cudl era nuestro mercado
total, obteniendo informacién de que, al cierre del 2018, existian 5.9 millones de empresas
en el pais. Del cual, solo el 16.5% son formales'!.

Segundo, nos enfocamos en obtener informacion acerca del target que nos interesa, y para
eso, obtuvimos informacion acerca de la cantidad las Mypes formales que ya cuentan con
este servicio, deduciendo de esta forma las Mypes que aun no cuentan con el servicio que
serian el mercado disponible!?.

Y tercero, pasamos a investigar nuestro mercado objetivo, lo que realmente nos interesa y
hacia donde nos enfocamos. Tal es asi que, las Mypes que estan obligadas bajo la
disposicion de la SUNAT son 969,375. Este numero de empresas es fundamental en el
progreso de nuestro trabajo debido a que nos demuestra un sector mas exacto y mas
concreto.

Por otro lado, para obtener datos cualitativos, hemos hecho uso de encuestas y entrevistas
para poder obtener informacion relevante acerca de las percepciones de nuestro mercado y
asi poder validarlo.

Teniendo en cuenta, que el objetivo es la validacion de la hipdtesis del cliente/ problema
que dio origen a nuestra propuesta de valor, podemos argumentar, que en vista de la nueva
normatividad acerca de la obligacion de facturacion electronica establecida por la SUNAT,

su cumplimiento, se convertiria en un problema para muchos empresarios, en especial, las

' América Economia. Sitio web: https://www.pgs.pe/economia/comexperu-mypes-peru-informalidad
(consulta: 09 de enero. de 2019).

12 América Economia. Sitio web: http://aempresarial.com/web/informativo.php?id=15357

(consulta: 09 de enero. de 2019).
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Mypes, ya que, muchos de estos microempresarios no se encuentran familiarizados con un
sistema electrénico como es el portal web de la SUNAT, que muchas veces lejos de ser
una ayuda para ellos se vuelve un problema de stress ya que dicho portal, cuenta con tantas
entradas e items que termina por marear y confundir al microempresario, razén por la cual,
ellos prefieren utilizar la manera convencional o contratar el servicio de otras
personas/profesionales para realizar esos trabajo, aunque eso les conlleve a mayores
gastos.

Esta informacion se recab6 mediante entrevistas y encuestas a diferentes microempresarios

de la ciudad de Lima.

Tabla 2
Problema-Usuario

e "No se como hacer una factura electrdénica, y me
cuesta entender a la SUNAT, necesito que las
cosas sean practicas y rapidas, mientras mas
claras mejor".

e L0S microempresarios con negocios que emiten
facturas ,dentro de la periferia de Lima
metropilitana, y no quieren ingresar al portal de
la SUNAT a realizarlo, sino que prefieren que
otros lo hagan por ellos.

Asimismo, a través de los datos recolectados pudimos conocer de manera detallada las
necesidades descritas por el mismo usuario, Identificar los problemas usuales a los que se
enfrenta dia a dia y saber porque les dificulta y causa incomodidad el tener que cambiar de
método al realizar esta tarea (emision de facturas a través del portal de la SUNAT), para

que de esta forma podamos clasificarlos y finalmente validar nuestro mercado.
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Tabla 3
Hipotesis clave, Criterio mas riesgoso, Criterio minimo de éxito

2 eUsuario poco familiarizado con el portal de la
HlPOTESlS SUNAT, necesitando ayuda para facturar
CLAVE electronicamente, queriendo que las cosas sean,
| rapidas, faciles y cuanto mas claras mejor.

N\

CRITERIO MAS eUsuario que reste valor al servicio , tomandolo
como igual de complejo y prefiera facturar de

RIESGOSO forma directa al portal de la SUNAT.
N\

CRITERIO

MINIMO DE en adquirir el servicio que le permitira facturar
EXlTO de manera mas facil y rapida.

N\

eUsuario que se muestre optimista e interesado

El cuestionario de preguntas para preparar las entrevistas y las encuestas en linea que nos
permiti6 la validaciéon de la Hipdtesis, lo hicimos de manera grupal, buscando asi
preguntas que sean relevantes y que ayudarian a identificar problemas que a su vez nos
permitirian estructurar nuestra entrevista, ya que las entrevistas y las encuestas son parte
fundamental de nuestro proceso de investigacion.

Para este fin, el formato de la entrevista que se elabor6 fue a partir de preguntas abiertas en
donde se establecieron didlogos con el entrevistado, facilitindonos la obtencion y
recopilacion de toda la informacion, explicacion, actitudes, intereses, entre otros, que nos

puedan brindar y asi identificar cudles son sus necesidades.

La ficha elaborada para las entrevistas fue la siguiente:
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Tabla 4
Ficha de entrevista

FICHA DE ENTREVISTA

Datos generales

Fecha de la entrevista Hora de la entrevista:

Nombre del entrevistado: Edad del entrevistado:

Lugar donde se realiz6 la entrevista:

Preguntas
1. (CUENTA USTED CON UN NEGOCIO PROPIO QUE SEA MYPE?, ;DE QUE TIPO?
Finalidad: Para saber si nuestro servicio iria dirigido a la persona entrevistada, o podria servir de referencia.
2. (EL REGIMEN DE SU NEGOCIO LE FACULTA EMITIR FACTURAS?
Finalidad: Si pudiera ser un cliente potencial.

3. (ES USTED EL RESPONSABLE DIRECTO DE EMITIR LAS FACTURAS?, EXISTEN OTRAS
MAS?, ; CUANTAS?

Finalidad: Conocer su necesidad.

4. (SABIA USTED QUE, A PARTIR DEL MES DE MARZO, ;LA FACTURACION DE MARZO SERA
DE MANERA ELECTRONICA? ;QUE PIENSA AL RESPECTO?

Finalidad: Conocer como responde ante la necesidad.

5. (HA INGRESADO ALGUNA VEZ AL PORTAL WEB DE LA SUNAT?, ;LE HA CAUSADO ANGUN
MALESTAR LLEGAR AL OBTENER LA INFORMACION QUE DESEA?

Finalidad: Qué tanto requiere nuestra futura oferta
6. (HA EMITIDO ALGUNA FACTURA ELECTRONICA A TRAVES DE ESTE PORTAL?
Finalidad: Conocer su perspectiva de la necesidad

7. (LE GUSTARIA ENCONTRAR UNA MANERA FACIL, SIMPLE Y GUIADA DE EMITIR SU
FACTURA SIN TENER QUE INGRESAR AL PORTAL WEB O A LA APP DE LA SUNAT?

Finalidad: Qué tanto requiere nuestra futura oferta

8. (LE GUSTARIA PROBAR ESTA FORMA DE EMITIR SUS FACTURAS ELECTRONICAS GRATIS
POR MAS DE 200 VECES?

Finalidad: Qué espera de nuestro futuro producto

9. (ESTARIA DISPUESTO A ADQUIRIR LAS BONDADES DE ESA APP, SI LE MUESTRA AHORRO
DE TIEMPO Y PROBLEMAS POR UN PRECIO QUE CUBRA COSTO/BENEFICIO?

Finalidad: Saber si muestra interés en nuestro futuro producto
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El cuestionario de preguntas que elaboramos para las encuestas en linea, fueron elaboradas
de manera grupal, el nimero total de encuestas fueron 200, este nimero a su vez fue
obtenido al calcular el tamafio de muestra, a partir de herramientas estadisticas que nos

dieron ese resultado.

Calcula el tamano de la

muestra
Tamafio de la poblacién @ Nivel de confianza (%) @ Margen de error (%) @
969375 95 - 6

Tamano de la muestra

267

Figura 5. Tamafio de la muestra

El formato de la encuesta fue en base a 9 preguntas cerradas y 1 pregunta abierta, con la
finalidad de obtener del encuestado la informacién maés relevante posible acerca de su

percepcion en cuanto al producto que deseamos ofrecerle.

Cuestionario de preguntas para la encuesta online:
1.  (Es usted responsable de tomar decisiones respecto al proceso de emision de
comprobantes?
2.  (Sabia que, a partir de marzo del 2019, se debera emitir facturas electronicas de

manera obligatoria?

(Ha ingresado alguna vez al portal web o a la aplicacion de la SUNAT?
(Tuvo algliin problema en la emision de sus facturas?

Comente qué hizo para solucionar el problema

SN N s W

. (Le gustaria encontrar una menara facil, simple y guiada de emitir sus facturas,
sin tener que ingresar al portal web o a la aplicacion de la SUNAT?
7.  (Estaria dispuesto a adquirir las bondades de esta aplicacion por un costo de 50
soles al mes, hasta 200 emisiones y que el primer mes sea de manera gratuita?
8. (através de qué medios le gustaria encontrar informacion de nuestros productos?

9. (Le gustaria que le visiten y orienten acerca de nuestro producto?
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10. Si se le ofreciera paquetes como basico, completo y Premium, ;Le gustaria

probar alguno de ellos?

4.2. Resultados de la investigacion

Luego de la informacion obtenida por medio de las encuestas online, pudimos obtener los

siguientes graficos estadisticos:

¢ES USTED EL
RESPONSABLE DE TOMAR
LAS DECISIONES
RESPECTO AL PROCESO
DE EMISION DE
COMPROBANTES?

267 responses

Figura 6. ;Es usted el responsable en tomar las decisiones respecto al proceso de emision de comprobantes?

Para la primera pregunta pudimos reconocer que la mayoria de los microempresarios, es

decir, el 94.4% son los responsables directos de la emision de las facturas en su negocio.

ScSABIA QUE? A PARTIR DE
MARZO DEL 2019, ¢SE
DEBE EMITIR FACTURAS
DE MANERA
ELECTRONICAS DE
MANERA OBLIGATORIA?

267 responses

Figura 7. ;Sabia usted de la obligatoriedad de emision de factura electronica para el afio 2019?
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Para la segunda pregunta pudimos reconocer que la mayoria de los microempresarios, es
decir, el 73.4% de los encuestados sabian de la nueva ordenanza de la SUNAT, pero el

26.6% de los encuestados, lo desconocia.

cHA INGRESADO ALGUNA
VEZ AL PORTAL WEB O A
LA APP DE LA SUNAT?

267 responses

Figura 8. ;Ha ingresado alguna vez al portal web o la app de la SUNAT?

Para la tercera pregunta los microempresarios encuestados respondieron que el 83.9% de
ellos, ha ingresado en algin momento a la aplicacioén y/o portal web de la SUNAT, sin

embargo, el 16.1 de ellos, nunca ha tenido interaccion con el portal o la aplicacion.

c TUVO ALGUN PROBLEMA
EN LA EMISION DE SUS
FACTURAS?

267 responses

Figura 9. ; Tuvo algun problema en sus facturas?

Para la cuarta pregunta se pudo conocer que el 59.2% de los microempresarios encuestados
habia experimentado algun tipo de problema al pretender emitir una factura electronica en

dicho portal o aplicacion, mientras que seguido, a ello el 40.8% respondié que no habia
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experimentado problemas, y esto ultimo contempla la posibilidad de que emitieron sin

problemas o que nunca habian hecho uso del portal web o de la plataforma.

Comente qué hizo para
solucionar ese problema

158 responses

Insisti

No pude solucionarlo de manera virtual

Volvi a intentarlo

Pedi ayuda

No pude

Llamé al contador

No pude hacerlo de manera virtual

Me asesore con un personal de la sunat

Pedi ayuda

Una vez hubo un problema en la plataforma de
SUNAT para la emisién de comprobantes y
ellos no lanzaron un comunicado. Por ende,
emitimos una queja por la clave sol
comunicando a SUNAT lo sucedido,
posteriormente ellos comunicaron la fallay
permitieron que se emita documentos fisicos
ya que el problema escapa de las manos del
Contribuyente. Posteriormente, SUNAT

respondio la queja con el mismo comunicado
que puso en su pagina Web.

Comunicarme con la sunat
No pude solucionarlo
No hubo problema

No sabia como emitir
Se cuelga

insisti

Desisti

Llamé a mi contador

Insisti

Figura 10. ;Qué hizo para solucionar el problema?
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En la quinta pregunta, los microempresarios encuestados, nos explican a grandes rasgos
como es que intentaron resolver el problema que se habia presentado al momento de hacer
uso de la plataforma web y/o aplicacion de la SUNAT.

Esta pregunta por ser una pregunta abierta nos ayuda a conocer los recursos a lo cual
nuestro mercado objetivo apela cuando se ve limitado por este tipo de trabas, y nos permite

a su vez, elaborar estrategias de acuerdo con las perspectivas de los microempresarios.

¢(LE GUSTARIA
ENCONTRAR UNA
MANERA FACIL, SIMPLE Y
GUIADA DE EMITIR SU
FACTURA SIN TENER QUE
INGRESAR AL PORTAL
WEB O A LA APP DE LA
SUNAT?

267 responses

® Ssi
@ No
Si

Figura 11. ;Le gustaria encontrar una manera simple de emitir sus facturas?

Para la sexta pregunta los microempresarios encuestados, respondieron casi en su totalidad,
es decir, el 96.6% de ellos, quisieran encontrar una mejor alternativa que les pudiera

permitir que emitan sus facturas electronicas de manera fécil, simple y siempre asesorada.
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¢ESTARIA DISPUESTO A
ADQUIRIR LAS BONDADES
DE ESA APLICACION, POR
UN COSTO DE 50 SOLES
MENSUALES HASTA 200
EMISIONES MENSUALES Y
QUE POR EL PRIMER MES
SEA GRATIS?

267 responses

@® si

@® No

@ Me parece caro.

@ 100 emisiones x
50 Soles y 1
mes gratis plan
semestral
minimo

@ Quiza cuando
tenga mi
empresa pueda
yo requerir el
servicio

Figura 12. ;Estaria dispuesto a adquirir las bondades de nuestra propuesta?

Para la séptima pregunta, la moria de los microempresarios respondid que si estaria
dispuesto a adquirir estd aplicacion por un costo desde 50 soles mensuales, siempre y

cuando el primer mes sea gratuito.

:DONDE LE GUSTARIA
ENCONTRAR MAS
INFORMACION ACERCA DE
NUESTRO PRODUCTO, A
TRAVES DE QUE MEDIOS?

267 responses

Youtube —135 (50.6%)
Periédico 27 (10.1%)
Television —70 (26.2%)
Facebook 228 (85.4%)

Twetter |—1 (0.4%)
Correo 1 (0.4%)
—1 (0.4%)
LinkedIn |-—1 (0.4%)
Linkedin por [ 1 (0-4%)
ser una pagina|—1 (0.4%)
mas profesi... 1 (0.4%)

Redes sociales
en general

—1 (0.4%)
0 200 400

Figura 13. ;Donde le gustaria encontrar mas informacion sobre nuestro producto?
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Para la octava pregunta, los microempresarios respondieron en su mayoria que les gustaria

recibir mas informacion a través de la plataforma de Facebook seguido de YouTube.

9. . LE GUSTARIA QUE LO
VISITEN Y ORIENTEN
ACERCA DE NUESTRO
PRODUCTO?

267 responses

Figura 14. ;Le gustaria que lo visiten para conocer mas sobre nuestro producto?

Para la novena pregunta la mayoria de los microempresarios encuestados, siendo el 93.3%
de ellos, respondieron que les gustaria que alguien puedo visitarlos y orientarlos acerca del
tema y la propuesta de nuestro negocio que le permitird cumplir con sus obligaciones y la

normativa impuesta por la SUNAT.

S| SE LE OFRECIERA
PAQUETES COMO: BASICO,
COMPLETO, PREMIUM, ;LE
GUSTARIA PROBAR
ALGUNO DE ELLOS?

266 responses

Figura 15. ;Le gustaria probar nuestros paquetes?

24



Para la décima y dultima pregunta de esta encuesta online, los microempresarios
respondieron, siendo el 95.5% de ellos, que les gustaria poder contar con opciones de

paquetes, para poder elegir alguno que vaya de acuerdo con sus necesidades.

De la misma forma que en las encuestas, luego de la informacion recabada a partir de las
entrevistas personales que tuvimos con los microempresarios que accedieron a nuestro

pedido, obtuvimos los siguientes resultados:

o Mas de la mitad de los entrevistados, desconocian que la emision de facturas
electronicas tendria sentido de obligatoriedad a partir de marzo.

o La mayoria de los microempresarios mencion6 no tener mucho conocimiento, ni
familiaridad con el portal web de la SUNAT, de la misma forma, los
microempresarios que habian ingresado en alguin momento no lograron conseguir
lo que necesitaban.

J Todos los entrevistados desearian que la emision de facturas sea practica y
sencilla, que no tengan que encontrar tantos items que finalmente les termine
confundiendo.

o De la misma forma, consideran viable la opcion de adquirir una app que les
reduzca el trabajo de estar ingresando al portal de la SUNAT donde puedan correr
el riesgo de que la pagina se cuelgue o que terminen por utilizar la herramienta

incorrecta.

A continuacion, mostramos las entrevistas en detalle:
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Tabla 5
Ficha de entrevista del primer entrevistado

1ER ENTREVISTADO

Datos generales

Fecha de la entrevista: 06 de enero del 2019 Hora de la entrevista: 2:30 pm

Nombre del entrevistado: Aldo Gutiérrez Edad del entrevistado: 37

Lugar donde se realizo la entrevista: Gamarra, Tienda comercializadora de prendas de vestir

Preguntas
1. (CUENTA USTED CON UN NEGOCIO PROPIO QUE SEA MYPE?, ;DE QUE TIPO?

Si, Comercializadora de prendas de vestir.

2. (EL REGIMEN DE SU NEGOCIO LE FACULTA EMITIR FACTURAS?
El RER.
3. JES USTED EL RESPONSABLE DIRECTO DE EMITIR LAS FACTURAS?, EXISTEN

OTRAS MAS?, ;CUANTAS?
Si, soy el Gnico responsable en emitir las facturas.

4. (SABIA USTED QUE, A PARTIR DEL MES DE MARZO, ;LA FACTURACION DE
MARZO SERA DE MANERA ELECTRONICA? ;QUE PIENSA AL RESPECTO?

Algo habia escuchado, no me parece bien, porque existimos muchas personas que no estamos
familiarizados con su pagina web y la tecnologia y eso nos complica el trabajo.

S. (HA INGRESADO ALGUNA VEZ AL PORTAL WEB DE LA SUNAT?, ;LE HA
CAUSADO ANGUN MALESTAR LLEGAR AL OBTENER LA INFORMACION QUE DESEA?

Si, algunas veces cuando queria ver algunas cosas que me decia el contador. No, la verdad es que
tiene tantas cosas que uno se confunde.

6. (HA EMITIDO ALGUNA FACTURA ELECTRONICA A TRAVES DE ESTE PORTAL?
No, todo lo hago en papel.

7. (LE GUSTARIA ENCONTRAR UNA MANERA FACIL, SIMPLE Y GUIADA DE EMITIR
SU FACTURA SIN TENER QUE INGRESAR AL PORTAL WEB O A LA APP DE LA SUNAT?

Claro, si eso me asegura que no tendré problemas con la SUNAT y va a ser mucho mas facil

8. (LE GUSTARIA PROBAR ESTA FORMA DE EMITIR SUS FACTURAS
ELECTRONICAS GRATIS POR MAS DE 200 VECES?

Si, eso seria bueno.

9. (ESTARIA DISPUESTO A ADQUIRIR LAS BONDADES DE ESA APP, SI LE MUESTRA
AHORRO DE TIEMPO Y PROBLEMAS POR UN PRECIO QUE CUBRA COSTO/BENEFICIO?

Finalidad: Saber si muestra interés en nuestro futuro producto
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Tabla 6
Ficha de entrevista del segundo entrevistado

2DO ENTREVISTADO

Datos generales

Fecha de la entrevista: 06 de enero del 2019 Hora de la entrevista: 3:00 pm

Nombre del entrevistado: Angélica Auccaise Edad del entrevistado: 49

Lugar donde se realizo la entrevista: Gamarra, Tienda comercializadora de pijamas

Preguntas
1. (CUENTA USTED CON UN NEGOCIO PROPIO QUE SEA MYPE?, ;DE QUE TIPO?

Si, produzco y comercializo pijamas

2. (EL REGIMEN DE SU NEGOCIO LE FACULTA EMITIR FACTURAS?
El RER.
3. JES USTED EL RESPONSABLE DIRECTO DE EMITIR LAS FACTURAS?, EXISTEN

OTRAS MAS?, ;CUANTAS?
Si, también mi vendedora principal es responsable en emitir las facturas cuando no estoy en tienda

4. ;,SABi’A USTED QUE, A PARTIR DEL MES DE MARZO, ;LA FACTURACION DE
MARZO SERA DE MANERA ELECTRONICA? ;QUE PIENSA AL RESPECTO?

No, tampoco me parece correcto, en vez de darnos mas opciones, nos recortan las opciones. Y los
que no sabemos hacerlo cometeremos errores, es muy complicado.

S. (HA INGRESADO ALGUNA VEZ AL PORTAL WEB DE LA SUNAT?, ;LE HA
CAUSADO ANGUN MALESTAR LLEGAR AL OBTENER LA INFORMACION QUE DESEA?

Si, a veces ingreso a ver algunos temas que me interesan. Siempre, porque, te llenan de informacion
que no sabes donde encontrar lo que deseas y demoras mas.

6. JHA EMITIDO ALGUNA FACTURA ELECTRONICA A TRAVES DE ESTE PORTAL?
No nunca
7. (LE GUSTARIA ENCONTRAR UNA MANERA FACIL, SIMPLE Y GUIADA DE EMITIR

SU FACTURA SIN TENER QUE INGRESAR AL PORTAL WEB O A LA APP DE LA SUNAT?

Si, ahora que sera obligatorio debo estar segura de hacerlo bien y que no me tome mucho tiempo
hacerlo.

8. (LE GUSTARIA PROBAR ESTA FORMA DE EMITIR SUS FACTURAS
ELECTRONICAS GRATIS POR MAS DE 200 VECES?

Si, seria una buena opcion

9. (ESTARIA DISPUESTO A ADQUIRIR LAS BONDADES DE ESA APP, SI LE MUESTRA
AHORRO DE TIEMPO Y PROBLEMAS POR UN PRECIO QUE CUBRA COSTO/BENEFICIO?

Si pruebo y me va bien, lo tomo.
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Tabla 7
Ficha de entrevista del tercer entrevistado

3ER ENTREVISTADO

Datos generales

Fecha de la entrevista: 06 de enero del 2019 Hora de la entrevista: 6pm

Nombre del entrevistado: Domingo Solis Edad del entrevistado: 52

Lugar donde se realiz6 la entrevista: Gamarra, Tienda comercializadora de telas

Preguntas
1. (CUENTA USTED CON UN NEGOCIO PROPIO QUE SEA MYPE?, ;DE QUE TIPO?

Si, tengo una distribuidora de telas

2. (EL REGIMEN DE SU NEGOCIO LE FACULTA EMITIR FACTURAS?
RER.
3. JES USTED EL RESPONSABLE DIRECTO DE EMITIR LAS FACTURAS?, EXISTEN OTRAS

MAS?, ; CUANTAS?
Si, soy yo y mi hijo

4. (SABIA USTED QUE, A PARTIR DEL MES DE MARZO, ;LA FACTURACION SERA DE MANERA
ELECTRONICA? ;QUE PIENSA AL RESPECTO?

No sabia, pienso que va a ser complicado adaptarme porque no conozco mucho de eso.

5. (HA INGRESADO ALGUNA VEZ AL PORTAL WEB DE LA SUNAT?, ;LE HA CAUSADO ANGUN
MALESTAR LLEGAR AL OBTENER LA INFORMACION QUE DESEA?

Si, en alguin momento, pero me pierdo con tanta informacién y me confundo.
6. (HA EMITIDO ALGUNA FACTURA ELECTRONICA A TRAVES DE ESTE PORTAL?
No, ni quisiera

7. (LE GUSTARIA ENCONTRAR UNA MANERA FACIL, SIMPLE Y GUIADA DE EMITIR SU
FACTURA SIN TENER QUE INGRESAR AL PORTAL WEB O A LA APP DE LA SUNAT?

Si Claro, si eso es legal, lo preferiria.

8. (LE GUSTARIA PROBAR ESTA FORMA DE EMITIR SUS FACTURAS ELECTRONICAS GRATIS
POR MAS DE 200 VECES?

Claro, estaria bueno probarlo primero para saber si realmente es practico como dicen.

9. (ESTARIA DISPUESTO A ADQUIRIR LAS BONDADES DE ESA APP, SI LE MUESTRA AHORRO
DE TIEMPO Y PROBLEMAS POR UN PRECIO QUE CUBRA COSTO/BENEFICIO?

Claro, si no es muy caro y me sirve, lo adquiero sin dudarlo
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Tabla 8
Ficha de entrevista del cuarto entrevistado

4TO ENTREVISTADO

Datos generales

Fecha de la entrevista: 05 de enero del 2019 Hora de la entrevista: 2:30 pm

Nombre del entrevistado:  Sebastian Sanchez Edad del entrevistado: 43

Lugar donde se realizo la entrevista: Tienda comercializadora de maquinas textiles

Preguntas

1. (CUENTA USTED CON UN NEGOCIO PROPIO QUE SEA MYPE?, ;DE QUE TIPO?
Si, tengo una tienda que importa y vende maquinas del rubro textil.

2. (EL REGIMEN DE SU NEGOCIO LE FACULTA EMITIR FACTURAS?
El Régimen general.

3. (ES USTED EL RESPONSABLE DIRECTO DE EMITIR LAS FACTURAS?, EXISTEN
OTRAS MAS?, ;CUANTAS?

Si, soy el Gnico responsable en emitir las facturas.

4. (SABIA USTED QUE, A PARTIR DEL MES DE MARZO, ;LA FACTURACION SERA DE
MANERA ELECTRONICA? ;QUE PIENSA AL RESPECTO?

Si, asi lo he escuchado, pero no estaba seguro. Bueno, que la SUNAT pone muchas trabas y siempre
busca complicar y perjudica a los contribuyentes.

S. (HA INGRESADO ALGUNA VEZ AL PORTAL WEB DE LA SUNAT?, ;LE HA
CAUSADO ANGUN MALESTAR LLEGAR AL OBTENER LA INFORMACION QUE DESEA?

Si he ingresado y he renegado también, por eso ya no lo hago. Se cuelga la pagina y mas pierdo el

tiempo.

6. (HA EMITIDO ALGUNA FACTURA ELECTRONICA A TRAVES DE ESTE PORTAL?
No, atin no he tenido la necesidad

7. (LE GUSTARIA ENCONTRAR UNA MANERA FACIL, SIMPLE Y GUIADA DE EMITIR

SU FACTURA SIN TENER QUE INGRESAR AL PORTAL WEB O A LA APP DE LA SUNAT?
Si se puede, estaria bueno. Mientras ahorremos tiempo y la cosa sea mas clara, estoy de acuerdo.

8. (LE GUSTARIA PROBAR ESTA FORMA DE EMITIR SUS FACTURAS
ELECTRONICAS GRATIS POR MAS DE 200 VECES?

De todas maneras.

9. (ESTARIA DISPUESTO A ADQUIRIR LAS BONDADES DE ESA APP, SI LE MUESTRA
AHORRO DE TIEMPO Y PROBLEMAS POR UN PRECIO QUE CUBRA COSTO/BENEFICIO?

Estaria muy de acuerdo y agradecido.
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Tabla 9
Ficha de entrevista del quinto entrevistado

5TO ENTREVISTADO

Datos generales

Fecha de la entrevista: 05 de enero del 2019 Hora de la entrevista: 6:30 pm

Nombre del entrevistado: Lidia Auccaise Edad del entrevistado: 46

Lugar donde se realizo la entrevista: Tienda estampadora de polos

Preguntas

1. (CUENTA USTED CON UN NEGOCIO PROPIO QUE SEA MYPE?, ;DE QUE TIPO?
Si, tengo una tienda que brinda servicios de estampado de prendas.

2. (EL REGIMEN DE SU NEGOCIO LE FACULTA EMITIR FACTURAS?
El Régimen general.

3. (ES USTED EL RESPONSABLE DIRECTO DE EMITIR LAS FACTURAS?, EXISTEN
OTRAS MAS?, ;CUANTAS?

Si, soy la responsable en emitir las facturas.

4. (SABIA USTED QUE, A PARTIR DEL MES DE MARZO, ;LA FACTURACION SERA DE
MANERA ELECTRONICA? ;QUE PIENSA AL RESPECTO?

No recuerdo haberlo escuchado. Que no nos queda de otra, debemos aceptar para no tener
problemas, solo espero que nos ayude a hacer las cosas mas practicas y nos ahorre tiempo.

S. (HA INGRESADO ALGUNA VEZ AL PORTAL WEB DE LA SUNAT?, ;LE HA
CAUSADO ANGUN MALESTAR LLEGAR AL OBTENER LA INFORMACION QUE DESEA?

Si he ingresado, siempre me causa incomodidad porque te dirige a todos lados y al final no
encuentras lo que realmente necesitas saber o hacer

6. (HA EMITIDO ALGUNA FACTURA ELECTRONICA A TRAVES DE ESTE PORTAL?
No. No podria.
7. ({LE GUSTARIA ENCONTRAR UNA MANERA FACIL, SIMPLE Y GUIADA DE EMITIR

SU FACTURA SIN TENER QUE INGRESAR AL PORTAL WEB O A LA APP DE LA SUNAT?
Si me gustaria y también lo necesitaria.

8. (LE GUSTARIA PROBAR ESTA FORMA DE EMITIR SUS FACTURAS
ELECTRONICAS GRATIS POR MAS DE 200 VECES?

Si, estuviese bien probar primero.

9. (ESTARIA DISPUESTO A ADQUIRIR LAS BONDADES DE ESA APP, SI LE MUESTRA
AHORRO DE TIEMPO Y PROBLEMAS POR UN PRECIO QUE CUBRA COSTO/BENEFICIO?

Si fuera el caso, lo adquiriria sin pensarlo
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4.3. Informe final: elaboracion de tendencias, patrones y conclusiones

Durante el desarrollo de la validacion de mercado, hemos obtenido informaciéon valiosa
que nos permitid6 conocer mas a fondo las percepciones y experiencias de los
microempresarios, que seran los encargados de emitir posteriormente las facturas de
manera electronica por normatividad de la SUNAT. A partir estos resultados, pudimos
observar, acerca de la razon por el cual consideran que el portal web y la app que brinda la
SUNAT a los contribuyentes, lejos de ser una ayuda, se vuelve un problema de stress, por
el hecho de colgarse muchas veces y de contar con tantas entradas e items que termina por
confundirlos y desistiendo al intento de familiarizarse.

También pudimos conocer que los microempresarios valoran mucho el tiempo, razén por
la cual prefieren tener un estilo de trabajo mecanizado, es decir, conocer al detalle lo que
hacen y hacerlo diariamente, lo cual les permite optimizar sus tiempos y emplearlos en
cosas que consideran, le dé mas valor a su negocio.

Para plasmar la idea en detalle, hemos elaborado el un mapa de la empatia, que se
encuentra en el grafico siguiente, para de esta forma detallar lo obtenido en la validacion

de nuestro mercado.

La SUNAT no esta
a favor del
contribuyente

Los sistemas de la
SUNAT no son
practicos ni claros

Que es obligatorio
emitir facturas de
manera electronica

¢{QUE OYE?

La SUNAT lejos de Piensa que las Siente
ser una ayuda, es un cosas deben ser desconfianza
dolor de cabeza précticas y claras. muchas veces

Piensa que podria necesitar ayuda para
hacer mas facil el proceso de emision de
facturas

¢QUE PIENSAY SIENTE?

MICROEMPRESARIOS
QUE DEBEN EMITIR
FACTURAS
ELECTRONICAS

¢ QUE HACE? ZQUE DICE?

Prefiere tener el

¢QUE VE?

Muchos casos de
contribuyente con malas
experiencias con SUNAT

Personas
quejandose de la
SUNAT

Opciones que puedan
facilitar el proceso de
facturar a la SUNAT

Le disgusta que le Le gusta sentirse

Cuenta con una control de la
vida agitada situacion No esta de acuerdo
Le tener controladoy con las nuevas
mecanizado Iasfareas exigencias de SUNAT
€en su negocio.
~N
ESFUERZOS RESULTADOS

Se siente motivado cuando

cambien la forma
como trabaja

Tiene desconfianza por
las nuevas exigencias
de la SUNAT

atendido y
respaldado

encuentra nuevas opciones
practicasy claras, que le
permitan cumplir con SUNAT

Figura 16. Mapa de la empatia
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5. Plan de marketing
5.1. Planteamiento de objetivos de marketing
A continuacion, estableceremos objetivos de marketing, en los cuales nos basaremos para

el desarrollo del proyecto.

Obtener un 10% de participacion del mercado operativo para el 2021.

o Lograr un crecimiento anual de las ventas de 60% hasta el tercer afio.

Obtener 10,000 Mypes inscritas al término del primer afio.

Retener el 80% de usuarios anualmente.

Es importante mencionar, que todos nuestros esfuerzos se basaran en los tres tipos de
paquetes, en especial, en el basico, ya que nuestro publico estd interesado en precios
comodos y accesibles. Por esta razon, alegamos que lograremos los objetivos trazados por
medio de nuestro paquete basico, ya que nuestra principal ventaja es el precio y la facilidad

de uso del aplicativo.

5.2. Mercado objetivo

5.2.1. Tamaifio de mercado total

Para determinar el tamafo total de mercado, nos basaremos en datos cuantitativos, de tal
manera de que podamos establecer una cifra determinada y asimismo debe contar con el
paradmetro principal que es ser empresa Mype.

Seglin el tltimo registro de ComexPert, al cierre del afio 2018 contamos en el pais con 5.9
millones de Mypes, de las cuales el 83.5% se mantiene en la informalidad y el 16.5% es
formal. Es decir, tenemos 973,500 Mypes que estardn obligadas a emitir facturacion
electronica a partir de marzo del 2019."* Por lo tanto, nuestro mercado total abarca 973,500
Mypes que a marzo del 2019 ya deberian de emitir comprobantes electronicos de manera

obligatoria.

13 PQS. Sitio web: https://www.pgs.pe/economia/comexperu-mypes-peru-informalidad (consulta: 5 de ene.
de 19).
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5.2.2. Tamaiio de mercado disponible

Asimismo, segun declaraciones del gerente Legal de la Camara de Comercio de Lima,
Victor Zavala, al cierre del 2018 existen 4,125 Mypes que ya se afiliaron al plan de
digitalizacion, es decir ya emiten comprobantes por medios electronicos.!*

Por lo tanto, nuestro mercado disponible asciende a 969,375 contribuyentes de la categoria
Mype, de esta manera todas las fuerzas de marketing seran dirigidas a todas las Mypes que

son formales y atin no cuentan con el servicio de facturacion electronica.

5.2.3. Tamaifio de mercado operativo (target)
Con la finalidad de poder delimitar nuestro mercado objetivo, todas nuestras fuerzas de
marketing se desarrollaran en la ciudad de Lima Metropolitana, por estrategia geografica y

debido a que la mayor cantidad de Mypes se encuentran en Lima.

2013 2014 2015 2016 2017 Media

Crecimiento a

. , 8.45% | 8.48% | 8.10% |7.10%| 8.60% | 8.15%
nivel Nacional

Lima 45.95% (46.30% | 46.10% | 46% |45.60% (45.99%

Crecimiento

. 6.92% |111.15%| 9.20% |8.30%| 7.40% | 8.59%
en Lima

Figura 17. Tamafio de mercado operativo

Segun los datos obtenidos de INEI, Estructura Empresarial 2017'°, procedemos a realizar
el calculo de nuestro mercado operativo y delimitarlo. Identificamos que el 45.99% de
Mypes se encuentran en Lima, es decir, existen 443,587 Mypes dentro del territorio

delimitado y este sera nuestro target.

14 Boletin Empresarial. Sitio web: http://aempresarial.com/web/informativo.php?id=15357 (consulta: 5 de
ene. de 19).
15

INEI Sitio web:
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1586/libro.pdf (consulta: 5 de
ene. de 19).
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Tabla 10
Tamario de mercado, mercado disponible, mercado operativo

TAMANO DEL MERGADO)
973,500 MYPE's EXISTEN EN LIMA

IMERCADO DISPONIBLE

969,375 DE MYPE's EN EL PERU

IMERCADO OPERATIVO (TARGET)
443,587 MYPE's QUE DEBEN EMITIR FACTURAS ELECTRONICAS

5.2.4. Potencial de crecimiento del mercado

Para poder establecer el potencial de crecimiento debemos en primera instancia calcular la
proyeccion del PBI sectorial y segundo la inflacion promedio anual. Primero,
estableceremos los sectores asociados a las empresas Mypes y hallaremos el promedio de
los ultimos cinco afios y luego estableceremos la proyeccion. Para ello, basaremos en los
datos macroecondémicos proporcionados por INEL !¢

Lima: valor Agregado Bruta por afios, segun Actividades economicas
Valores en precios corrientes (variacion % del indice de precios)

Actividades 2013 2014 2015 2016P/ 2017E/| PROMEDIO
Agricultura, Ganaderia, Cazay Silvicultura 34 Sl 23 515, 1. r 3.7
Pescay Acuicultura 435 10.2 238 1.8 -5.0
Extracciéon de Petrdleo, Gas y Minerales -3.0 -54 0.3 13.4 8.1
Manufactura 03 -0.2 5.4 5.5 15
Electricidad, Gas y Agua 6.6 83 11.8 16.7 5.0
Construccion 2.2 6.4 9.5 4.2 3.9
Comercio 0.3 0.5 3.0 2.8 4.7 d 28
Transporte, Almacen., Correo y Mensajeria 6.2 8.1 16.6 4.3 -1.8 d 6.8
Alojamiento y Restaurantes 9.9 6.2 8.0 6.5 4.7 i 6.4
Telecom. y Otros Serv. de Informacion -2.7 -35 -53 -2.1 -2.3
Administracién PublLim y Defensa 6.6 9.9 1.4 2.8 0.2
Otros Servicios 4.6 3.9 3.0 4.2 2.9 r 35
Valor Agregado Bruto 3.2 33 5.0 4.5 28 4.6

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
Con informacién disponible al 15 de setiembre del 2018

16 INEI . Sitio web: https://www.inei.gob.pe/estadisticas/indice-tematico/economia/ (consulta: 5 de ene. de
19).
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Figura 18. Actividades economicas y sus valores en precios corrientes

Como podemos apreciar en el cuadro, la variacion porcentual promedio que usaremos para
la proyeccién de 3 afios sera de 4.6%, pero a su vez necesitamos hallar la inflacion, de tal
forma que nuestras cifras se acerquen al dato mas real.

Seglin la estimacion calculada por el MEF, para los proximos afios se contemplara una
inflacion de 2.5% anual, con fines de aumentar el gasto corriente en los proximos afios.!’
Luego de hallar el PBI sectorial y la inflacion estimada, procedemos a establecer el
potencial de crecimiento del mercado durante por préximos 03 afos, donde encontramos

los siguientes:

2018 2019 2020 2021
PBI SECTORIAL 4.60%| 4.715%, 4.833%| 4.954%
MERCADO
443,587 | 464,502 | 486,951 | 511,073
OPERATIVO

Figura 19. Crecimiento del mercado para los 3 proximos afios
5.3. Estrategias de marketing

5.3.1. Segmentacion

Hemos considerado segun las caracteristicas de nuestro aplicativo, que nuestro negocio
sera Business to Business, ya que la decision de uso de nuestra plataforma esta enfocada en
brindarle a los microempresarios que vendrian a ser el consumidor final, una experiencia
satisfactoria, por la ayuda oportuna y diferenciada, obteniendo de esta manera clientes con
resultados garantizados, que les asegure que la emision de facturas electronicas sera de

manera clara, facil, practica y confiable, cumpliendo de manera responsable con lo exigido

por SUNAT.
Segmentacion Geogréfica:
Nuestra aplicacion estara dirigida a las empresas Mypes que se encuentren establecidas en

todos los distritos de Lima metropolitana.

Segmentacion Demografica:

17 El Comercio. Sitio web: https://elcomercio.pe/economia/peru/mef-proyecta-mayor-inflacion-ber-2022-
noticia-551682 (consulta: 5 de ene. de 19).
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Hombres y Mujeres que cuenten con un negocio Mypes, de nivel socioeconémico B, Cy
D, de 20 a 60 afios, que estén obligados por la SUNAT a emitir facturas electronicas y con

conocimientos basicos en el uso de la web o Smartphone.

Segmentacion Psicografica:

Los microempresarios formales, segun los estilos de vida considerados por Arellano, son
emprendedores, responsables, trabajadores, progresistas, buscan en todo momento crecer,
ademas de sentirse confiados al adquirir productos que le permitan facilitarle su trabajo y
le permitan obtener mayores beneficios a los esperados, con practicidad, claridad y a un
precio modico.

También consideran que el servicio brindado al adquirir un producto es algo primordial al
momento de elegir con quién trabajar, buscan que el producto o servicio adquirido les
permita reducir el tiempo de trabajo y que de ninguna manera se vea incrementado, se
enfocan también en un precio que vaya de la mano con un servicio post venta que los
ayude y oriente en caso de percances o situaciones de caracter complicado. Son exigentes y

poco tolerantes en tiempos de respuesta.

Segmentacion Conductual:

Estos microempresarios tienen la necesidad de sentirse confiados y familiarizados al
momento de emitir una factura electrénica, sin que esto les cause mayores inconvenientes
con SUNAT y estropee la forma de trabajo cotidiano.

También consideran que el producto que adquieran les permita beneficiarse con el factor
tiempo, que es primordial, ya que por lo general; todos los procesos dentro de su negocio

lo tienen controlado y valoran las respuestas y alternativas practicas, claras y rapidas.

5.3.2. Posicionamiento

Nuestra estrategia de posicionamiento estara basada en el beneficio que el cliente obtendra
al adquirir nuestro producto. Para ello hemos elaborado una frase como lema, que
permitird identificar a nuestro cliente, el beneficio principal y de esta forma quedar
posicionado en sus mentes.

Nuestra plataforma busca posicionarse como la aplicacion que sea la primera alternativa de

ayuda a los microempresarios, para la emision de facturas electronicas que les ofrezca un
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sistema amigable, rdpido, practico, que les de seguridad y confianza al momento de
cumplir con sus obligaciones de emision ante la SUNAT.
De la misma forma obtener beneficios adicionales que contribuyan a estar a la vanguardia

con la tecnologia y la digitalizacion de su negocio.

actura
ast

74{46%%%%... &

Figura 20. Logo de la empresa y slogan

{

5.4. Desarrollo y estrategia del marketing mix

5.4.1. Estrategia del producto / servicio

Al tratarse de un producto tecnoldgico que busca optimizar el proceso de emision de
comprobantes electronicos, la estrategia que vamos a implementar no solo debe enganchar
al usuario, sino que debe ser la més asertiva, ya que existen varios competidores en el
mercado con productos interesantes y que también buscan agilizar los procesos de emision.
FacturaFast debe ser diferente, interesante y novedoso - ;por qué? — existen muchas
empresas en el mercado que realizan esta actividad tanto para pymes, como para empresas
grandes. Estas empresas buscan ser los proveedores unicos de muchos negocios. Al igual
que nuestro modelo de negocio, estas empresas tercerizadas buscan reducir costos y tiempo
a sus clientes.

Si bien conocemos qué ofrecen nuestra competencia y por cudnto se las puede contratar,
FacturaFast quiere diferenciarse de distintas maneras. Primero, queremos que nuestro
producto no solo sea facil de usar, sino que esté al alcance del consumidor en términos
monetarios. Segundo, nuestros paquetes seran lanzados de acuerdo con la necesidad y giro

del negocio de cada empresa.
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Sin embargo, sabemos que, al tratarse de un startup'® no sera posible ingresar al mercado
compitiendo con los que lideran el sector. Nuestro proyecto (idea de negocio) se encuentra
en el arranque. Pero, para estar listo y lanzarnos al mercado, debemos definir bien nuestras
estrategias, conocer a quiénes nos dirigimos, y principalmente, por qué deberian elegirnos

y no al otro.

CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO EN EL MERCADO

INTRODUCCIGN CRECIMIENTO MADUREZ DECLIVE

v

TIEMPO

Figura 21. Ciclo de vida de un producto en el mercado

Antes de pasar a explicar la estrategia que implementaremos para nuestro producto, es
necesario conocer la etapa del producto. El grafico de arriba claramente nos demuestra que
nos encontramos en la recta de inicio y listos para despegar, pero para ello, debemos
implementar estrategias que gusten, encanten y que invite al consumidor elegir nuestro
producto y no el de la competencia.

A sabiendas de que nos encontramos en la etapa de introduccion, lanzaremos FacturaFast
con la estrategia competitiva de diferenciacion. Creemos que la diferenciacion de nuestro
producto sera clave no solo para ser una empresa con un producto Unico, innovador, sino
que también beneficie enormemente al contribuyente. Al lanzar una estrategia de
diferenciacion, buscamos que el usuario encuentre en nuestro producto mas alla de

atractividad, innovacion y sencillez. La emision de comprobante electronico no debe ser un

13 Entrepeneur. Sitio web: https://www.entrepreneur.com/article/304376 (consulta: 11 de ene. de 19).
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dolor de cabeza o un cuello de botellal9 para las pymes, debe ser una actividad rapida y

sencilla.

EL MEJOR

EL UNICO EL MAS BARATO

Figura 22. Tres pilares para el lanzamiento de un producto

Estos tres pilares son determinantes al lanzar el producto. Contando con un producto tnico,
atraeremos clientes potenciales, si somos los mejores, obtendremos mayor participacion en
el mercado, precio justo, porque apuntamos a pymes y sus ingresos de cada empresa varia,
por tanto, FacturaFast debe ser asequible.

Por otro lado, al llegar a la etapa de crecimiento, también implementaremos otra estrategia,
la cual serd con el fin de mantenernos vivos en el mercado, existe una competencia
interesante en el sector, asi que, nuestro objetivo a corto plazo serd perdurar y ganar mas
mercado. Nuestra estrategia serd la de crecimiento de desarrollo de mercado. Al inicio,
nuestras operaciones se centrardn en Lima, en la capital centraremos toda la operatividad
del negocio y nuestras propuestas comerciales. Posteriormente, llegaremos al interior del
pais con el mismo producto. La estrategia de desarrollo de mercado serd lanzada con el fin
de expandirnos geograficamente a otras regiones, llegar a nuevas mypes brindandoles el
mismo servicio.

Los nuevos mercados van a significar mas rentabilidad, ya que no solo debemos centrarnos
en la capital. En la etapa de crecimiento, buscamos llegar a mas usuarios que puedan

disfrutar de FacturaFast.

19 Social Geek. Sitio web: https://socialgeek.co/tech/como-operara-facturacion-electronica-colombia/
(consulta: 11 de ene. de 19).
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CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO EN EL MERCADD

INTRODUCCION CRECIMIENTO MADUREZ DECLIVE

/\

v

TIEMPO

Figura 23. Estrategias de marketing en el ciclo de vida de un producto

Después de haber detallado nuestras estrategias tanto para la etapa de introducciéon como
de crecimiento, ahora explicaremos qué realmente ofreceremos. Lineas arriba detallamos a

groso modo nuestros tres paquetes, pero ahora pasaremos a entrar mas en detalle.
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Tabla 11
Bondades de cada paquete

Paquete

Operaciones

Contrato

Basico

Factura.
Boleta de
(Individual

venta
o Resumen

diario).

Mensual

Anual

Completo

Factura.
Boleta de
(Individual

venta
0 Resumen
diario).

Notas de crédito.

Notas de débito.

Mensual

Anual

Premium

Factura.
Boleta de
(Individual

venta
0 Resumen
diario).

Notas de crédito.

Notas de débito.
Comprobante de
retenciones.

Comprobante de
percepciones.
Guia de remision.
Recibo de
Publico.

Servicio

Mensual

Anual
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5.4.2. Diseifio de producto / servicio

Respecto al disefio del producto, nos hemos planteado varias propuestas que puedan atraer
al consumidor. Si bien precisamos lineas arriba que FacturaFast debe ser amigable,
sencillo y seguro, con el fin de captar mypes que trabajan con otros competidores, el
disefio de nuestro producto también debe captar la atencion de estos contribuyentes.

Antes de pasar a mostrar coOmo nos verian los usuarios, pasaremos a sintetizar el manejo

del ERP web, asi como el aplicativo.

ERP WEB y APP

Ingresar al

. Ingresar a la APP
Sistema ERP

FacturaFast

contrasena contrasena

Seleccionar SEE
Sol

Seleccionar SEE
Sol

web FacturaFast
Ingresar con Ingresar con
usuario y usuario y

Figura 24. Manejo del ERP web y de la app

El manejo y la amigabilidad tanto del ERP web como de la app se resumen en tres
sencillos pasos que el contribuyente debera interiorizar para sus procesos en la empresa.
Una vez explicado de manera sintetizada el manejo del ERP web y de la app, mostramos a

continuacion nuestro logo:

actura
ast
Figura 25. Logo de la empresa
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Idea del logo: dado que la ‘f* aparece en las dos palabras, tomamos una sola y que esta sea
precedida por ‘actura’ y ‘ast’, de tal modo que, el sentido de FacturaFast no se vea
afectada.

Se usé el color azul, que denota frescura, es un color que se le asocia con la mente,
representa tranquilidad, salud a la tecnologia. Un claro ejemplo es Facebook escrito en
blanco con fondo azul?®. Por otro lado, la flecha de color rojo porque representa atraccion,
dinamismo, alerta®'. Términos claves porque hablamos de cumplimiento en el marco de

emision electronica.

Estilo del logo: se puede apreciar el logo escrito en una fuente bastante amigable, un poco
coloquial. La finalidad del tipo de letra se debe a que queremos transmitir amigabilidad
también con nuestro logo. Buscamos que nos vean como una alternativa sana y confiable.
Si bien el negocio consiste en cumplimiento de la normativa de emision electrdnica,

queremos que los contribuyentes nos consideren una empresa amiga.

Nuestra app luciria como se demuestra en la imagen a continuacion.

actura
} ' ast 1

20 Marketingdirecto. Sitio web: https:/www.marketingdirecto.com/actualidad/infografias/por-que-facebook-
es-azul-y-otros-secretos-de-la-psicologia-del-color (consulta: 11 de ene. de 19).

2L Publicidad Pixel. Sitio web: https://www.publicidadpixel.com/significado-de-los-colores/ (consulta: 12 de
ene. de 19).
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Figura 26. Visualizacion de nuestra app en un Smartphone.

Por ultimo, es preciso también resaltar el rol importante que tiene el branding?. Al
nosotros querer construir una marca, esta debe tener un conjunto de atributos que los
mismos clientes deberan asignarlos. Esta percepcion que tiene el consumidor hacia la

marca es crucial para nosotros, ya que de esa forma se nos ve en el mercado.

5.4.3. Estrategia de precios (Analisis de costos, precios de mercado)

En cuanto a la estrategia de precios que adoptaremos para FacturaFast, implementaremos
una que sea acorde a la estrategia competitiva de diferenciacion descrita anteriormente.
Nuestro producto va a ingresar en un mercado que tiene a muchas alternativas que no solo
brindan el servicio de emision de comprobante electronico, sino que también hacen uso de
un ERP web. Por supuesto, su estrategia de precios y medios de pago de nuestros
competidores son bien distintas.

Nosotros, por otro lado, aspiramos a solucionar y optimizar la operacion de emision
electronica. Con la propuesta de nuestros paquetes, identificaremos quiénes optan por el
basico, quiénes por el completo y quiénes por el premium.

Por consiguiente, conociendo lo que ofrecemos y como lo haremos, desarrollaremos la
estrategia de precio de lanzamiento de un producto, precisamente, la de penetracion.

Nos inclinamos a elegir esa estrategia porque FacturaFast debe primero acomodarse,
posicionarse, obtener una cuota de participacion en el mercado, ya que existen varios
competidores con un modelo de negocio similar.

Al existir una alta demanda por las pymes por la obligatoriedad en cumplir con la
normativa, también existen muchos ofertantes que quieren satisfacer esa necesidad. Por tal
razén, FacturaFast debe ingresar al mercado con un producto diferente, Unico, pero,

asequible.

Ya una vez identificado nuestra estrategia de precios, es necesario también precisar nuestro
precio por paquete. A continuacion, explicaremos nuestra estrategia de precios mediante

un cuadro donde se detallara cada paquete y su precio, contrato mensual y anual.

22 ZORRILLA, Mayra (2017) Marketing Internacional de la UPC. Lima.
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Venta de
aplicativo

Precio por

Paquetes ...
suscripcion

Contrato

Contrato anual
mensual

Operaciones

Basico Gratis S/ 0

* Factura.
* Boleta de venta
(Individual o
Resumen diario).

PEN 80.00 PEN 864.00

Completo Gratis S/ 0

e Factura.

* Boleta de venta
(Individual o
Resumen diario).
* Notas de
crédito.

* Notas de
débito.

PEN 200.00 PEN 2,160.00

Premium Gratis S/ 0

e Factura.

* Boleta de venta
(Individual o
Resumen diario).
* Notas de
crédito.

* Notas de
débito.

e Comprobante
de retenciones.
¢ Comprobante
de percepciones.
e Guia de
remision.

* Recibo de
Servicio Publico.

PEN 350.00 PEN 3,780.00

Figura 27. Precio por paquete y operaciones

Como se puede apreciar del grafico, la venta del aplicativo es gratuita. Una vez ya

adquirido, recién se elegira qué paquete el cliente comprara de acuerdo con sus

necesidades. Cada paquete tendra las operaciones detalladas como se logra observa en la

columna Operaciones. Resaltamos que la app debe ser gratuita porque existen

competidores que muy aparte de cobrarte por los paquetes, también te cobran por

suscripcion mientras que FacturaFast no lo hard. Nosotros, por otro lado, buscamos que

solo pague por el paquete de su conveniencia y cada paquete detallara qué otorga y qué no.

Respecto a la eleccion de paquetes, creemos que va a ser muy cambiante, ya que los

pequenos y microempresarios manejan un giro de negocio distinto, algunos optardn por

elegir el paquete Completo porque les permitira realizar las notas de crédito y débito?,

2 Nota de Crédito. Sitio web: https://www.notadecredito.net/la-importancia-de-la-nota-de-credito/ (consulta:

12 de ene. de 19).
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mientras otros por el Premium para contar con todos los beneficios. Estas operaciones son
cruciales en todo negocio, ya que permite la correccion de RUC, monto o descripcion del

producto o servicio.

Por otro lado, también debemos resaltar nuestra estrategia de precios en caso de
incumplimiento de contrato. Como cualquier otra empresa, FacturaFast debe incorporar
esa politica, ya que el costo que asumimos por la autorizacion de la SUNAT es mensual.
En otras palabras, si el cliente quiere abandonar su paquete, tendrd que pagar un recargo

como se muestra en la tabla de abajo.

Penalidad por incumplimiento de contrato

Paquete Mes 40% Anual 40%
Basico PEN 32.00 | PEN 345.60
Completo | PEN 80.00 | PEN 864.00
Premium PEN 140.00 | PEN 1,512.00

Figura 28. Penalidad por incumplimiento de contrato

Con esto demostramos que FacturaFast es seria y formal, porque tratamos con empresas

formales del mismo modo.

Por otro lado, los costos a incurrir también son determinantes en el lanzamiento de nuestro
producto. FacturaFast si bien quiere ganar cuota de mercado con un producto innovador,
debe contar con un equipo que logre ese objetivo. El capital humano no sera ignorado en la
empresa.

De manera breve, detallaremos qué recursos representaran nuestros costos:

Autorizacion de la SUNAT
Programador

Ingeniero informatico
Comunicador

Internet

Oficina

AN N N N NN
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Estos recursos son los mas basicos, ya que a lo largo del trabajo pasaremos a detallar con
mas detalle nuestros recursos claves que definitivamente deben estar presentes en la

operatividad del negocio

5.4.4. Estrategia comunicacional

A través de una estrategia de comunicacion lograremos fortalecer el vinculo de nuestro
negocio con nuestros clientes. Es clave reforzar la conexion que tendra nuestra marca con
los clientes y los potenciales a futuro. Mas alld de utilizar distintos medios de
comunicacion, debemos apuntar a mantener una comunicacion sana con los consumidores
en todo momento. Nuestro giro de negocio es la emision de comprobante electronico, una
normativa dispuesta por la SUNAT que implica cumplimiento, de lo contrario, sanciones
monetarias. De modo que, la comunicacion con el publico objetivo debe ser constante y
transparente. Asimismo, al hablar de un modelo de negocios business to business®*,
debemos ser concisos y claros con la informacion que transmitamos en nuestros canales.
En la actualidad, se tiene a un mercado mas exigente, mas informado, estos factores son
importantes para nosotros y poder implementar una buena estrategia comunicacional.

Si bien Facebook, YouTube o Instagram pueden ser los canales mas usados por distintos
negocios, debemos apuntar a mostrar todo lo que hacemos, cémo lo hacemos y cuanto
cuesta. Al ser mas comunicativo y transparente, los usuarios nos veran como una opcion
interesante y atractiva.

En nuestra investigacion de mercado llevada a cabo, las encuestas arrojaron que el canal de
comunicacion digital que el publico preferiria es Facebook. Esa data es cierta porque
Facebook?, asi como YouTube son las redes sociales mas usadas a nivel mundial para
promocionar un negocio. Pero, tomando en cuenta nuestro sector, no solo nos centraremos
en comunicar mediante esos dos canales.

Es cierto que los jovenes son los mas atraidos a la tecnologia, pero esa tendencia ha venido
cambiando con los afios?®. Ese factor es favorable para nosotros porque nos apoyaremos de
las redes sociales y de otros métodos que nos ayuden a mostrar y explicar nuestro

producto.

24 MadridNYC. Sitio web: https:/madridnyc.es/que-es-el-b2b-ejemplos/ (consulta: 14 de ene. de 19).
25 Aula CM. Sitio web: https://aulacm.com/lista-redes-sociales-marketing/ (consulta: 12 de ene. de 19).
26 Gestion. Sitio web: https:/gestion.pe/tendencias/redes-sociales-son-cinco-usadas-adultos-231502
(consulta: 12 de ene. de 19).
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Ahora bien, somos conscientes que estamos entrando a un mercado formal donde nuestro
cliente es una empresa, donde todo lo que llevemos a cabo es autorizado por la SUNAT.
Por ello, a sabiendas de nuestro sector y la formalidad que envuelve a nuestro negocio,
implementaremos una estrategia comunicacion a través de la Asociacion PYME, este
gremio abarca todo lo relacionado a nuestro sector. Seria muy asertivo informar nuestra
marca mediante ese canal. Asimismo, la Camara de Comercio tampoco no es ajeno a

informar lo qué ofreceremos.

NUESTROS GREMIOS

CPYMES | mawpvme | | ywamsm | | ALK |

ASPAN

CAMARA DE PYMES INDUPYME AFEG PARQUE INDUSTRIAL DE
Asociacion Peruana De HUAYCAN
Empresarios De La Panaderia
y Pasteleria

Camara de Pequenos y Equipo multidisciplinario Asociacion de fabricantes de
Medianos Empresarios de especializado en la asistencia equipos para Gastronomia Asociacion de pequenas
Salta profesional a Empresas empresas industriales del
Industriales, Comerciales y de parque industrial de Huaycan
Servicios de Argentina,

Figura 29. Gremios

5.4.5. Estrategia de distribucion

Para crear una estrategia de distribucion y reconociendo que tendriamos una propuesta
virtual, obtuvimos informaciéon acerca de los diversos canales de distribucion para los
aplicativos, que podrian permitirnos poner nuestro aplicativo a disposicion de las mypes.

A continuacion, mostraremos mediante un grafico de barras, las tiendas virtuales que

lideran el mercado de apps.

GRAFICO DE NUMERO DE APLICACIONES DISPONIBLES EN
LAS PRINCIPALES TIENDAS VIRTUALES DE APLICACIONES

2 500 000

2 100 000

2 000 000

2 000 000

1500 000

Number of apps

1000 000

500 000 450 000

234 500

Coogle Play Apple App Store Windows Store*  Amazon Appstore  SlackBerry World*

Fuente: Statista

Figura 30. Numero de aplicativos en las principales tiendas virtuales
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Como podemos observar en el grafico, de las cinco tiendas virtuales para aplicativos, solo
dos lideran el mercado y son, Google Play con 2.1 millones de aplicaciones disponibles y
Apple App Store con 2 millones de aplicaciones disponibles, lo que nos muestra que la
tendencia de aumento de aplicativos ha crecido a pasos agigantados y su inclinacion de
preferencia también®’.

Por lo tanto, para el caso de FacturaFast, el canal de distribucion o el lugar mas
conveniente donde colocar el aplicativo y donde el cliente pueda adquirir el producto, sera
a través de Google Play y Apple App Store, ya sea por los sistemas de Android o iOS
siendo la descarga de manera gratuita.

A pesar de ser un negocio de donde el producto se obtendra de manera digital y podria no
tener limite de cobertura, nuestro grupo ha optado por tener una cobertura que no exceda la

ciudad de Lima Metropolitana.

5.5. Plan de Ventas y Proyeccion de la demanda

Para establecer nuestro plan de ventas, nos es necesario trabajar sobre un escenario entre
moderado y pesimista, ya que de esta manera nos proyectamos a resultados mas reales con
la finalidad de elaborar estados financieros con datos veraces y que nuestro proyecto sea

evaluado correctamente. A continuacion, elaboraremos el presupuesto de ventas para el

primer ano.

DISTRIBUCION POR PAQUETE Valor Venta por paguete
MEs Total Unidadesal 100% BASICO 50% | COMPLETO30% | PREMIUM 20% | Basico so.go | COMPLETO | PREMIUM 4 o vena

200.00 350.00
Enero 136 68 4 27 5,440 8,160 9,520 23,120
Febrero 177 88 53 35 7,072 10,608 12,376 30,056
Marzo 230 115 69 46 9,194 13,790 16,089 39,073
Abril 299 149 90 60 11,952 17,928 20,915 50,795
Mayo 388 194 117 78 15,537 23,306 27,190 66,033
lunio 505 25 151 101 20,198 30,98 35,347 85,843
Iulio 656 328 197 131 26,258 39,387 45,951 111,59
Agosto 853 07 256 171 34,135 51,203 59,737 145,075
Septiembre 1109 555 333 m 44,376 66,564 77,658 188,597
Octubre 144 721 433 288 57,688 86,533 100,955 245,176
Noviembre 1875 937 562 375 74,995 112,493 131,241 318,729
Diciembre 237 1,219 731 487 97,494 146,240 170,614 414,347
Total Afio 1 10108 5,054 3,033 2,022 404,339 606,508 707503 | 1,718,439

Figura 31. Plan de ventas y proyeccion de la demanda

27 Statista. Sitio web: (https://www.statista.com/statistics/276623/number-of-apps-available-in-
leading-app-stores/) (consulta: 09 de ene. de 19).
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Como puede apreciarse, las ventas van incrementando de mes a mes, pero es necesario
recalcar que iniciamos con una cifra bastante moderada, ya que somos nuevos en el sector,
pero con las estrategias a aplicar esperamos que esas cifras incrementen gradualmente.

Por otro lado, para lograr alcanzar estas cifras nos es necesario recurrir a una gran fuerza
de ventas, personas que tengan los conocimientos y sean capaces de lograr captar este
mercado. Asimismo, necesitaremos llegar hasta nuestro cliente, ya que no bastaria con
anuncios en redes sociales, tendremos que visitarlos en ferias, congresos mas importantes
del sector, anuncios en la Camara de comercio y gremios del sector.

A continuacidn, detallaremos los aspectos mas relevantes respecto al plan de ventas:

J 10 personas responsables de las ventas.

J Tener presencia en los congresos mas importantes del sector.

o Realizar visitas a los principales emporios.

J Estimar una tasa de desercion del 10% anual de nuestra cartera de clientes.
Tabla 12

Proyeccion de demanda y potencial de mercado

Proyeccion de demanda y potencial de mercado

Descripcion 2019 2020 2021
Frecuencia de compra anual 12 12 12
Ventas proyectadas anual 10,200 18,360 33,048
Demanda Total Anual 464,502 486,951 511,073

Participacion de mercado
2.20% 3.77% 6.47%
proyectado

Potencial de mercado en
. 65,030,298 68,173,131 71,550,221
soles

Con respecto a la proyeccion de demanda, se espera que 464,502 Mypes requieran el
servicio de facturacion electronica para el 2019, a su vez proyectamos 10,200
contrataciones para el mismo periodo, lo cual representa un 2.2% de la participacion de
mercado, lo cual es muy alentador para ser el primer afio y tomando en cuenta que existen
competidores ya posicionados. Asimismo, se observa un crecimiento constante de las

ventas, dado el incremento del mercado y de nuestras fuerzas de ventas.
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5.6. Presupuesto de Marketing

Mas alla de tener prestablecido nuestro modelo de negocio, no debemos dejar de lado
cémo comunicaremos nuestra marca, qué disefio de comunicacién usaremos, cuanto nos
costard, y por supuesto, con qué frecuencia lo haremos. La puesta en marcha de nuestro
proyecto empresarial depende de muchos factores: equipo, infraestructura, publicidad,
mercado, precio, competidores, marketing, etc. Precisamente, nuestro plan de marketing?®
es imprescindible para FacturaFast, ya que con ello seremos mas claros, concisos y
transparentes. Si queremos obtener un pedazo del mercado, nuestro plan de marketing debe
ser bien elaborado, debe ajustarse al sector qué nos dirigimos (Pymes). Por ello, debemos
desarrollar un presupuesto adecuado para dicho plan de marketing.

El cuadro que presentaremos a continuacion explicard un presupuesto de marketing

trimestral con un concepto o canal que utilizaremos para difundir nuestra marca.

Presupuesto de Marketing Trimestral
Ql Q2 Q3 Qa % Concepto
Concepto
Inversién S/ % Inversion % Inversion % Inversion %
Digital PEN 11,000 PEN 6,000 PEN 11,000 PEN 6,000 34%
Facebook PEN 7,000 64% PEN 4,000 67% PEN 7,000 ' o64% PEN 4,000 67%
YouTube PEN 4,000 36% PEN 2,000 33% PEN 4,000 Fo36% PEN 2,000 33%
Subtotal PEN 11,000 F100% PEN 6,000 " 100% PEN 11,000 " 100% PEN 6,000 100%
PEN 34,000
Medio
PEN 3,200 PEN 3,000 PEN 3,200 PEN 3,000 12%
Impreso
o r
Diario el
. PEN 2,000 63% PEN 2,000 67% PEN 2,000 63% PEN 2,000 67%
Comercio
Gestion PEN 1,200 38% PEN 1,000 33% PEN 1,200 Fo3g% PEN 1,000 33%
Subtotal PEN 3,200 7100% PEN 3,000 T 100% PEN 3,200 T 100% PEN 3,000 100%
PEN 12,400
Relaciones
Lo PEN 7,000 PEN 9,000 PEN 9,000 PEN 9,000 34%
Publicas
Visitas PEN 4,000 57% PEN 4,000 44% PEN 4,000 44% PEN 4,000 44%
Congresos PEN 3,000 43% PEN 5,000 56% PEN 5,000 56% PEN 5,000 56%
Subtotal PEN 7,000 " 100% PEN 9,000 " 100% PEN 9,000 " 100% PEN 9,000 100%
PEN 34,000
Personal PEN 5,000 PEN 5,000 PEN 5,000 PEN 5,000 20%
Community r r
PEN 5,000 100% PEN 5,000 100% PEN 5,000 100% PEN 5,000 100%
Manager
Subtotal PEN 5,000 " 100% PEN 5000 © 100%  PEN 5000 © 100%  PEN 5,000 100%
PEN 20,000
TOTAL PEN 26,200 PEN 23,000 PEN 28,200 PEN 23,000
I PEN 100,400

Figura 32. Presupuesto de marketing trimestral
El cuadro de arriba grafica nuestro presupuesto de marketing en términos monetarios.

Dado que hay varios actores en el sector pymes, nuestro plan de marketing debe ser

agresivo y conciso en llevar el producto a la atencion de los potenciales clientes. A través

28 MGlobal Marketing Razonable. Sitio web: https:/mglobalmarketing.es/blog/presupuesto-para-el-plan-de-
marketing-como-establecerlo/ (consulta: 13 de ene. de 19).
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de este presupuesto, podremos conocer cudnto nos costard y qué herramienta la usaremos
con mas frecuencia.

El proposito es cuantificar ventas, llegar a nuestro segmento y definitivamente reforzar la
imagen de FacturaFast.

Como se podra apreciar, el concepto de redes sociales nos representard un costo
considerable debido a que las redes sociales son la herramienta méas usada en marketing
digital®®. No solo se debe a la razén mencionada, sino que, gracias a nuestras encuestas
realizadas para nuestra investigacion de mercado, identificamos que a nuestro target le
gustaria ver nuestra marca y nuestros paquetes en redes como: Facebook, Instagram o
YouTube. Y ello lo lograremos con el trabajo de un Community Manager®. Al igual que
las redes sociales, también apostaremos por informar nuestra marca mediante relaciones
publicas. Con base a las encuestas, los clientes potenciales sostienen que las visitan serian
buenas para conocer mas del producto. Si bien nuestro producto puede llegar al usuario
mediante los canales ya descritos, también sera beneficioso visitar empresarios con el fin
de explicar a detalle.

Asimismo, también apuntamos a hacer publicidad en medios impresos, puesto que hay

microempresarios que nos podrian ubicar en seccidon economia o comercio.

Presupuesto de Marketing Trimestral segun distribucion trimestral
enS/

PEN 30,000 PEN28,200
PEN26,200

PEN 25,000 PEN23,000 PEN23,000
PEN 20,000
PEN 15,000
PEN 10,000
PEN 5,000
PEN O
1 2 3 4 5 6 7 8

Distribucion trimestral en S/

Valoren S/

Figura 33. Presupuesto de marketing trimestral en grafico de barras

29 Rekrea. Sitio web: http:/rekrea.pe/marketing-digital/redes-sociales/ (consulta: 13 de ene. de 19).
30 El Blog de José Facchin. Sitio web: https://josefacchin.com/que-es-un-community-manager/ (consulta: 13
de ene. de 19).
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Este grafico en barras nos demuestra que la cantidad a gastar tanto para el primer trimestre
como para el tercero es la misma con el fin de que a comienzos del afio y a mediados del
afio el publico nos ubique mas, se informe mas, grabe mas nuestra marca. La intencidn es
ingresar con fuerza a la mente del consumidor al comienzo y a mediados. Por otro lado,
disminuiremos el segundo trimestre y el ultimo porque buscamos calmar la agresividad

publicitaria.

6. Plan de Operaciones

6.1. Politicas Operacionales

Las politicas operacionales que hemos establecido en FacturaFast, tiene como principal
objetivo contar con herramientas que nos permitan competir con éxito dentro del mercado,
otorgando a nuestros clientes, proveedores e interesados la mejor percepcion de nuestro

servicio.

6.1.1. Calidad

Por la naturaleza de nuestra propuesta en torno a la cual gira nuestro trabajo de
investigacion, la calidad del servicio que pretendemos ofrecer resulta fundamental para la
propuesta de valor.

Lo anterior, debido a que potenciales clientes pretenden, mediante el servicio de
FacturaFast, poder emitir sus facturas electrénicas de forma segura, préctica y sin
problemas, cumpliendo de esta forma con las obligaciones establecidas por SUNAT vy
obteniendo a su vez, un control interno detallado y sistematizado de sus comprobantes.

De esta forma podemos decir que la calidad del servicio de FacturaFast, resulta con
evidentes beneficios para los microempresarios, pues no solo obtendran un servicio
netamente digital; es decir un servicio a través de la aplicacién o el portal web, sino
también una asesoria y seguimiento por parte de nuestro personal técnico, que le permitira
a los usuarios de nuestros sistemas, optimizar sus operaciones sacando el maximo
provecho al servicio brindado.

Por ultimo, lo importante en estos momentos de interaccion con los clientes y la empresa,
ya sea con sus colaboradores o sistemas como tutoriales entre otros, es la oportunidad de
conocer la forma en la que el cliente percibe la calidad de ésta y los servicios que esta

recibiendo.
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Para describir de manera mas precisa la calidad de nuestro servicio, se ha elaborado un
plan de politicas de calidad que sera descrito al detalle, puntos mas adelante del presente
trabajo, y que FacturaFast tendra en consideracion cumplirlos a cabalidad para que de esta
forma se pueda alcanzar un nivel de performance que permita a su vez lograr sus objetivos

a corto y mediano plazo.

6.1.2. Procesos

Para comprender de manera integral los procesos en FacturaFast, hemos disefiado 3
flujogramas que nos ayudaran a explicar de manera grafica en que consiste el servicio que
brindamos y como estan distribuidos.

En el primer caso se ha elaborado el siguiente flujograma de ventas que nos ayudaréd a
entender el proceso de venta, que nos explica a su vez como es que el cliente procede y

obtiene el paquete de FacturaFast, que se ajusta a sus necesidades.

Contactarse con un
asesor

La persona decide si
desea formalizar su
solicitud

No adquiere el Adquiere el
producto producto

Descargar la
aplicaciéon

Obtencién del codigo
de usuario y
contrasefia
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Figura 34. Flujograma de ventas
De la misma forma, para poder comprender el proceso de como el cliente interacciona con

el sistema al momento de emitir sus comprobantes segin el paquete que haya adquirido,

hemos elaborado el siguiente flujograma de uso, el cual muestra al detalle los pasos.

Ingreso a la plataforma
0 app

Selecciona si desea
emitir alglin
comprobante

Selecciona el item de su Llena los datos del
interés diferente a emision
de comprobantes

comprobante a emitir y
presiona aceptar

El cliente procede con la
impresion del comprobante

Figura 35. Flujograma de uso

Por dltimo, pero no menos importante se pretende mostrar mediante el siguiente
flujograma, como seria el proceso de postventa, el cual tiene la finalidad de mostrar como
planea y trabaja la empresa con el fin de fidelizar al cliente y que este quede satisfecho con
el servicio sin tener la necesidad de buscar a otro proveedor para reemplazar el servicio de

FacturaFast.
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U

El cliente obtiene
Asesoria via web

El cliente elige si
quedo satisfecho

El cliente puede llamar por El cliente logré
teléfono para comunicarse con resolver su duda o

De ser necesario un especialista
visita el negocio

El cliente opta por la renovacién :> »

Figura 36. Flujograma del proceso de postventa.

6.1.3. Planeamiento

La planificacion resulta fundamental en el proceso de obtencion del éxito en las empresas,
ya que permite reducir la incertidumbre y a la misma vez minimizar los riesgos existentes.
Cabe mencionar que el planeamiento, es también la base para posteriormente poder
organizar, coordinar y controlar los diferentes procesos en la empresa, ya que este punto,
nos orienta a actuar proactivamente por lo que implementaremos rutinas diarias y planes de
accion que la empresa debera tomar a fin de cumplir con sus objetivos a corto, mediano y
largo plazo con la menor cantidad de recursos y en el menor tiempo posible.

Por lo descrito anteriormente, hemos tenido en bien, elaborar el siguiente cuadro Y
Diagrama de Gantt en donde mostraremos el proceso de planificacion que FacturaFast

establecera antes de iniciar la operatividad del negocio.
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LEGALES FECHA DEINICIO |DURACION (DiAS) FECHA DEFIN
Tramites de licenciamiento de la Sunat 10/01/2019 15 25/01/2019
Constitucion legal de la razén social 25/01/2019 5 25/02/2019
eleccién del local 15/01/2019 5 20/01/2019
instalacion de la oficina 27/01/2019 2 29/01/2019
equipamiento de la oficina 01/02/2019 4 05/02/2019
TECNICAS FECHA DE INICIO |DURACION (DiAS) FECHA DE FIN
Adquisicién de la ERP Web 25/01/2019 90 25/04/2019
Creacidn de la pagina Web 25/01/2019 62 28/03/2019
Creacion de la App 01/02/2019 15 16/02/2019
Creacion de los Canales en redes sociales 01/02/2019 10 11/02/2019
Seleccidn de personal técnico

ADMINISTRATIVOS Y VENTAS FECHA DE INICIO  [DURACION (DIAS)[FECHA DE FIN
Creacidn del plan financiero 05/01/2019 10 15/01/2019
Plan de ventas 05/01/2019 5 10/01/2019
Plan de Marketing 10/01/2019 5 15/01/2019
Personal de ventas y administrativos 25/02/2019 10 07/03/2019
Figura 37. Planificacion de temas legales, técnicos, administrativos y ventas

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL
LEGALES SEM 1|SEM 2|SEM 3|SEM 4| SEM 1|SEM 2[SEM 3|SEM 4] SEM 1|SEM 2|SEM 3|SEM 4f SEM 1|SEM 2[SEM 3|SEM 4

Tramites de licenciamiento de la Sunat

Constitucion legal de la razdn social

eleccion del local

instalacion de la oficina

equipamiento de la oficina

TECNICAS

Adquisicion de la ERP Web

Creacion de la pagina Web

Creacionde la App

Creacion de los Canales en redes sociales

Seleccion de personal técnico

ADMINISTRATIVOS Y VENTAS

Creacidn del planfinanciero

Plan de ventas

Plan de Marketing

Personal de ventas y administrativos

Figura 38. Diagrama de Gantt
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6.2. Diseno de instalaciones

6.2.1. Localizacion de las instalaciones
FacturaFast iniciara operaciones en el distrito de La Victoria, en Jr. 3 de febrero 1101 - La
victoria, altura cuadra 17 de la Av. México. Las oficinas fueron ubicadas en el distrito
mencionado estratégicamente, dado que la mayor fuerza de mypes se encuentra ubicadas
en el emporio de “Gamarra”, asi como las agencias de transporte terrestre. Asimismo, el
costo de alquiler por la zona es de un bajo costo, aproximadamente S/ 900.00 soles
mensuales, mientras que, si nos ubicasemos en el corazéon de “Gamarra”, esto nos podria
costar $ 300.00 dolares el metro cuadrado al mes, dado el alto transito de personas al dia
31.
Criterios tomados en cuenta para la eleccion de nuestra oficina:
= La distancia al cliente es 5 minutos a pie aproximadamente.
= Los requerimientos para el funcionamiento son tramites accesibles y rapidos en
término de tiempo.
= La Victoria es un distrito céntrico, por ende, es factible llegar desde cualquier
distrito, en caso se contrate a colaboradores que vivan en otras zonas.
= No es relevante la distancia de nuestros proveedores hacia nuestras oficinas, dado
que el principal que es el de ERP Web hace todo el levantamiento de la plataforma
desde sus instalaciones y solo nos haria una visita mensual para asesoramiento.

= El bajo costo de alquiler mensual.
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Figura 39. Ubicacion de la empresa en Google Maps

31 Gestion. Sitio web: https:/archivo.gestion.pe/noticia/6801 18/metro-cuadrado-gamarra-cuesta-como-
minimo-us- (consulta: 18 de ene. de 19).
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6.2.2. Capacidad de las instalaciones

Nuestras instalaciones estaran destinadas al desarrollo de todas las operaciones, las cuales
constardn de funciones administrativas, ventas y soporte post venta, para lo cual
contaremos con un area de 97.4m 2

Asimismo, las areas de la empresa son:

e Sala de recepcion

e Ventas y marketing

e Soporte técnico

e Gerencia

e Contabilidad y RRHH

e Sala de reuniones / planeacion

FacturaFast es una empresa digital, pero no es ajeno a incurrir en una fuerza laboral, por lo
tanto, la capacidad instalada en la oficina se medira en base a la cantidad de areas a
funcionar. Nuestra capacidad de instalacion busca que la empresa sea lo mas eficiente
posible respecto a sus ventas, por ende, con nuestra instalacion pretendemos atender al mes
a 1000 usuarios en promedio, ya sea por captaciéon via online, televentas o visitas en

nuestras instalaciones.

Nuestro horario de atencion:

De lunes a viernes de 9:00 am a 6:00 pm y sidbados de 9:00 am a 1:00 pm. Horario de

refrigerio de 1:00 pm a 2:00 pm.

Los tiempos de atencion a los clientes o visitantes dependeran del servicio que requieran.
La sala de reuniones también serd usada como oficina de ventas, ya que realizaremos
televentas y para ello es necesario tener minimo 4 vendedores en nuestras oficinas, en

suma, albergaremos 11 empleados.

6.2.3. Distribucion de las instalaciones

Nuestra instalacion se distribuira en las siguientes areas:
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J Sala de recepcion
o Ventas y marketing
o Soporte técnico

o Contabilidad y RRHH

° Planeacion
° Gerencia
° Bano

4

Telemercadeo

Recepcion

Contabilidad Soporte Técnico

Figura 40. Distribucion de las instalaciones

Es necesario recalcar que la distribucion fue disefiada para que todas las areas tengan en el
espacio necesario para laborar.
Es necesario recalcar que la distribucion fue disefiada para que todas las areas tengan en el

espacio necesario para laborar.

6.3. Especificaciones Técnicas del Producto / servicio

Antes de pasar a explicar profundamente nuestras especificaciones técnicas de FacturaFast,
es preciso recalcar que nuestro canal de distribucion son tiendas virtuales, en este caso, nos
referimos tanto a App Store como Google Play. Estas gigantes tiendas de aplicaciones son

las que lideran el mercado en el almacenamiento y venta de aplicativos a los millones de
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usuarios tanto de Apple como Android. Si bien Google Play almacena mas aplicativos que

Apple, el segundo atn sigue liderando el mercado en ventas™.

Worldwide Gross App Revenue 2018

$80B

$708

$60B

$50B

$40B

$30B

$20B

$108

$0

2017

2018

W Google Play M App Store

Fuente: Sensor Tower

Figura 41. Ingresos de las tiendas virtuales en el 2018

El gréfico claramente demuestra quién lidera y por cudnto. Pese a ello, daremos a conocer

nuestro producto en ambas tiendas. De esa forma, el usuario conocera nuestra propuesta de

valor, como adquirir nuestra app, etc.
Asimismo, precisamos que nuestro producto
versiones de Smartphone.

Tabla 13
Versiones de celulares Apple y Android

podra ser compatible para las siguientes

10S Android

iPhone 5S Galaxy J4
iPhone 6 Galaxy J5
iPhone 6S Galaxy J6
iPhone 7 Galaxy J7

32 RPP. Sitio web: https://rpp.pe/tecnologia/apps/google-play-crece-mas-que-la-app-store-pero-no-puede-

superarla-en-ingresos-noticia-1176039 (consulta: 18 de ene. de 19).
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iPhone 7S Galaxy S8
iPhone 8 Galaxy S9
iPhone 8S Galaxy A6S
iPhone X Galaxy A8S
iPhone XR Galaxy A9S
iPhone XS Galaxy On8

Por otro lado, también es necesario conocer qué version del sistema estaria trabajando

FacturaFast para estos dos sistemas operativos de Smartphone. Respecto al 10S, debe ser

mayor al 11. En cuanto al Android, el usuario deberé contar con la version 8 para adelante.

Ahora bien, una vez explicado nuestro canal de distribucion, debemos pasar a comentar las

caracteristicas o funcionamiento de nuestro producto. De modo que, explicaremos nuestros

paquetes en fichas técnicas.

A continuacion, representaremos en un data sheet’® las caracteristicas de nuestros 3

paquetes.

33 Wikipedia. Sitio web: https://es.wikipedia.org/wiki/Ficha t%C3%A9cnica (consulta: 18 de ene. de 19).
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Tabla 14

Ficha técnica del paquete Basico

Ficha técnica FacturaFast — Basico

Lenguaje de programacion

Lenguaje de Programacion

HTMLS, CSS, JavaScript

Software de edicion y programacion

Android Studio, Xcode, Swift

Formato de empaquetamiento

. APK, AIR

Software (CMS)

Movil Facil

Programa de Preview

Android e IOS: aplicacion Preview Your

APP Sitio Web: http://previewyourapp.com/

Disponible en

Google Play - Play Store

Sistemas operativos

Android - IOS

Basico

OPERACIONES

CONDICIONES

Factura.
Boleta de venta (Individual o Resumen

diario).

Maximo hasta 300 emisiones al mes (si
el cliente desea mas, contacto previo).
Incorporaciéon de logo en factura hasta
300 emisiones.

El contrato es mensual o anual.

Si se incumple el contrato, el cliente
debera pagar una penalidad del 40%.
Todos los comprobantes electronicos
permitidos seran realizados en tiempo
real.

El cliente contara con videos y tutoriales

del uso de emision de comprobantes.
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Tabla 15
Ficha técnica del paquete Completo

Ficha técnica FacturaFast — Completo

Lenguaje de programacion

Lenguaje de Programacion

HTMLS, CSS, JavaScript

Software de edicion y programacion

Android Studio, Xcode, Swift

Formato de empaquetamiento

APK, AIR

Software (CMS)

Movil Facil

Programa de Preview

Android e IOS: aplicacion Preview Your

APP Sitio Web: http://previewyourapp.com/

Disponible en

Google Play - Play Store

Sistemas operativos

Android - IOS

Completo
OPERACIONES CONDICIONES
= Factura. = Maximo hasta 800 emisiones al mes (si el

diario).
=  Notas de crédito.

=  Notas de débito.

= Boleta de venta (Individual o Resumen

cliente desea mas, contacto previo).

= Incorporacion de logo en factura hasta 300
emisiones.

= El contrato es mensual o anual.

= Si se incumple el contrato, el cliente debera
pagar una penalidad del 40%.

= Todos los comprobantes electronicos
permitidos serdn realizados en tiempo real.

= El cliente contarda con un historial de sus
operaciones.

= El cliente contard con videos y tutoriales del

uso de emision de comprobantes.
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Tabla 16
Ficha técnica del paquete Premium

Ficha técnica FacturaFast — Premium

Lenguaje de programacion

Lenguaje de Programacion HTMLS, CSS, JavaScript

Software de edicioén y programacion Android Studio, Xcode, Swift

Formato de empaquetamiento APK, AIR

Software (CMS) Movil Facil

. Android e IOS: aplicacion Preview Your
Programa de Preview . _
APP Sitio Web: http://previewyourapp.com/

Disponible en Google Play - Play Store

Sistemas operativos Android - IOS

Premium
OPERACIONES CONDICIONES
=  Factura. =  Maximo hasta 1800 emisiones al mes (si el

= Boleta de venta (Individual o Resumen

diario).

Notas de crédito.

Notas de débito.

Comprobante de retenciones.
Comprobante de percepciones.
Guia de remision.

Recibo de Servicio Publico.

cliente desea mas, contacto previo).
Incorporacién de logo en factura hasta 300
emisiones.

El contrato es mensual o anual.

Si se incumple el contrato, el cliente debera
pagar una penalidad del 40%.

Todos los comprobantes electronicos
permitidos serdn realizados en tiempo real.
El cliente contard con un historial de sus
operaciones.

El cliente contard con videos y tutoriales

del uso de emision de comprobantes.
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Ademas de especificar como operardn nuestros paquetes, también debemos hablar sobre
codmo lucird el comprobante electronico tanto en el ERP web como en la app. Con la ayuda
de nuestro proveedor quien se encargara de disefiar ambas plataformas, lograremos
incorporar el logo de FacturaFast para nuestros clientes. Creemos que el logo en la parte
superior del medio le daré otro aspecto a la emision y el cliente de nuestro cliente se sentira
mas satisfecho con el servicio.

Ejemplo (imagen referencial):

FACTURA ELECTRONICA

NOTICIERO DEL CONTADOR S.A.C. actura h
CAL. JOAQUIN CAPELLO 547 203 ZONA RUC: 205561069509
MIRAFLORES - LIMA - LIMA E001-7

1 15/02/2015

. PACIFIC MINING S.A.C

RUC : 20492154793
e e, f AV. AVENIDA RCCA Y BOLOGNA 1045 LIMA-LIMA-MIRAFLORES
Tpade . Nuevos soLes

aneda

Observadon :

Cantidad Unda Medda Cédgo Descripoon Valor Unitario
2.00 UNIDAD PLE TALLER LIEROS ELECTRONICOS PLE 2015 175.00

Sub Total Ventas:

Anticpos:

Valor de Venta de O.:‘Zr::;l:':::: Descuentos:

Valor Venta:

1SC:

SON: CUATROCIENTOS TRECE Y 00/100 NUEVOS SOLES IGV:
e-ma (3¢l Enviar correo Gtros Cargos:

Otres Tributos:

Importe Total:

<. Descargar XML (=) Imarirnir XK Cerrar
Figura 42. Visualizacion de la marca en la emision de facture electronica.

6.4. Mapa de Procesos y PERT

Después de haber explicado las especificaciones técnicas de FacturaFast, asi como de sus
paquetes, también debemos detallar, es mas, graficar nuestro mapa de procesos. Este mapa
dard un mejor entendimiento del funcionamiento de la empresa. Asimismo, el mapa de
procesos permitird contar con una perspectiva global-local de la organizacion®*.

A continuacion, representaremos en forma grafica nuestro mapa de procesos.

34 Conexion Esan. Sitio web: https://www.esan.edu.pe/apuntes-empresariales/2016/10/que-es-el-mapa-de-
procesos-de-la-organizacion/ (consulta: 20 de ene. de 19).
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Mapa de procesos

Figura 43. Mapa de procesos
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Como se puede apreciar del grafico de mapa de procesos, se observa una interrelacion de
todos los procesos que realizara FacturaFast.

Primero, estan los procesos estratégicos que son establecidos por los altos cargos, dado que
ahi se detallara como operaré el negocio y como crearemos valor. Segundo, tenemos a los
procesos clave que son vinculados meramente al servicio que ofreceremos, orientados al
cliente/usuario. Por ultimo, el soporte que servirdn de apoyo a los procesos clave y
estratégicos. Cabe precisar que también consideramos las necesidades y lo

interrelacionamos con los procesos clave a fin de otorgar y dar satisfaccion al cliente.

Una vez graficado y explicado el mapa de procesos, pasaremos a representar de manera
grafica a través de un diagrama el PERT (Técnica de Revision y Evaluacion de
Programas). Esta técnica nos permitira explicar y dirigir la programacion de un proyecto.
De esa forma, esta representacion grafica® de una red de tareas colocada en una cadena

nos permitiréd a alcanzar los objetivos de un proyecto.

TIEMPO
TIEMPO ) TIEMPO | TIEMPO
CLAVE ACTIVIDAD PRECEDENTE MAS
OPTIMISTA PESISMISTA| ESPERADO
PROBABLE
A BUSCAR Y ELEGIR LOCAL 0 3.0 5.0 7.0 5
B CREAR EL PLAN FINANCIERO 0 4.0 5.0 9.0 6
C DETERMINAR REQUERIMIENTOS DEL PERSONAL AB 15 3.0 6.0 3
D EQUIPAMIENTO DE OFICINA C 30 4.0 5.0 4
E SELECCION DE PERSONAL D 1.0 20 3.0 2
F CONSTITUCION LEGAL DE LA RAZON SOCIAL D 3.0 4.0 7.0 4
G ESCRITURA PUBLICA D 1.0 20 3.0 2
H INSTALACION DE LA OFICINA E 1.0 15 20 2
| TRAMITES DE LICENCIAMIENTO E 20 3.0 4.0 3
J PLANIFICACION Y PROYECCION F 3.0 4.0 5.0 4
K CREACION DEL ERP WEB J 50.0 60.0 80.0 62
L CREACION DEL APLICATIVO J 80.0 90.0 100.0 90
M PLAN DE MARKETING KL 4.0 5.0 6.0 5
Topt+4Tfre+
TE=
Tpes/6

Figura 44. Actividades de PERT

35 CCM. Sitio web: https://es.ccm.net/contents/582-metodo-pert (consulta: 20 de ene. de 19).
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PERT

El proyecto tendria una duracion de 117 dias.

N0

Figura 45. PERT
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6.5. Planeamiento de la Produccion

6.5.1. Gestion de compras y stock

Si bien es cierto que el rol de la gestion de compras y stock en una empresa prestadora de
servicios de recursos tecnologicos es menos importante que una empresa industrial o
comercializadora de productos tangibles, en FacturaFast pensamos que si resulta
importante a nivel estratégico. Por ende y dada la naturaleza de nuestro negocio, hemos
contemplado que el proceso interno de compras procure mantener un stock minimo de
unidades que permita atender las necesidades de las areas que lo requieran.

Para el caso departamento de ventas, en caso de nuestros asesores como son:

Uniformes

Brochure

Para el caso de nuestro personal técnico, herramientas que le permitan manejar las
estrategias de marketing como son:

Paquetes pagados para redes sociales

Google AdWords y Google Analitycs

Y para el caso de personal administrativo, el equipamiento de recursos de oficina como
son:

Suvenir

Hojas bond

Tinta de impresion

Demads equipamiento de material de trabajo

El control de stock de las compras lo haremos mediante la herramienta Excel, la cual nos

permitira llevar un adecuado manejo de estos recursos.

6.5.2. Gestion de la calidad

Nuestros procesos en cuanto a gestion de calidad estan orientados a la generacion de valor,
asi como a reducir costos y tiempos logrando la eficiencia. Para tal fin, necesitamos
concentrar los esfuerzos de todo el equipo hacia la satisfaccion del usuario. Cuando todo el
equipo reconoce que sus actividades individuales son parte de algo mayor, se alinean en
torno a metas comunes. El factor critico se encuentra en la direccion, la que debe entender

la importancia del liderazgo y estar en constante retroalimentacion.
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Para ello, en FacturaFast hemos visto conveniente establecer las siguientes politicas de
calidad, con el fin de dar un servicio de alta performance, que sea a su vez continuo y
sostenido. Siendo estos los guias para formular, futuras objetivos y estrategias de la

empresa.

Cumplimientos de Normativa de SUNAT

El equipo técnico con el que cuenta FacturaFast y que se encuentra a cargo del contador y
desarrollador, en todo momento estard pendiente de las normativas de las actualizaciones y
demas exigencias procedentes de la SUNAT, para asegurar la efectividad y eficacia de

nuestra plataforma.

Protocolo de servicios

Existe un protocolo en el servicio, disefiado para asegurar la calidad en la atenciéon por
parte de nuestros asesores y técnicos responsables del trato directo con los clientes e
interesados. Este protocolo se extiende durante todo el proceso de interacciones que se
tenga con el cliente o interesado ya sea por contacto directo, redes sociales, via telefonica,

e-mail, etc.

Almacenamiento de Datos

Nuestro servicio ya sea por su pagina web o mediante la aplicacion no solo permite la
emision de los comprobantes segun el paquete adquirido, sino que también permite el
almacenamiento de datos para que de esta manera el usuario pueda llevar una mejor

gestion de su negocio.

Seguridad de Datos

Los comprobantes emitidos por los clientes, asi como la informacién que hay en ellos, se
encuentran de manera segura ya que se contard con personal altamente calificado, para
estar exclusivamente a cargo del manejo de datos almacenados y la seguridad de los
mismos, tomando acciones para su respectivo control. Sin olvidar de que los procesos
habran estado validados previamente por la SUNAT, lo que hace que el software sea mas

seguro y confiable.

Canales de Asistencia
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FacturaFast contard con canales de asistencia de ventas y asistencia de soporte técnico que
pondré a disposicion ya sea a sus clientes e interesados, siendo estos desde asistencia via
online a través de tutoriales en nuestro contacto web 24*7, asistencia telefonica en horarios
de atencion donde un asesor responderd a su llamado, asistencia mediante redes sociales a
través de los canales de Facebook, YouTube, WhatsApp, etc. Y finalmente asistencia via
e-mail, por donde podran ingresar desde sus dudas o consultas, hasta su atencion a
reclamos.

Es importante mencionar en este punto, que para tangibilizar la calidad brindada por medio
de nuestros canales de asistencia, se va utilizar un sistema de valoracion en el que el propio
usuario calificard la atencion recibida con 1 a 5 estrellas, las valoraciones en algunos casos
seran publicas, por lo que los demds usuarios se sentiran mas confiados al adquirir o
contar con el servicio, mientras que los que no sean publicos, ya sea las valorizaciones por

llamadas u otros, nos serviran para seguir mejorando de manera continua y sostenida.

6.5.3. Gestion de los proveedores

En FacturaFast sabemos que contar con proveedores y socios estratégicos es de gran
importancia para el desarrollo continuo y sostenido de nuestro negocio. Esto nos hace
buscar proveedores que sean expertos en su rubro, ya que la naturaleza de nuestro negocio
nos exige mantenernos a la vanguardia de la tecnologia.

Para este caso tendremos en bien contar con los siguientes proveedores:

Desarrollo de Software
Contaremos con, Madan XL, una empresa que desarrolla software de soluciones
informaticas y soporte tecnoldgicos confiables, ajustadas a las necesidades y

requerimientos de nuestra propuesta de negocio.

Disefiador de la web y de la aplicacion Movil

Contamos con, Web system.com que desarrollard una plataforma que tenga un disefio
simple, amigable con los microempresarios, ayudandoles a vivir una experiencia agradable

con diferentes programadas de orientacion y ayuda para todas las personas que deseen

adquirir informacion acerca de nuestro producto y temas relevantes de SUNAT como
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nuevas normativas, entre otras. De la misma forma, con las caracteristicas necesarias para
que las transacciones se realicen a la brevedad posible. También se llevara un control del
flujo de clientes que nos visitan, pero que no concluyen la compra, y esto nos permitira
definir de mejor manera nuestras estrategias de captacion de clientes.

Servicio de telefonia

Contaremos con, Movistar, como el proveedor de telefonia fija e internet por tener la mejor

cobertura en el area donde se encuentra ubicada la central de operaciones.

Servicio de Pagos

Contaremos con el servicio de PAYU, quienes nos ayudaran con la forma pago, este
modelo ya es empleado por otras empresas, por lo que muchas personas ya se encuentran
familiarizadas con esta modalidad, ademas que nos permitird hacer seguimiento y
monitoreo constante a nuestras ventas, esta empresa cuenta con formularios sencillos que
ayudan a que la transaccion sea amigable y sobre todo ofrezca seguridad.

Ademas de permitirnos trabajar con diversas marcas reconocidas en el mercado como

MasterCard, Visa, American Express, Diners Club e incluso acepta pagos en efectivo.

Proveedores de recursos Financieros
Contamos con MiBanco (Crédito para la pequefia empresa) como la entidad escogida para

conseguir el financiamiento del capital de trabajo.

6.6. Inversion en activos fijos vinculados al proceso productivo

Mas alla de realizar un estudio de mercado o llevar a cabo un buen plan de marketing,
también debemos contemplar nuestras inversiones en activos. Precisamente, esos activos
son los que nos retribuiran el retorno de nuestra inversion.

Dado que ya se conoce el core business de FacturaFast, investigamos que crear un
aplicativo podria costar hasta 50 mil USD?® en el extranjero, en especial, en los Estados
Unidos, claro que mucho depende de la complejidad y del negocio de la empresa. Aunque
si es cierto que la creacion demandard mucho tiempo y control, puesto que nuestro negocio
trata de emision de comprobantes electronicos, una normativa impuesta por la SUNAT.

A continuacidn, detallaremos nuestros activos fijos tanto tangibles como intangibles.

36 E1 Comercio. Sitio web: https:/elcomercio.pe/economia/negocios/esto-cuesta-desarrollar-aplicacion-
movil-distintos-paises-mundo-noticia-457779?foto=3 (consulta: 18 de ene. de 19).
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’ . TASA . .

No Muebles y Equipos |Cantidad Monto Total ANUAL Depreciacion Anual | Depreciacion Mensual
1 Escritorio 4 PEN 300 PEN 1,200 20% PEN 240 PEN 4
2 Silla de oficina 8 PEN 100 PEN 800 20% PEN 160 PEN 3
3 Sofa de visita 2 PEN 700 PEN 1,400 20% PEN 280 PEN 5
4 Mesa de comedor 1 PEN 800 PEN 800 25% PEN 200 PEN 3
5 Silla de comedor 6 PEN 130 PEN 780 20% PEN 156 PEN 3
6 Mueble archivador 2 PEN 500 PEN 1,000 25% PEN 250 PEN 4
7 Sets de escritorio 3 PEN 80 PEN 240 20% PEN 48 PEN 1
8 Estante 1 PEN 700 PEN 700 20% PEN 140 PEN 2
9 Counter 1 PEN 700 PEN 700 20% PEN 140 PEN 2
10 Dispensador de agua 1 PEN 500 PEN 500 20% PEN 100 PEN 2
11 Impresora 1 PEN 500 PEN 500 25% PEN 125 PEN 2
12 Computadoras 8 PEN 2,000 PEN 16,000 25% PEN 4,000 PEN 66

SUB TOTAL | PEN 24,620 PEN 5,839 | PEN 97
. . TASA . .
No Intangibles Cantidad Monto Total ANUAL Depreciacion Anual | Depreciacion Mensual
1 Software 1 PEN 40,000 PEN 40,000 20% PEN 8,000 PEN 667
Aplicativos 4 PEN 500 PEN 2,000 20% PEN 10,000 PEN 833
ERP web 1 PEN 1,200 PEN 1,200 20%
SUB TOTAL | PEN 43,200 PEN 18,000 | PEN 1,500
TOTAL PEN 67,820 PEN 23,839 | PEN 1,597

Figura 46. Activos fijos

El cuadro claramente nos revela que, si bien nuestro giro de negocio es digital, no significa

que no incurriremos en altos costos.

Se contard con muchos recursos tangibles, puesto que la comodidad de los trabajadores es

primordial y garantizara que las operaciones en la oficina fluyan con normalidad.

Distribucion en valor monetario segtin recursos tangibles e intangibles

ERP web
Aplicativos
Software
Computadoras
Impresora
Dispensador de agua
Counter

Estante

Sets de escritorio
Mueble archivador
Silla de comedor
Mesa de comedor
Sofa de visita
Sillade ofidna

Escritorio

BN PEN1,200
== PEN2,000

= PEN40,000
[ I PEN16,000

H  PEN500
E PEN500
H PEN700
= PEN700
1 PEN240
BN PEN1,000
B PEN780
= PENS00
B PEN1,400
= PENS00
mE  PEN1,200

Recursos tangibles e intangibles

Figura 47. Distribucion en valor monetario seglin activos
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Sin embargo, los intangibles son los activos fijos que representan mas salida de dinero para

nuestras operaciones. Segun el grafico de barras, se aprecia que nuestro foco de inversion

seran las computadoras, aplicativos y principalmente el software, dado que, con ayuda de

estos, nuestros programadores y gerencia podran llevar a cabo las actividades del dia a dia.

6.7. Estructura de costos de produccion y gastos operativos

Para poder establecer nuestros costos y gastos en primera instancia debemos de detallarlos

y luego clasificarlos, asi como también determinar si son fijos o variables, y finalmente

establecer claramente en qué proporcion se destina a cada producto (paquete).

Como detallamos en el cuadro, respecto a la planilla, consideramos que el desarrollador

(soporte técnico) y los asesores de venta son considerados como mano de obra directa,

dado el giro de nuestro negocio. Y consideramos como gasto los sueldos del gerente,

recepcionista y contador.

N° GASTOS PRE OPERATIVOS CANTIDAD PRECIO SUB TOTAL
1 |Garantia del alquiler 2 S/. 1,800 S/. 3,600
2 |Acondicionamiento de oficina 1 S/. 3,000 S/. 3,000
3 |Servicio de seleccion de personal 1 S/. 1,500 S/. 1,500
4 |Campaiia Publicitaria 1 S/. 50,000 S/. 50,000
5 |Homologacion de OSE - SUNAT 1 S/. 20,000 S/. 20,000
6 |Gastos registrales 1 S/. 3,000 S/. 3,000
7 |Licencia de fucionamiento 1 S/. 1,200 S/. 1,200

TOTAL DE INVERSION EN GASTOS PREOPERATIVOS S/.82,300

Figura 48. Gastos Preoperativos

Para los gastos preoperativos, se contemplaron la garantia del local, acondicionamiento de

oficina, la campafia en redes sociales y la licencia de funcionamiento.

COSTO DE VENTAS

Mantenimiento de plataforma 5,000
Renovacion del dominio y hosting 600
Planilla (MOD) 455,805
TOTAL 461,405
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Con respecto a los componentes para el servicio, consideramos que es un costo indirecto
de fabricacion, ya que son costos importantes para brindar nuestro servicio, el cual
asciende a S/ 461,405 soles anuales. Es importante que el costo por homologacién de
Operadora de Servicios Electronicos se realiza unicamente para implementacion y cumplir
con los requisitos que pide SUNAT, ya que no existe un cobro como tal por esta entidad y

unicamente piden cumplir con los pardmetros.

RESUMEN DE COSTOS Y GASTOS ano 1

GASTOS PREOPERATIVOS 82,300.00
COSTOS Y GASTOS ANUAL 924,136.45
TANGIBLE 24.,620.00
INTANGIBLE 43,200.00
TOTAL 1,074,256.45
UNIDADES PRODUCIDAS 10,108
COSTO UNITARIO 106.27

Figura 49. Resumen de costos y gastos

Finalmente, deducimos el costo unitario por producto, el cual asciende a s/ 106.27 por

10,108 usuarios.

7. Estructura organizacional y de Recursos Humanos

7.1. Objetivos Organizacionales

Antes de pasar a explicar nuestros objetivos organizacionales, es preciso resaltar la
importancia que tiene la estructura organizacional en las empresas y, en esencial, para
FacturaFast. Apoyado en una estructura, podremos conocer cOmo se va a organizar nuestro
startup, también nos ayudard a establecer autoridad jerarquia, cadena de mando y
organigramas. Mediante una correcta estructura, estableceremos las funciones y
departamentos que se encargaran de cumplir su funcion a fin de alcanzar los objetivos®’.
Definitivamente, la estructura organizacional nos ayudard a tener mds control de

FacturaFast.

37 Gestiopolis. Sitio web: https:/www.gestiopolis.com/estructura-organizacional-tipos-organizacion-
organigramas/ (consulta: 22 de ene. de 19).
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Ahora pasaremos a explicar nuestros objetivos organizacionales mediante el modelo

SMART. Mediante este modelo, tendremos mas claridad respecto a lo que nos tracemos

como empresa.

Estos objetivos para fines de estudio son el especifico, medible, alcanzable, realista y

oportuno.

Tabla 17

Objetivos Estratégicos mediante modelo SMART

OBJETIVOS
) OBJETIVO 1 OBJETIVO 2 OBJETIVO 3 OBJETIVO 4
ESTRATEGICOS
Capacitar al Implementar a
| Implementar Implementaremos
personal de trabajo largo plazo un after
S ] talleres para el 4rea una politica de no
sobre la normativa office  para el ] )
Especifico o de  ventas de trabajar en ningln
de emision personal de la
) FacturaFast. feriado.
electronica. empresa.
Medir la Esta  disposicion
. . ) Esperamos
Realizar estas | satisfaccion del buscara  aumentar
M aumentar
charlas 1 vez a la | cliente = mediante o mas la
Medible o productividad ~ en o
semana. indicadores de 1- 159, productividad  en
0.
10. 5%.
Con estas Con ese aumento
capacitaciones, Se proyecta crecer, | en  productividad, | Con el personal
A lograremos mas | teniendo mas | tendremos un | adecuado podremos
Alcanzable familiaridad con la | aceptacion de la | personal mas | alcanzar esa
disposicion de la | marca. colaborador y | proyeccion.
SUNAT. motivado.
El fin de las charlas | Con un staff mas Solo se  busca
o ] La motivacion en la
sera de concientizar | capacitado, crecer ese %
R empresa sera )
a todos del | buscaremos porque los feriados
Realista o ) favorable para todo
cumplimiento de la | competir mas de ] realmente no se
) el equipo. )
normativa. cerca. trabajan.
Para el fin de ano | Para el 2020, | Para fines del 2019, | Diciembre del
del 2019 todos | nuestra 4area de | el personal no solo | 2019, las politicas

estardn capacitados

ventas estara mas

estara mas

de la empresa seran
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y conocedores de la | entrenada en | motivado, sino | bien recibidas.
disposicion. atencion al usuario. | comodo en el

trabajo.

7.2. Naturaleza de la Organizacion

Dado que en el Peru existen diferentes tipos de empresas con diversos regimenes
tributarios, FacturaFast no sera ajeno a alinearse con las leyes empresariales que existan en
el pais. Por consiguiente, hemos decidido que inscribiremos nuestra pequefia empresa en

los Registros Publicos como una S.A.C.

(Por qué S.A.C?
De acuerdo con la naturaleza de nuestro negocio, solo contaremos con poco personal y
algunos accionistas quienes seran los socios. Asimismo, conociendo que brindaremos un

servicio digital, no amerita a tener mucho personal trabajando en ello.

7.2.1. Organigrama

Después de haber elegido el tipo de empresa al cual nos acogeremos, pasaremos a explicar
sobre el organigrama. Bésicamente, es una representacion grafica de la estructura de
nuestra empresa. El objetivo de este grafico es mostrar la articulacion que existen entre un
departamento y otro, puestos de trabajo, unidades y posicion.*®

Precisamos que, al tratarse de una empresa emprendedora, nuestro organigrama sera chico

y con pocos supervisores o jefes de primera linea.

3% Conexion ESAN. Sitio web: https://www.esan.edu.pe/apuntes-empresariales/2017/07/pasos-a-tener-en-
cuenta-antes-de-disenar-un-organigrama/ (consulta: 22 de ene. de 19).
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GERENTE

Figura 50. Organigrama
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Como se podra observar del organigrama, tendremos cuatro niveles en nuestra empresa,
teniendo en el nivel superior a un gerente general y los que le suceden son puestos
encargados de produccion (desarrollador) de apoyo, (recepcionista, y un asistente de
RRHH) y el comercial. Este tltimo tendra al jefe de marketing quien supervisard al jefe de
ventas y este al asesor de ventas. Asimismo, contaremos con un contador porque al tratarse
de emision de comprobantes electronicos, el contador debe controlar y verificar la
legitimidad de las emisiones. Se aprecia que nuestro personal es bien corto, ya que, al
tratarse de un startup, solo nos enfocaremos en contar con un equipo dedicado a las
actividades del negocio. Contaremos con personal experimentado en sus ramas. Por otro
lado, el gerente general se encargard de encaminar el negocio, dirigir un equipo e

implementar estrategias a fin de alcanzar nuestros objetivos.

7.2.2. Diseiio de puestos y Funciones:

Tabla 18
Diserio del puesto del Gerente General

A. DATOS DEL PUESTO

Area: Administracion
Jerarquicamente Funcional
Jefe Inmediato:
Ninguno Ninguno
Jerarquicamente Funcional
Supervisa a: Ventas, contabilidad vy

Todos los puestos
desarrollo

B. MISION

El gerente general desempefiard un papel clave en la elaboracion de presupuestos,

control de costos y el mantenimiento de la organizacidon en un buen camino financiero.

C. RESPONSABILIDADES PRINCIPALES
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e Gestion de recursos y temas financieros de la empresa

e Administrar el proceso operativo de prestaciones de servicios

D. FUNCIONES ESPECIFICAS DEL PUESTO

e Gestion y control de las actividades del jefe de ventas, de marketing,

desarrollador, RRHH.

e C(Creacion e implementacion de mejoras en los procesos

e Formular y proponer los planes estratégicos u operativos correspondientes a su

area.

e Comunicar los objetivos, lineamientos, metas, normas y politicas de la empresa
hacia el nivel operativo.
e Ejecutar las revisiones del sistema de gestion de calidad por la alta direccion.

e Coordinar e implementar las estrategias de ventas con el jefe de marketing.

E. FORMACION

Profesién/Ocupacion:

Administracion,

Economia, Finanzas

Ingenieria

Industrial,

Grado de Instruccidn:

Titulado

F. CONOCIMIENTOS

Idiomas: Inglés avanzado
Ofimatica: Avanzado

G. EXPERIENCIA

1 y 2 afos

2 y 3 afios X

3 y 4 afios X

H. SALARIO

S/ 7000
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Tabla 19

Diserio del puesto del Desarrollador

A. DATOS DEL PUESTO

Nombre del Puesto Desarrollador
Area: Desarrollo
Jerarquicamente Funcional
Jefe Inmediato:
Gerente General Ninguno
Jerarquicamente Funcional
Supervisa a: . .
Ninguno Ninguno

B. MISION

El desarrollador se encargara de dar soporte al area de desarrollo de FacturaFast,

controlando el funcionamiento tanto del ERP web y del aplicativo.

C. RESPONSABILIDADES PRINCIPALES

e Gestion y administracion de las plataformas de FacturaFast.

e Dar soporte al mantenimiento del ERP web y la app.

. FUNCIONES ESPECIFICAS DEL PUESTO

Participacion en la implementacion de soluciones tecnologicas de acuerdo con
las necesidades de nuevos desarrollos o de los sistemas de aplicacion en uso.
Lograr que los sistemas disefiados cumplan los requerimientos Yy
especificaciones de procesamiento.

Programacion y construccion de modulos web bajo el lenguaje y programacion
requerido.

Optimizacion de los recursos de hardware y software.

Ejecutar las revisiones del sistema de gestion de calidad por la alta direccion
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E. FORMACION

Profesion/Ocupacion: Ingenieria de Sistemas, Computacion e
Informatica
Grado de Instruccion: Bachiller, Titulado

F. CONOCIMIENTOS

Idiomas: Inglés avanzado
Ofimatica;: Avanzado
Otros: e Conocimientos avanzados de

Programacion Python / Node S,
Abgukar JS, template, Bootstrap,
MongoDB,  JavaScript  FullStrack
(Experiencia 2 afios)

Conocimiento Intermedio o Avanzado
de Java.

Conocimientos en HTML5, JQUERY,
CSS3, JAVASCRIPT, CMS, PHP.

G. EXPERIENCIA

1 y 2 afos

2 y 3 aflos X

3 y 4 afios X

H. SALARIO

S/ 4500

Tabla 20
Diserio del puesto de la Recepcionista

A. DATOS DEL PUESTO

Nombre del Puesto Recepcionista
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Area: Administrativo
Jerarquicamente Funcional
Jefe Inmediato:
Gerente General Ninguno
Jerarquicamente Funcional
Supervisa a: . .
Ninguno Ninguno

B. MISION

La recepcionista tendra dentro de sus funciones principales velar por el cuidado y

control de los trdmites, documentacion y solicitudes de gerencia.

C. RESPONSABILIDADES PRINCIPALES

e Gestion y administracion de tramites y solicitudes de gerencia.

e Dar apoyo a la gestion administrativa del personal.

D. FUNCIONES ESPECIFICAS DEL PUESTO

e Contestar las llamadas, recepcion de proveedores, envio de Courier, solicitar

taxis,

e Apoyo administrativo, reparto de mensajeria interna, y otras solicitudes por el

gerente.

e Archivar documentacion

e Atencion a clientes internos/ externos o proveedores

E. FORMACION

Profesién/Ocupacion:

Secretariado Ejecutivo, Administracion

Grado de Instruccidn:

Técnica, Universitaria

F. CONOCIMIENTOS

Idiomas:

Inglés intermedio

Ofimatica;

Avanzado

G. EXPERIENCIA
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1 y 2 afos

2 y 3 aflos X

H. SALARIO

S/ 1800

Tabla 21
Diserio del puesto del Asesor de Ventas

A. DATOS DEL PUESTO

Area: Administrativo
Jerarquicamente Funcional
Jefe Inmediato:
Gerente General Ninguno
Jerarquicamente Funcional
Supervisa a: . .
Ninguno Ninguno

B. MISION

Su mision principal del asesor de ventas es de asistir, persuadir y atraer potenciales

clientes.

C. RESPONSABILIDADES PRINCIPALES

e Persuadir a clientes potenciales a ser parte de FacturaFast.

e Atender los requerimientos de los usuarios.

D. FUNCIONES ESPECIFICAS DEL PUESTO

¢ Brindar informacion al cliente y a potenciales clientes.

e Acompafiamiento en el proceso de facturacion electronica a clientes.
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E. FORMACION

Profesion/Ocupacion:

Técnico, Secundaria completa

Grado de Instruccidn:

Técnica, Secundaria completa

F. CONOCIMIENTOS

Idiomas: Inglés basico
Ofimatica: Intermedio
G. EXPERIENCIA
1 y 2 afos X
2 y 3 aflos X
H. SALARIO
S/ 750
Tabla 22
Diserio del puesto del Contador
A. DATOS DEL PUESTO
Nombre del Puesto Contador
Area: Administrativo
Jerarquicamente Funcional
Jefe Inmediato:
Gerente General Ninguno
Jerarquicamente Funcional
Supervisa a:
Ninguno Ninguno

B. MISION

El contador tendra que controlar y administrar el tema financiero de la empresa.

C. RESPONSABILIDADES PRINCIPALES
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e Coordinar las tareas de contabilidad, tesoreria, finanzas y tributacion de la empresa

e Emitir y presentar estados financieros, analisis de resultados, flujos y proyecciones
oportunos y confiables

e FElaboracion de libros contables

e Realizar cierres mensuales/anuales y preparar declaraciones de impuestos

e Gestion contable de personal/Elaboracion de planillas (PLAME, liquidaciones,
beneficios, boletas de personal, etc.)

e Gestion de centros de costos, pagos, facturacion y cobranzas tanto a clientes

internos y externos, como a proveedores.

D. FUNCIONES ESPECIFICAS DEL PUESTO

e Controlar y registrar la contabilidad de FacturaFast.

e Reportar a gerencia los estados financieros.

E. FORMACION

Profesion/Ocupacion: Técnico, Secundaria completa

Grado de Instruccion: Técnica, Secundaria completa

F. CONOCIMIENTOS

Idiomas: Inglés basico

Ofimatica;: Intermedio

G. EXPERIENCIA

1 y 2 afos X
2 y 3 afios X
H. SALARIO

S/ 5000

Tabla 23

Diserio del puesto del Asistente de RRHH
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A. DATOS DEL PUESTO

Nombre del Puesto Asistente de RRHH
Area: Administrativo
Jerarquicamente Funcional
Jefe Inmediato:
Gerente General Ninguno
Jerarquicamente Funcional
Supervisa a: . .
Ninguno Ninguno

B. MISION

Principalmente, la mision encomendad del asistente de RRHH sera de llevar a cabo

todas las actividades que requiera el area de RRHH.

C. RESPONSABILIDADES PRINCIPALES

e Proceso de Planillas de Remuneraciones de la empresa.

e Desarrollo de las subvenciones, vacaciones, beneficios sociales y otros similares.
e Desarrollar los descuentos pertinentes de los colaboradores.

e Busqueda y seleccion (completo)

e Manejo de indicadores de gestion

e Informes constantes

D. FUNCIONES ESPECIFICAS DEL PUESTO

e Ejecutar los procesos de reclutamiento y seleccion.

e Desarrollar el proceso de induccion al personal.

E. FORMACION

Profesion/Ocupacion: Administracion, Ingenieria Industrial

Grado de Instruccion: Bachiller, Titulado

F. CONOCIMIENTOS
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Idiomas: Inglés intermedio

Ofimatica: Avanzado

Otros: Haber manejado planilla

G. EXPERIENCIA

1 y 2 afos X
2y 3 afos X

H. SALARIO

S/ 1800

Tabla 24

Diserio del puesto del Jefe de Marketing

A. DATOS DEL PUESTO

Area: Administrativo
Jerarquicamente Funcional
Jefe Inmediato:
Ninguno Ninguno
Jerarquicamente Funcional
Supervisa a: . :
Ninguno Ninguno

B. MISION

El jefe de marketing tendrd como mision principal ejecutar las estrategias de marketing

y de posicionar bien la marca en el sector.

C. RESPONSABILIDADES PRINCIPALES

e Elaborar, proponer, implementar y hacer seguimiento al plan anual de marketing,
comunicaciones e imagen institucional
e Elaborar estudios de mercado para conocer la oferta y demanda de productos y

servicios
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e Coordinar con la gerencia de administracion y finanzas la preparacion de
presupuestos y metas y controlar su ejecucion

e Idear, liderar y coordinar con el gerente general de producto las campafias de
promocioén de productos y servicios

e Dirige el proceso de investigacion de mercado, analisis de necesidades de los
clientes, andlisis de la competencia, etc.

e Investigacion de las estrategias de marketing que se acomoden mejor al giro del

negocio.

D. FUNCIONES ESPECIFICAS DEL PUESTO

e Implementar estrategias de marketing para la marca de la empresa.

e Trabajar con el gerente en buscar méas mercado.

E. FORMACION

Profesién/Ocupacion:

Marketing, Ing. Industrial

Grado de Instruccidn:

Titulado

F. CONOCIMIENTOS

Idiomas: Inglés avanzado

Ofimatica: Avanzado

Otros: Programas de edicion: Adobe InDesign,
Photoshop

G. EXPERIENCIA

2 y 3 aflos X

3 y 4 afios X

1 SALARIO
S/ 5000
Tabla 25

Diserio del puesto del Jefe Ventas

A. DATOS DEL PUESTO
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Nombre del Puesto

Jefe de Ventas

Area: Administrativo
Jerarquicamente Funcional
Jefe Inmediato:
Asesor de ventas Ninguno
Jerarquicamente Funcional
Supervisa a: : .
Ninguno Ninguno

B. MISION

Su funcion principal serd la de implementar estrategias orientadas a la captacion de

clientes potenciales.

C. RESPONSABILIDADES PRINCIPALES

e Coordinacion y aumentar el porcentaje de ventas.

e Anadlisis del volumen de ventas, costos y utilidades.

e FEjecutar estrategias comerciales orientadas a la captacion, mantenimiento y

retencion de clientes.

e Identificar potenciales clientes para ofrecer los servicios de la empresa.

e Realizar y presentar reportes a la Gerencia General.

e Trabajar en conjunto con el Gerente de Marketing.

D. FUNCIONES ESPECIFICAS DEL PUESTO

e Aumentar el porcentaje de ventas de acuerdo con lo proyectado para el periodo.

e Poner en marcha las estrategias para conseguir mas clientes.

e Realizar cotizaciones para los clientes potenciales.

E. FORMACION

Profesién/Ocupacion:

Marketing, Ingenieria

Administracion

Industrial,

Grado de Instruccidn:

Bachiller, Titulado

F. CONOCIMIENTOS
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Idiomas: Inglés intermedio

Ofimatica: Avanzado

Otros: Manejo de cotizaciones

G. EXPERIENCIA

2 y 3 aflos X
3 y 4 afios X
H. SALARIO

S/ 5000

7.3. Politicas Organizacionales
Nuestras politicas organizacionales estan direccionadas con el crecimiento y el

posicionamiento de nuestra empresa a lo largo del tiempo.

e Politicas de asistencia
El horario de ingreso es a las 9:00 am y la salida a las 6pm, el horario de refrigerio es de
1:00 pm a 2:00 pm.
La tolerancia de tardanza serd de maximo 10 minutos, asimismo, se pueden aceptar hasta 2
veces a la semana. Caso contrario, se realizara el descuento calculado en base al tiempo
excedido.
Sélo se aceptaran inasistencias justificadas con certificado médico.
No se permite el ingreso en estado de ebriedad y serd considerado como falta grave y se
procederd a realizar el descuento del dia no laborado.
Si el empleado falta hasta 3 dias consecutivos sin justificacion sera despedido

inmediatamente.

e Politicas de Evaluacion
Se realizardn constantes evaluaciones, con respecto a la medicion de la satisfaccion al
cliente, para ello se elaboraran encuestas breves a los clientes y de esta manera podemos

evaluar el desempefio de todo nuestro personal.

e Politicas de ventas
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El personal para contratar debe estar altamente capacitado para poder brindar una buena
atencion, de tal manera que el cliente perciba amabilidad, honestidad, puntualidad y

responsabilidad.

e Politicas de Pagos
Los pagos al personal se realizan 2 veces al mes, los dias 15 y 30 con depdsito en cuenta

bancaria personal.

e Politicas de Innovacion y Desarrollo
Nuestro personal encargado del area de soporte técnico debe monitorear los cambios
tecnologicos, asi como los cambios solicitados por SUNAT respecto a las versiones del

software.

7.4. Gestion Humana

Podemos decir que para FacturaFast, resulta importante contar con una buena gestion
humana, ya que el personal, serd quien también contribuya a que la empresa logre los
objetivos, por ello se debe asegurar, que los procesos de reclutamiento, seleccion e
Induccién sean exitosos y favorezcan al perfil que realmente se necesita para el puesto. Un
buen proceso de incorporacion de personal es cuando se escoge, desarrolla y promueve a
las personas mas competentes, aprovechando sus competencias y de esta forma se permite

que ellas contribuyan con el desarrollo sostenido en la organizacion.

7.4.1. Reclutamiento

Para el caso de reclutamiento de nuestro personal y por tratarse de un emprendimiento,
FacturaFast ha elegido reclutar personal para la posicion requerida a través de los canales
virtuales o buscadores de empleo virtuales, tales como:

o LinkedIn

o Boomerang

o Computrabajo

o Michael Page
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7.4.2. Seleccion, contratacion e induccion

Seleccion
En FacturaFast para el proceso de seleccion seré de la siguiente manera:
e Primero, evaluaremos todos los CV's recibidos a través del reclutamiento, y asi nos
quedaremos con los perfiles mas adecuados.
e Segundo, se realizard una entrevista a cargo del ejecutivo responsable del area y
segun sea el caso un breve examen de conocimientos.
e Tercero, el ejecutivo del area presentara una terna de dos candidatos que hayan
pasado y serdn entrevistados por el gerente.

e Cuarto y ultimo, se tomara una decisiéon consensuada.

Contratacion
Para la contratacion, se pedira al candidato elegido que llene una ficha de datos y que a su
vez firme el contrato de acuerdo con su modalidad de contratacion:

o Externos con recibo por honorarios o factura

o Contrato con periodo de prueba (3 meses) y luego se vuelve indeterminado

J Contrato indeterminado, si pas6 el periodo de prueba

Induccion
Para este caso, en FacturaFast, por ser un nuevo emprendimiento y necesitar personal para
la conformacion de su equipo de trabajo, el proceso de induccion no sera tan largo.
Para efectos de dar a conocer el método, mencionaremos los siguientes pasos de forma
escalonada:

o Primero, se haré entrega, al nuevo miembro un manual general por parte del jefe
de area que explicard el modelo de negocio de la empresa y el organigrama.

o Segundo, el jefe inmediato deberd organizar una reuniéon con el gerente de cada
area, con la finalidad de que haya una explicacion general de las funciones y
objetivos, y asi el nuevo miembro tenga una vision mas clara que defina el éxito y
desarrollo de su participacion en la empresa.

o Tercero y ultimo, se hace una breve presentacion formal del nuevo empleado, con
un recorrido por todas las 4reas, para que de esta manera conozca y se familiarice

con todo el personal de la empresa.
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7.4.3. Capacitacion, desarrollo y evaluacion de desempeiio

Capacitacion

Las capacitaciones se daran principalmente al personal de venta y seran capacitaciones
breves realizadas de manera mensual, donde nuestro personal técnico, brinde informacion
relevante como actualizaciones del sistema, nuevas normativas de SUNAT, entre otros. No
debiendo prolongarse mas de 1 hora de duraciéon, para luego proceder a continuar sus
labores.

De la misma forma se ha establecido tener 2 reuniones al afio, con duracién maximo de 3
horas, donde todo el personal, tanto administrativo como de ventas serd invitado para que
nuestro personal técnico nos brinde una capacitacién sobre como va la tendencia respecto

al giro de nuestro negocio.

Desarrollo

El desarrollo de estas capacitaciones sera a través de reuniones mensuales, como se explico
en el punto anterior, donde el personal técnico brindard informacion relevante acerca de las
nuevas actualizaciones y normativas de SUNAT, de igual manera y se dara un feedback a
los colaboradores con el fin de exponer los puntos positivos en su gestion, ver

oportunidades de mejora y revisar requerimientos e inquietudes.

Evaluacion de Desempetio

Para la evaluacion de desempefio de parte de los colaboradores, se aprovecharan las
reuniones mensuales en donde se podra también ver el resultado del trabajo de cada uno,
asi como el trabajo individual, de acuerdo con los objetivos establecidos.

Otra forma en se evaluara el desempefio para el caso de los asesores de venta y el personal
técnico responsable de brindar soluciones directas de cara al cliente, son las encuestas de
nivel de satisfaccion que llenan los clientes o interesados en nuestros servicios, esto nos
permite conocer si las soluciones brindadas por parte de los colaboradores estan siendo

recibidas de manera idonea por el publico.

7.4.4. Motivacion
FacturaFast, brindard reconocimiento seglin logros con medio dia libre en el cumpleafios

del colaborador, y una celebracion a la hora de la entrada con mesa servida para que
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compartan con sus compafieros de oficina, no debiéndose prolongar mas de 40 minutos y
un presupuesto establecido de 70 soles para la fuerza de venta y personal administrativo,
con excepcion de los puestos de jefatura y gerencia que tendran establecido un presupuesto
de hasta 100 soles.

De la misma forma se dara incentivos por llegar a metas de ventas, se ha establecido
otorgar vales de consumo para los principales supermercados por un consumo de 250

soles.

7.4.5. Sistema de remuneracion
El sistema de remuneraciones con la que trabajaremos sera de acuerdo con el mercado y al
nivel profesional de cada colaborador. Los pagos se realizaran cada 30 dias (los dias 30 de

cada mes).

7.5. Estructura de gastos de RRHH

Nuestra estructura de gastos de Recursos Humanos estard compuesta por un total de 11
puestos de trabajo, asimismo, es importante recalcar que los contratos seran por tiempos
determinados, es decir, el empleado y empleador podran negociar el tiempo de
permanencia, ya que cada puesto requiere que se cumpla con los objetivos trazados, lo cual
permitiria la continuidad y/o renovacion de su contrato. Se iniciardn operaciones con 01
gerente general, 01 desarrollador (encargado del soporte de la web), 01 jefe de ventas, 04
asesores de ventas, 01 jefe de marketing, 01 recepcionista y 01 contador y 01 personal

encargado de RRHH.

A continuacion, nuestra estructura de gastos de RRHH:

GASTOS DE PLANILLA ANUAL 2020 Sueldo Base  Sueldo Total Comisiones Sueldo Bruto  Essalud (9%) Senati CTS Anual Costo Planilla
Cant Mensual Mensual Anual

Gerente General 1 7,000.00 7,000.00 98,000.00 7,560 8,167 113,727
Desarrollador 1 4,500.00 4,500.00 63,000.00 4,860 5,250 73,110
Jefe de Ventas 1 5,000.00 5,000.00 70,000.00 5,400 5,833 81,233
Asesor de Ventas 4 3,000.00 12,000.00 85,921.95 253,921.95 22,853 " 24,687 301,462
Jefe de marketing 1 5,000.00 5,000.00 70,000.00 5,400 5,833 81,233
Recepcionista 1 1,800.00 1,800.00 25,200.00 1,944 2,100 29,244
Contador 1 5,000.00 5,000.00 70,000.00 5,400 5,833 81,233
RRHH 1 1,800.00 1,800.00 25,200.00 1,944 2,100 29,244

TOTAL 790,486.45

Figura 51. Estructura de gastos de RRHH

En el gasto de planilla se contemplaron todos los beneficios sociales segin ley. Por lo

tanto, el gasto total anual es de S/ 790,486.
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Por otro lado, contemplamos como gasto de personal un incentivo por celebracion de

onomastico de 800.00 soles anuales y uniforme para personal por 800.00 soles/afio.

8. Plan econoémico financiero

8.1. Supuestos generales

Elaboraremos una proyeccion de 3 afios para nuestra empresa, de tal manera que podamos
tener una amplia vision del plan financiero y podamos tomar las medidas correctas y
establecer los puntos criticos del negocio para su buen desarrollo y permanencia en el
tiempo.

A continuacidn, nuestros principales supuestos:

J La proyeccion se calcula en base de valores, es decir, no se incluyen IGV sobre
los precios.

J La proyeccion se basa en el mismo tipo de distribucion de ventas cada afio, segun
los 03 tipos de paquetes: Basico, Completo y Premium.

J Los cobros a los usuarios se realizan de manera anticipada, es decir si el cliente
requiere de un contrato por un mes, hasta un dia antes de brindar el servicio se
debe de realizar el pago, lo mismo si fuese un afio.

J Consideramos un crecimiento constante de la economia, asimismo para el
crecimiento de nuestro proyecto.

o Consideramos como capital propio el 60% y un aporte de terceros o préstamo un
40%.

o Lograr al fin del primer afio 10,108 usuarios.

o Incrementar el crecimiento anual en un 30% respecto al afio anterior.

o Todos nuestros colaboradores recibiran los beneficios sociales segun ley y sus
pagos seran quincenales.

o Los pagos se realizan con 30 dias de crédito.

o La depreciacion se realiza de forma lineal y las tasas a usar son las de SUNAT.

. El impuesto a la renta es de 29.5%.

o Se tendrd una politica de dividendos del 50% de manera anual, sobre las

utilidades retenidas.
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8.2. Inversion en activo fijo

Nuestro proyecto pertenece al rubro de servicios y ofrecerlo de manera virtual y presencial
basicamente no necesitara realizar grandes inversiones en IME, sino que su mayor
inversion sera el desarrollo de la plataforma y los costos de mantenimiento de esta,
asimismo, necesita mobiliarios y equipos de oficina para poder atender a los clientes que
visiten nuestras instalaciones y la administracion de la empresa.

Consideramos 4 componentes importantes: activo fijo, activo intangible, gastos

preoperativos y capital de trabajo.

Tabla: Resumen de inversiones

RESUMEN DE INVERSIONES
DESCRIPCION SUB TOTAL %
TOTAL DE ACTIVOS TANGIBLES S/. 24,620.00 14%
TOTAL DE INVERSION DE INTANGIBLES S/. 43,200.00 25%
TOTAL DE GASTOS PREOPERATIVOS S/. 82,300.00 48%
CAPITAL DE TRABAJO 21,648.72 13%
TOTAL DE INVERSION S/.171,768.72 100%

Figura 52. Resumen de inversiones

Tal como se logra apreciar del cuadro de arriba, nuestros gastos preoperativos tienen un
porcentaje mayor (44%) en comparaciéon con nuestros activos tangibles e intangibles
debido a que esos gastos seran destinados antes de la puesta en marcha del negocio. Por
otro lado, nuestros activos intangibles ocupan el segundo lugar con 23%, ya que al ser una
empresa que brinde servicios, nuestros activos intangibles seran programas, aplicativos,
etc. Por ultimo, nuestros activos tangibles también seran necesarios para la operatividad de

FacturaFast, mas no tiene una participacion alta con respecto a los intangibles.

Tabla: Depreciacion

DEPRECIACION
TASA . . -

N° ACTIVOS TANGIBLES CANT MONTO TOTAL ANUAL ANO 1 ANO2 ANO3
1 |Escritorios 4 300 S/.1,200.00 20% 240.00 240.00 240.00
2 |[Silla de oficina 8 100 S/. 800.00 20% 160.00 160.00 160.00
3 [Sofa de oficina 2 700 S/. 1,400.00 20% 280.00 280.00 280.00
4 |Mesa de comedor 1 800 S/.800.00 25% 200.00 200.00 200.00
5 |[Silla de comedor 6 130 S/.780.00 20% 156.00 156.00 156.00
6 [Mueble archivador 2 500 S/.1,000.00 25% 250.00 250.00 250.00
7 |Sets de escritorio 3 80 S/.240.00 20% 48.00 48.00 48.00
8 |Estante 1 700 $/.700.00 20% 140.00 140.00 140.00
9 |Ounter 1 700 $/.700.00 20% 140.00 140.00 140.00
10 |Dispensador de agua 1 500 S/.500.00 20% 100.00 100.00 100.00
11 |Impresora 1 500 $/.500.00 25% 125.00 125.00 125.00
12 |Computadora 8 20, S/.16,000.00 25% 4,000.00 4,000.00 4,000.00

TOTAL S/. 24,620.00 5,839.00 5,839.00 5,839.00




Figura 53. Depreciacion

En cuanto a la depreciacion de nuestros activos fijos, se puede apreciar del cuadro que la

tasa anual oscila entre 20% y 25%. Por lo general, los muebles o enseres manejan esa tasa

en lo que respecta a depreciacion. Se puede apreciar que, para los 3 afos proyectados, la

depreciacion ascenderd a S/ 5839.

Tabla: Amortizacion

AMORTIZACION
N° ACTIVOS INTANGIBLES CANT MONTO TOTAL ANO 1 ANO 2 ANO 3
1 |Sofware 11 S/.40000{ S/.40,000f 20%| S/.-8,000{ S/.-8,000 S/.-8,000
Aplicativos 4 S1.500 S1.2,000f 20% S/.-400 S1.-400 S/.-400
3 |plataforma web 11 S.1,200 S1.1.2001 20% S/.-240 S1.-240 SI.-240
TOTAL §/.43,200 §/.-8,640|  S/.-8,640 5/.-8,640

Figura 54. Amortizacion

Respecto a nuestros activos intangibles, estos también sufrirdn una amortizacion, tanto el

software como las apps o el ERP web tendran un desgaste, o, mejor dicho, una

desactualizacion con el tiempo. Claramente se observa en el cuadro que el software es el

que mas sufrird la amortizacion con -8 mil soles para cada afio. El total de la amortizacion

para cada afio es -8,640 soles.

Tabla: Gastos preoperativos

AMORTIZACION

N° GASTOS PRE OPERATIVOS CANTIDAD PRECIO SUB TOTAL ALAS:L AN02020 AN0 2021 AN0 2022
1 |Garantia del alquiler 2 S/. 1,800 S1.3,600]  25% S/.900 S/.900 S/.900
2 |Acondicionamiento de oficina 1 S/. 3,000 S/.3,000 25% S1. 750 S/. 750 S/. 750
3 |Servicio de seleccion de personal 1 S/.1,500 S/.1,500] 25% §/.375 S/.375 S/.375
4 [Campafia Publicitaria 1 S/.50,000 S/.50,000]  25% S/.12,500 S/.12,500 S/.12,500
5 |Homologacion de OSE - SUNAT 1 S/.20,000 S§1.20,000]  25% S/.5,000 S/.5,000 S/.5,000
6 |Gastos registrales 1 $/. 3,000 S§1.3,000] 25% S1. 750 S1. 750 S1.750
7 |Licencia de fucionamiento 1 S/.1,200 S.12001 25% S/.300 S/.300 S/.300
TOTAL DE INVERSION EN GASTOS PREOPERATIVOS $/.82,300 $/.20,575 $/.20,575 $/.20,575

Figura 55. Gastos preoperativos

Antes de poner en marcha nuestro startup, debemos incurrir en gastos preoperativos. Si

queremos iniciar nuestras operaciones, tendremos una serie de gastos que debemos asumir
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para que FacturaFast opere. Pese a que somos una empresa con poco personal, nuestros
gastos no seran menores. Como se logra observar, alcanzaran los S/ 20,575 para cada afio
proyectado.

Asimismo, se puede observar cuanto nuestra campafa publicitaria representara mas gasto
para FacturaFast (12,500 soles). No solo sera agresiva, sino que intentard ganar un trozo de
mercado y competir sanamente con los que lideran el sector.

Por ultimo, la homologacion o autorizacion por parte de SUNAT tampoco es barato. Al
igual que la competencia, FacturaFast debe contar con todas las licencias, autorizaciones,
etc., que sean necesarias para que funcionemos con todos los tramites en regla. Al ser
formales, nuestros clientes potenciales nos veran como una empresa seria y se uniran a

nosotros.

8.3. Proyeccion de ventas

DISTRIBUCIGN POR PAQUETE Valor Ventapor paquete
MES Totel nidadesal 100% BASICO 50% | COMPLETO30% | PREMIUM 20% | BASICO 80.00 COMPLETO PREMIUM TOTAL VENTA

200.00 350.00
Enero 136 68 41 27 5,440 8,160 9,520 23,120
Febrero 177 88 53 35 7,072 10,608 12,376 30,056
Marzo 230 115 69 46 9,194 13,790 16,089 39,073
Abril 299 149 90 60 11,952 17,928 20,915 50,795
Mayo 388 194 117 78 15,537 23,306 27,190 66,033
Junio 505 252 151 101 20,198 30,298 35,347 85,843
Julio 656 328 197 131 26,258 39,387 45,951 111,596
Agosto 853 427 256 m 34,135 51,203 59,737 145,075
Septiembre 1109 555 333 2 44,376 66,564 77,658 188,597
Octubre 1442 721 433 288 57,688 86,533 100,955 245,176
Noviembre 1875 937 562 375 74,995 112,493 131,241 318,729
Diciembre 2437 1,219 731 487 97,494 146,240 170,614 414,347
Total Afio 1 10108 5,054 3,033 2,022 404,339 606,508 707,593 1,718,439

Figura 56. Proyeccion de ventas

Proyectamos que el paquete bésico serd el mas requerido por el ptblico, de todas las ventas
estimamos vender 50% para el Basico, 30% para el Completo y 20% para el Premium. Es
preciso recalcar que para cada mes las ventas no seran iguales, ya que al ser un B2B, mas
clientes se sumaran y realizaran mas emisiones a fines del afo para cerrar su periodo.

Del mismo modo, proyectamos acaparar mas mercado en los tltimos meses del afio porque
habré clientes que tendran mayor dinamismo en sus ventas y por tratarse de cierre del afio

contable.
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PROYECCION DE VENTAS ANUALES, DEMANDA Y POTENCIAL DE MERCADO
Descripcion 2020 2021 2022
Frecuenciadecompraanual 12 12 12
Ventas proyectadas anual 10108 13141 17083
Demanda Total Anual 464,502 486,951 511,073
Participacion de mercado proyectado 2.18% 2.70% 3.34%
Figura 57. Proyeccion de ventas anuales, demanda y potencial de mercado
Proyectamos que muestras unidades vendidas creceran 30% para el afio 2021 y 2022.
Ventas proyectadas en soles 2027 2022
UNIDADES SOLES UNIDADES SOLES
BASICO50% 6571 525,640 8542 683,332
COMPLETO 30% 3942 788,460 5125 1,024,998
PREMIUM 20% 2628 919,870 3417 1,195,831
Monto total 13141 r 2,233,971 17083 2,904,162

Figura 58. Ventas proyectadas en soles
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8.4 Proyeccion de costos y gastos operativos

GASTOS DE PLANILLA ANUAL 2020 Sueldo Base Sueldo Total Comisiones Sueldo Bruto Essalud (9%) Senati (0,75%) CTS Anual Costo Planilla Anual Clasif.
Cant Mensual Mensual Anual
Gerente General 1 7,000.00 7,000.00 98,000.00 7,560 8,167 113,727 G.Adm
Desarrollador 1 4,500.00 4,500.00 63,000.00 4,860 5,250 73,110 MOD
Jefe de Ventas 1 5,000.00 5,000.00 70,000.00 5,400 5,833 81,233 MOD
Asesor de Ventas 4 3,000.00 12,000.00 85,921.95 253,921.95 4 22,853 4 24,687 301,462 MOD
Jefe de marketing 1 5,000.00 5,000.00 70,000.00 5,400 5,833 81,233 G.Adm
Recepcionista 1 1,800.00 1,800.00 25,200.00 1,944 2,100 29,244 G.Adm
Contador 1 5,000.00 5,000.00 70,000.00 5,400 5,833 81,233 G.Adm
RRHH 1 1,800.00 1,800.00 25,200.00 1,944 2,100 29,244 G.Adm
TOTAL 790,486
GASTOS DE PLANILLA ANUAL 2021 Sueldo Base Sueldo Total Comisiones Sueldo Bruto Essalud (9%) Senati (0,75%) CTS Anual Costo Planilla Anual Clasif.
Cant Mensual Mensual Anual
Gerente General 1 7,000.00 7,000.00 98,000.00 7,560 8,167 113,727 G.Adm
Desarrollador 1 4,500.00 4,500.00 63,000.00 4,860 5,250 73,110 MOD
Jefe de Ventas 1 5,000.00 5,000.00 70,000.00 5,400 5,833 81,233 MOD
Asesor de Ventas 8 3,000.00 24,000.00 111,698.54 447,698.54 4 40,293 4 43,526 531,518 MOD
Jefe demarketing 1 5,000.00 5,000.00 70,000.00 5,400 5,833 81,233 G.Adm
Recepcionista 1 1,800.00 1,800.00 25,200.00 1,944 2,100 29,244 G.Adm
Contador 1 5,000.00 5,000.00 70,000.00 5,400 5,833 81,233 G.Adm
RRHH 1 1,800.00 1,800.00 25,200.00 1,944 2,100 29,244 G.Adm
TOTAL 1,020,542
GASTOS DE PLANILLA ANUAL 2022 Sueldo Base Sueldo Total Comisiones Sueldo Bruto Essalud (9%) Senati (0,75%) CTS Anual Costo Planilla Anual Clasif.
Cant Mensual Mensual Anual
Gerente General 1 7,000.00 7,000.00 98,000.00 7,560 8,167 113,727 G.Adm
Desarrollador 1 4,500.00 4,500.00 63,000.00 4,860 5,250 73,110 MOD
Jefe de Ventas 1 5,000.00 5,000.00 70,000.00 5,400 5,833 81,233 MOD
Asesor de Ventas 12 3,000.00 36,000.00 145,208.10 649,208.10 4 58,429 4 63,117 770,754 MOD
Jefe de marketing 1 5,000.00 5,000.00 70,000.00 5,400 5,833 81,233 G.Adm
Recepcionista 1 1,800.00 1,800.00 25,200.00 1,944 2,100 29,244 G.Adm
Contador 1 5,000.00 5,000.00 70,000.00 5,400 5,833 81,233 G.Adm
RRHH 1 1,800.00 1,800.00 25,200.00 1,944 2,100 29,244 G.Adm
TOTAL 1,259,779

Figura 59. Gastos de planilla anual 2020, 2021, 2022
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Para los gastos de planilla del 2019, contemplamos que nuestro personal se mantendra en
11 personas. Pero, para el area de ventas, los asesores tendran una comision de 5% sobre
las ventas para cada asesor de ventas.

Por otro lado, para el afio siguiente, se mantendra el mismo porcentaje de comision, pero
aumentaremos 4 asesores de ventas con el fin de ganar més publico. Esta proyeccioén nace
a consecuencia del entorno. Las barreras de entrada al mercado no son tan altas, asi que
buscamos conseguir mas mercado.

Del mismo modo, aumentaremos la misma cantidad de asesores para el 2021. Cabe
precisar que no solo nos enfocaremos en vender mas, contratando mas vendedores. Esta
proyeccion ird de la mano con el mantenimiento y servicio técnico de nuestra ERP web y
la app. Por ultimo, agregar que nuestro gasto total de planilla para el 2021 aumentard en
29% respecto al 2020 y 23% sera el aumento del 2022 en comparacién con el 2021.
Precisamos que, si bien queremos aumentar las ventas, no descuidaremos el area operativa

de la empresa.

Costos y Gastos Operativos

COSTOS Y GASTOS OPERATIVOS Ao 2020 Ao 2021 Ao 2022

COSTO DE VENTAS

Mantenimiento de plataforma 5,000 7,500 11,250
Renovacion del dominio y hosting 600 600 600
Planilla (MOD) 455,805 685,861 925,098
TOTAL 461,405 693,961 936,948
GASTOS OPERATIVOS

Planilla (ADM) 334,681 334,681 334,681
Alquiler deinstalacion 10,800 10,800 10,800
Celebracion de honomasticos de empleados 850 850 850
Uniforme de asesores de venta 800 1,600 2,400
Publicidad 100,400 140,560 196,784
Servcios basicos (telefono, internet, luz, agua, etc) 14,000 14,000 14,000
Utiles de oficina 1,200 1,200 1,200
TOTAL 462,731 503,691 560,715
TOTAL DE COSTOS Y GASTOS 924,136.45 1,197,652.32 1,497,662.95

Figura 60. Costos y gastos operativos

En relacién con nuestros costos y gastos preoperativos, en primer lugar, el mantenimiento
de la plataforma (ERP web) ascenderd a 50% mas para el afio 2 y 3. Mantenernos activos y
sin lag® requiere de un buen soporte técnico. Si bien queremos ser el mas rapido y simple,

debemos mantener una plataforma bien administrada y controlada por parte de nuestro

39 E1 Comercio. Sitio web: https://elcomercio.pe/respuestas/que/significa-lag-significado-concepto-
videojuegos-definicion-nnda-noticia-552935 (consulta: 6 de feb. de 19).
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programador. Respecto a la renovacion del dominio y hosting, el costo se mantendra para

los dos afios subsiguientes.

RESUMEN DE COSTOS Y GASTOS ano 1

GASTOS PREOPERATIVOS 82,300.00
COSTOS Y GASTOS ANUAL 924,136.45
TANGIBLE 24.,620.00
INTANGIBLE 43,200.00
TOTAL 1,074,256 .45
UNIDADES PRODUCIDAS 10,108
COSTO UNITARIO 106.27

Figura 61. Resumen de costos y gastos

En resumen, el cuadro de arriba detalla nuestros costos y gastos totales antes y durante las
operaciones de FacturaFast. Obtenemos un total de S/ 1,074,256 soles que tendremos que
incurrir para que la empresa empiece a operar y se mantenga funcionando. Cabe precisar

que estos costos y gastos no son nada bajos a pesar de que solo somos un startup.

104



8.5 Cilculo de capital de trabajo

PROYECCION DE CAPITAL DE TRABAJO
Proyeccion por mes Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic

Vntas netas B1000| 30,0500 3907280 5079464 | 6603303 | 85802941 11159582| 14507457 | 18859694 | 24517603 | 31872883 | 41434748
Costo de ventas < 6007178 80I0AL|- 10490141 1363849 |- 1773003 |- 2300904 |- 2996375 |- 38,9528 |- 5063874 |- 6583037 | 8557948 11125332
Gasto operativo - 3856094 |- 38560941 3856094 |- 3856094 |- 3856094 |- 3856094 |- 3856094 |- 3856094 |- 3856094 (- 3856094 - 3856094 | 38,5609
Impugstoa larenta 1% < BLA 30056 30073} S0795)- 66033 85843 |- L11596(- L4SOT5 | 188597( 245076( 318729
Total 26087 1680625 1027985 1795521 O3M1| D3STA63| AL2MD00| G6A44T9| 9T94651| 13889875 19213665 261345.93
Necesidad de Captal e rabajo 21,648.72

Figura 62. Calculo del capital de trabajo

Para llevar nuestras actividades en el corto plazo, la empresa necesita un monto de S/ 21,648 soles. Dado que no tenemos cuentas por cobrar y

no tener inventarios, todos nuestros gastos seran administrativos y de ventas.

105



8.6 Estructura del financiamiento

Para la puesta en marcha de FacturaFast, se necesitard una inversion total de S/ 186 mil, lo
cual sera financiada con capital propio y con financiamiento de nuevos socios. La
estructura deuda capital que manejaremos sera E: 60%, D: 40. No acudiremos a solicitar
financiamiento de una entidad financiera porque podemos cubrir toda la inversion.
Posteriormente, contaremos con el financiamiento de una o varias entidades financieras

para crear un historial con el banco y afrontar nuestras inversiones de corto plazo.

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

APORTE DE CAPITAL DE FUNDADORES 5/.103,061.23 60%
APORTE DE CAPITAL DE NUEVO SOCIO 5/.68,707.49 40%
TOTAL DE INVERSION §/.171,768.72  100%

Figura 63. Estructura de financiamiento

Sumado a ello, ofreceremos a los inversionistas el 50% de dividendos desde el primer afio

de operacion.

8.7 Estados Financieros (Balance General, Estado de GGPP, Flujo de Caja)

e Nuestro Balance General nos muestra que, para el primer periodo, tendremos un
activo total de S/ 663,360, para el segundo, S/ 1,087,689 y para el tercero, S/
1,765,625. En crecimiento porcentual, se aprecia que tendremos un incremento de
64% en el afio 2 respecto al afio 1 y 62% en el afio en comparacion con el afio 3.
Esto indica que la empresa tendrd buen flujo de efectivo. A ello sumarle que no

tendremos cuentas por cobrar para ningin periodo.
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| aNo1 ANO 2 ANO 3
ACTIVOS
Activo Corriente
Caja inicial y efectivo 548,328 1,007,745 1,720,769
Cuentas por cobrar - - -
Inventarios - - -
Total Activo Corriente 548,328 1,007,745 1,720,769
Activo No Corriente
IME 24,620 24,620 24,620
INTANGIBLE 43,200 43,200 43,200
Amortizacion acumulada - 8,640 17,280 25,920
Depreciacién acumulada - 5,873 11,746 17,619
Gastos preoperativos 82,300 82,300 82,300
Amortizacion acumulada - 20,575 41,150 61,725
Total Activo No Corriente 115,032 79,944 44,856
TOTAL ACTIVOS 663,360 1,087,689 1,765,625
PASIVOS
Pasivo Corriente
Otras cuentas por pagar
Prestamo por Pagar tercero
Remuneraciones Por Pagar
Impuestos por Pagar 223,968 295,363 404,566
Total Pasivo Corriente 223,968 295,363 404,566
Pasivo No Corriente
Préstamos
Total Pasivo No Corriente = =
TOTAL PASIVOS 223,968 295,363 404,566
PATRIMONIO
Capital Social 171,769 171,769 171,769
Reserva Legal 26,762 62,056
Utilidad del periodo 267,623 705,868 966,845
Utilidades acumulada 112,073 160,389
TOTAL PATRIMONIO 439,392 792,326 1,361,059
| TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 663,360 1,087,689 1,765,625 |

Figura 64. Balance General

e En cuanto a nuestro Estado de Resultados, se observa en el cuadro de abajo que

creceremos 30% en nuestras ventas para cada periodo. Asimismo, nuestros costos

para todos los periodos solo no excederan el 40%, ya que para el primer afio

representa el 27%, para el segundo, 31% y para el tercero, 32%. Respecto a nuestra
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para los 3 periodos.

proyeccion, ya que sera de 31%, 32% y 33%.

utilidad bruta, esta serd muy favorable, ya que nos mantendremos en mas del 65%

En relacion con nuestra utilidad operativa, para los tres periodos tendremos mas del

40%. Del mismo modo, nuestra utilidad neta serd muy positiva para nuestra

Por 1ltimo, se acord6 en otorgar dividendos a los accionistas y estos representaran

el 16% y 17% de las ventas.

| Afo1 | ARo2 | Afos
VENTAS 1,718,439 2,233,971 2,904,162
COSTO DE VENTAS - 461,405 - 693,961 - 936,948
UTILIDAD BRUTA 1,257,034 1,540,010 1,967,214
GASTOS OPERATIVOS - 462,731 - 503,691 - 560,715
DEPRECIACION - 5,873 - 5,873 - 5,873
AMORTIZACION PRE OPERTIVOS - 20,575 - 20,575 - 20,575
AMORTIZACION - 8,640 - 8,640 - 8,640
UTILIDAD OPERATIVA 759,215 1,001,230 1,371,411
GASTOS FINANCIEROS - -
UTILIDAD ANTES DE IMP. 759,215 1,001,230 1,371,411
IMPUESTO 29.5 % - 223,968 - 295,363 - 404,566
UTILIDAD NETA 535,246 705,868 966,845
Dividendos 267,623 352,934 483,422

Figura 65. Estado de Ganancias y Pérdidas

afio y para el tercero nuestra caja crecera un 62% respecto al afio 2.

En lo que respecta a nuestro flujo de efectivo, aqui se podra observar a cudnto
asciende nuestra caja final para el primer afio. Se aprecia que para el primer periodo

sera de S/ 548,328. Para el segundo, habrd un aumento de 84% respecto al primer

| aANo1 | ARo2 | Afo3
CAJA INICIAL 21,649 548,328 1,007,745
UTILIDAD NETA 535,246 705,868 966,845
DEPRESIACION 5,873 5,873 5,873
AMORTIZACION ACTIVOS 8,640 8,640 8,640
AMORTIZACION PRE OPERATIVOS 20,575 20,575 20,575
IMPUESTO ALA RENTA POR PAGAR 223,968 295,363 404,566
IMPUESTO A LA RENTA POR PAGAR - 223,968 - 295,363
FLUJO DE CAJA OPERATIVO 794,303 812,350 1,111,136
PAGO DE DIVIDENDOS - 267,623 - 352,934 - 483,422
FLUJO DE CAJA DISPONIBLE 526,679 459,416 627,714
CAJA FINAL 548,328 1,007,745 1,635,458

Figura 66. Flujo de efectivo
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8.8 Flujo Financiero
e Sobre nuestro flujo de caja libre, se aprecia en el cuadro de abajo que nuestra
inversion sera de S/ 171,769. Para nuestro primer afio de operacion nuestro flujo
sera de S/ 570,334 y va en aumento para los afios subsiguientes.
e Dado de que no existe financiamiento por parte de una entidad bancaria, el flujo de

caja neto del inversionista sera el mismo del flujo de caja libre.

FLUJO DE CAJA LIBRE
ANOO ANO1 ANO2 ANO3

INGRESO POR VENTAS 1,718,439 2,233,971 2,904,162
COSTO DE VENTAS - 461,405 - 693,961 - 936,948
UTILIDAD BRUTA - 1,257,034 1,540,010 1,967,214
GASTOS OPERATIVOS - 462,731 - 503,691 - 560,715
DEP Y AMORT. ACTIVOS - 35,088 - 35,088 - 35,088
UTILIDAD OPERATIVA - 759,215 1,001,230 1,371,411
GASTOS FINANCIEROS - - -
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS - 759,215 1,001,230 1,371,411
R.29.5 ¥ 223968 " 295,363 © 404,566
UTILIDAD NETA - 535,246 705,868 966,845
+DEPRECIACION Y AMORT. ACTIVOS ¥ 350887 35,088 ¥ 35,088
FLUJO DE CAJA NETO - 570,334 740,956 1,001,933
INVERSION EN ACTIVOS TANGIBLES - 24,620
INVERSION EN ACTIVOS INTANGIBLES - 43,200
INVERSION EN GASTOS PREOPERATIVOS - 82,300
INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO - 21,649
FLUJO DE CAJA LIBRE - 171,769 570,334 740,956 1,001,933
Préstamo obtenido
Amortizacion dela deuda
Interésdeladeuda
Escudo fiscal delos intereses
FLUJO DE CAJA FINANCIERO - - - -
FLUJO DE CAJA NETO DEL INVERSIONISTA - 171,769 570,334 740,956 1,001,933

Figura 67. Flujo de Caja libre
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8.9 Tasa de descuento accionistas y WACC
e Dado que nuestra inversion asciende alrededor de 172 mil soles, nos financiaremos

con capital propio (60%) y de los nuevos socios (40%).

Participacion Monto
Inversién 100% 171,768.72
Aporte delos nuevos socios 40% 103,061.23
Aportedelosfundadores 60% 68,707.49
Figura 68. Estructura Deuda capital
Respecto al calculo de la COK, aplicamos el método CAPM.
Costo del accionista
Tasa libre deriesgo 2.76%
Rendimiento de mercado 8.42%
Beta 0.98
Riesgo pais 1.70%
COK 10.01%
15.01%

Figura 69. Calculo del COK

Dado que no hay financiamiento por parte de una u otra entidad financiera, no hallaremos

el WACC.

8.10 Indicadores de rentabilidad

Ratios ANO1 ANO2 ANO3
ROE 121.82% 89.09% 71.04%
RATIO DE LIQUIDEZ 2.45 3.41 4.25
MARGEN NETO DE UTILIDAD 31.15% 31.60% 33.29%

Figura 70. Ratios de rentabilidad

e Nuestro ROE es muy favorable y lucrativo para los inversionistas, tal como se
puede observar del cuadro, para el primer afio el inversionista tendrd una
rentabilidad de 122%, para el segundo, 90% y para el tercero 71%. Ello significa

que nuestro margen neto es alto para los tres periodos.
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e Sobre la liquidez de FacturaFast, el ratio indica claramente que la empresa no
presentard problemas en sus obligaciones a corto plazo, ya que su ratio para los tres

periodos es mayor a 1.

8.11 Analisis de riesgo
8.11.1 Analisis de sensibilidad
Para el analisis de sensibilidad asumiremos los siguientes tipos de escenarios y cambios en
la variable ingresos y costo de ventas.
1.  Para el analisis Optimista:

e Un incremento en las ventas de un 5% para cada periodo producto de la
fiscalizacion y severidad en el cumplimiento de la normativa dispuesta en la
SUNAT.

2.  Para el andlisis Pesimista:

e Una reduccion de las ventas del 10% producto de la alta competencia en el
mercado y la poca severidad por parte de la SUNAT en el cumplimiento de
la normativa respecto a la facturacion electronica

e Un Incremento en el costo operativo del 5% para cada periodo producto de
los constantes cambios y actualizaciones exigidas por SUNAT, la cual nos

hace contratar nuevos softwares que se adapten a ello.

8.11.2 Analisis por escenarios (por variables)

FLUJO DE CAJA LIBRE CON ESCENARIO OPTIMISTA

ANOO ANO1 ANO2 ANO3
INGRESO POR VENTAS 1,804,361 2,345,669 3,049,370
COSTO DE VENTAS - 461,405 - 693,961 - 936,948
UTILIDAD BRUTA - 1,342,956 1,651,708 2,112,423
GASTOS OPERATIVOS - 462,731 - 503,691 - 560,715
DEP Y AMORT. ACTIVOS - 35,088 - 35,088 - 35,088
UTILIDAD OPERATIVA - 845,137 1,112,929 1,516,619
GASTOS FINANCIEROS - - -
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS - 845,137 1,112,929 1,516,619
I.R. 29.5% 4 249315 T 328314 T 447,403
UTILIDAD NETA - 595,821 784,615 1,069,217
+DEPRECIACION Y AMORT. ACTIVOS r 35,088 r 35,088 r 35,088
FLUJO DE CAJA NETO - 630,909 819,703 1,104,305
INVERSION EN ACTIVOS TANGIBLES - 24,620 -
INVERSION EN ACTIVOS INTANGIBLES - 43,200
INVERSION EN GASTOS PREOPERATIVOS - 82,300
INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO - 21,649
FLUJO DE CAJA LIBRE - 171,769 630,909 819,703 1,104,305
Préstamo obtenido
Amortizacién deladeuda
Interés de la deuda
Escudo fiscal de los intereses
FLUJO DE CAJA FINANCIERO - - - -
FLUJO DE CAJA NETO DEL INVERSIONISTA - 171,769 630,909 819,703 1,104,305
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Figura 71. Flujo de caja libre con escenario optimista

Tasa de descuento (Wacc/Cok) 15.01%
Valor presente delos Flujos 1,894,294
Valor Presente Neto 1,722,525
TIR 391%

Figura 72. TIR para el escenario optimista

FLUJO DE CAJA LIBRE CON ESCENARIO PESISMISTA

ANOO ANO1 ANO2 ANO3
INGRESO POR VENTAS 1,546,595 2,010,574 2,613,746
COSTO DE VENTAS - 461,405 - 693,961 - 936,948
UTILIDAD BRUTA - 1,085,190 1,316,613 1,676,798
GASTOS OPERATIVOS - 485,868 - 528,876 - 588,751
DEP Y AMORT. ACTIVOS - 35,088 - 35,088 - 35,088
UTILIDAD OPERATIVA - 564,234 752,649 1,052,959
GASTOS FINANCIEROS - - -
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS - 564,234 752,649 1,052,959
I.R.29.% - 166,449 = 222,031 T 310,623
UTILIDAD NETA - 397,785 530,617 742,336
+DEPRECIACION Y AMORT. ACTIVOS r 35,088 35,088 © 35,088
FLUJO DE CAJA NETO - 432,873 565,705 777,424
INVERSION EN ACTIVOS TANGIBLES - 24,620 -
INVERSION EN ACTIVOS INTANGIBLES - 43,200
INVERSION EN GASTOS PREOPERATIVOS - 82,300
INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO - 21,649
FLUJO DE CAJA LIBRE - 171,769 432,873 565,705 777,424
Préstamo obtenido -
Amortizacion deladeuda - - -
Interés de ladeuda - - -
Escudo fiscal de losintereses - - -
FLUJO DE CAJA FINANCIERO - - - -
FLUJO DE CAJA NETO DEL INVERSIONISTA - 171,769 432,873 565,705 777,424

Figura 73. Flujo de caja libre con escenario pesimista

Tasa de descuento (Cok) 15.01%
Valor presente de los Flujos 1,315,171
Valor Presente Neto 1,143,403
TIR 273%

Figura 74. TIR para el escenario pesimista
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8.11.3 Analisis de punto de equilibrio

COSTOS FlJOS Afo 1 Afio 2 Afio 3
Gastos Operativos (admi. Y ventas) 462,731 503,691 560,715
depresiacidon + amortizacion 35,088 35,088 35,088
TOTAL 497,819 538,779 595,803
COSTOS VARIABLES Ao 1 Aiio2 Aiio3
Costo deventa 461,405 693,961 936,948
TOTAL 461,405 693,961 936,948
Figura 75. Proyeccion de CF y GV para hallar el punto de equilibrio
Hallando el precio de equilibrio por formula:
Precio de Equilibrio = Costo Fijo
P.V-CV
Figura 76. Formula para hallar el punto de equilibrio
PAQUETE BASICO 80.00
Punto de Equilibrio Afo 1 Ao 2 Ao 3
Costo fijo 248,910 269,390 297,902
P.V.-C.V 30.75 39.00 45.12
TOTAL unidades 8,094 6,907 6,602
TOTAL Soles 647,522.83 552,592.18 528,151.69
Figura 77. Punto de equilibrio del paquete Basico
PAQUETE COMPLETO 200.00
Punto de Equilibrio Ano 1 Ao 2 Aino 3
Costo fijo 138,422 208,188 281,084
P.V.-C.V 154.35 147.19 145.15
TOTAL unidades 897 1,414 1,936
TOTAL Soles 179,355.27 282,881.49 387,290.60
Figura 78. Punto de equilibrio del paquete Completo
PAQUETE COMPLETO 350.00
Punto de Equilibrio Ano 1 Afo 2 Afo 3
Costo fijo 92,281 138,792 187,390
P.V.-C.V 304.35 297.19 295.15
TOTAL unidades 303 467 635
TOTAL Soles 106,120.82 163,454.61 222,210.40

Figura 79. Punto de equilibrio del paquete Premium.
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8.11.4 Principales riesgos
Al ser una startup y teniendo bajas barreras para entrar al mercado de emision electrdnica,
hemos considerado los siguientes aspectos que podrian significar un riesgo para la

empresa.

*= La mayoria de nuestros competidores cuentan con un ERP web y pocos con una
app. Ello quiere decir que una vez que consoliden bien su sistema integrado, ellos
se apoyaran de un aplicativo como nosotros. Para evitar que eso nos afecte,
debemos prestar mucha atencion a ambas plataformas. Constantemente dandole
soporte y ser innovador.

» La informalidad aun existe en el pais y el sector empresarial al que queremos llegar
no se vera atraido por nuestra idea de negocio. FacturaFast debe apuntar a llegar a
aquellos empresarios que se quieren formalizar y quieren contar con una opcion de
emision electronica facil y al alcance de su bolsillo.

=  SUNAT representa un aliado y a la vez un proveedor que debera ser controlado, ya
que la emision de comprobante electronico al final termina en los registros de
SUNAT. Contando con la homologacion no basta para que opere nuestro negocio.
Debemos ser vigilantes que el sistema siempre esté activo para uso del
contribuyente.

= Los paquetes no son novedad en el mercado. Casi todos los competidores cuentan
con una gama de paquetes de acuerdo con la necesidad del cliente. Nosotros
debemos agregar el valor agregado a cada paquete y no solo centrarnos en las

emisiones que cada uno puede hacer.
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Conclusiones

FacturaFast es una empresa que brinda el servicio de facturacion electrénica y su
publico objetivo son todas las Mypes de Lima, especialmente a todas aquellas que
estin en un proceso de formalizacion y desean declarar sus ventas y llevar su
contabilidad de manera maés eficiente.

Nuestra ventaja competitiva frente a otras empresas de servicios electronicos es que
conocemos al detalle las necesidades de nuestros pequeiios empresarios y por ende les
brindamos una plataforma de facil uso, amigable y rapida, de tal forma que iniciarse en
la formalizacion sea un proceso amigable y asi evitar multas, ya que es una ley afiliarse

al servicio de facturacion electronica.

El perfil de nuestro publico objetivo son hombres y mujeres que cuenten con un
negocio Mypes, de nivel socioeconomico B, C y D, de 20 a 60 afos, que estén
obligados por la SUNAT a emitir facturas electronicas y con conocimientos basicos en

el uso de la web o Smartphone.

Nuestras instalaciones se encuentran ubicadas en el distrito de La Victoria, punto
estratégico geograficamente, ya que concentra la mayor cantidad de pymes de Lima

(“Gamarra” y transportes de carga terrestre).

La proyeccion de ventas para el primer afio es de S/ 1°718,439.00 soles y su costo de
ventas representa el 27% y el gasto operativo 30%, lo cual nos genera una utilidad del
32%. Asimismo, para los 03 afios proyectados nuestra empresa rinde flujos positivos,

lo cual es muy beneficioso para nuestros inversionistas.

El VAN del proyecto es de S/ 1°535,130.00 soles, lo cual significa que hemos generado
valor, ya que se recupero la inversion total y adicionalmente se obtiene S/ 1°535,130.00

soles.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) del proyecto es de 355.01%, ello como resultado de
que todos los flujos son positivos y se perciben ganancias desde el primer afio,
asimismo el calculo del proyecto es por 03 afios. Por otro lado, el COK es de 15.01%,

el cual cumple con las expectativas del inversionista.
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e En sintesis, el proyecto cumple con las condiciones necesarias para ponerlo en marcha,

ya que el VAN es mayor a 0, el TIR es mayor al COK.
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