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1. Resumen Ejecutivo
En la actualidad, donde la globalización se convierte en tendencia y se convierte el eje principal para cualquier rubro económico, es aquí donde la educación no se queda atrás. Es por ello que los centros de estudios trabajan cada vez más con autores y libros reconocidos internacionalmente, los cuales muchas veces nos es muy difícil de conseguir.
Sabemos de la existencia de Librerías formales y editoriales, algunas con marcas muy conocidas, que ofrecen  libros y textos nuevos a precios no tan económicos y también de lugares de comercio o ferias de libros nuevos y de segunda, unas de ellas formales y otras  informales,  a donde es poco seguro acudir.
Por un lado están los estudiantes universitarios ante la complejidad al acceso físico y económico a los libros o textos universitarios que incluso tienden a copiar estos cayendo en la piratería o a comprar en lugares pocos seguros, y por el otro lado están los estudiantes que adquirieron libros o textos, los cuales fueron usados y luego no encuentran qué utilidad darle.
Asimismo, encontramos la necesidad de contribuir al flujo de utilización y consumo de libros y textos.
 
Lanzar una plataforma que sirva para contactar estudiantes universitarios y a la vez enlazar su interés por comercializar libros.
La idea de negocio nace del equipo de trabajo, quienes actualmente somos estudiantes de los últimos ciclos de la carrera universitaria; es así que hemos detectado una necesidad permanente de los estudiantes universitarios al acceso de libros y/o textos que durante toda la etapa de estudios son vitales.
Como parte de nuestra propuesta de negocio buscamos ayudar a estudiantes universitarios de Lima Metropolitana a tener un acceso fácil a los libros o textos de acuerdo a su necesidad  mediante una plataforma virtual,  que de una forma dinámica y amigable les permita comprar y vender libros de su interés; así como también a ahorrar o ganar dinero a través de la compra o venta de libros y/o textos.
El objetivo directo del negocio es que nuestra empresa sirva como medio para enlazar a los vendedores y compradores, donde se puedan realizar acuerdos que beneficien a ambas partes, mediante las leyes de la oferta y la demanda.
Esta idea de negocio plantea una nueva propuesta dentro del mercado de Lima Metropolitana, ya que no se ha encontrado hasta el momento algo similar que pueda cubrir esta necesidad. 
 
En base a información obtenida del Instituto Nacional de Estadisticas e Informática, sabemos que  existen 91 universidades privadas, de las cuales, 42 dictan clases en Lima Metropolitana.
Asi también, sabemos que la industria TIC se encuentra en plena expansión en nuestro país según el último informe de INEI, el cual indica que en nuestro país se ha incrementado el nivel de acceso al internet de un 0.5% en 1995 a 23% para el 2014, lo cual es beneficioso para nuestro negocio.
 
2. Aspectos generales 
2.1 Idea Inicial / Nombre del Negocio
El negocio se llama Books and Books™ y se basa en la existente necesidad actual de los estudiantes universitarios de encontrar diferentes textos que a lo largo de su vida universitaria necesitan y en muchos casos ya no vuelven a ser utilizados, es por esto que aprovecharemos esta necesidad  para brindar un servicio que ofrezca una nueva forma de interacción entre estudiantes de diferente universidades particulares, a través de la comercialización de textos universitarios, tanto para compra como para venta.
Es debido a la alta demanda de textos y/o libros universitarios que en muchas ocasiones los estudiantes recurren a la mala práctica de la piratería o a la copia total de los mismos, actos que en nuestro país se encuentran sancionados penalmente, y que a su vez están regulados por Indecopi. Es por lo antes expuesto que Books and Books™ lanza la idea de contribuir y cubrir esta necesidad para así reducir los índices de piratería existentes en el país.
El equipo de trabajo cuenta con un capital humano altamente calificado y con experiencia en en diversos rubros, es así que decidimos cubrir la necesidad brindando una plataforma virtual, en la cual se pueda ofertar diferentes textos universitarios u académicos. 
Finalmente, consideramos que a pesar que el enfoque del negocio es relativamente nuevo, creemos que tiene muchas posibilidades de crecimiento logrado a través de un trabajo y dedicación conjunta del equipo.
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2.2 Descripción del Servicio a ofrecer
El servicio de intermediación que se ofrecerá a los usuarios les permitirá comprar o vender libros y/o textos universitarios en cualquier condición de acuerdo a sus necesidades. Nuestro objetivo es ofrecer una plataforma virtual que permita de una forma sencilla a los usuarios encontrar e identificar a otros usuarios que buscan lo mismo a través del uso de la tecnología.
El valor agregado principal de Books & Books TM para el usuario es el siguiente:
-         La página web permite comercializar unicamente libros y/o textos, en todas sus variedades.
-         La página web ofrece una serie de filtros especializados para búsqueda de libros y o textos.
-         La pagina web ofrece al usuario la opción de publicar avisos tanto para compra como para venta, acelerando el flujo y logrando así que se el usuario acelere el tiempo que le tomará la compra/venta.
·         Compradores.-  Nuestro portal brindara la facilidad de encontrar textos en cuestión de segundos mediante un motor de búsqueda en nuestra base de datos  alimentado por nuestros usuarios. Asimismo, tener la información organizada por preferencia de cada  usuarios a través de filtros especializados.  
·         Vendedores.-  Una vez registrados en nuestra base de datos estos contaran con una plataforma virtual que les permita exponer su inventario de libros y otros relacionados, ayudándolos a ponerse en contacto con millones de consumidores potenciales, teniendo la oportunidad de ofertar o negociar de una forma sencilla desde cualquier dispositivo.
USO DE FILTROS: Para venta y compra
 
2.3 Equipo de trabajo
Nuestro equipo de trabajo está conformado por profesionales capaces, innovadores y creativos lo cual nos permitirá tener una mayor apetura a nuevas ideas y enfoques diversos que brindaran una mejor visión del negocio.
	Guillermo Espíritu
Carrera EPE Negocios Internacionales – Décimo ciclo
Titulado en Administración de Negocios en la ISIL con más de 7 años de experiencia en gestión logística, administrativa y de comercio exterior. Altamente responsable y capacidad para trabajar en equipo y bajo niveles de eficiencia enfocado en la mejora continua. 
Aportes en el desarrollo del negocio: Conocimientos en redes y diseño de distribución en bienes y servicios en TI.
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	Carla Zunini
Carrera: EPE Administración de Empresas – Décimo ciclo
Titulada en Administración Bancaria en el Instituto IFB – Asbanc, con 3 años de experiencia en Supply Chain y más de 6 años de experiencia como Asistente de la Alta Dirección en diversos rubros de negocio como: Pesca, Gaseosas, Ingeniería y Construcción y actualmente me desempeño en el área de Logística de Metalúrgica Peruana S.A., empresa dedicada a la fundición con más de 50 años de trayectoria.
Aportes en el desarrollo del negocio: Uso de redes sociales, Logística, Comercial.
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	Vanessa García
Carrera EPE: Marketing – Noveno ciclo
 
Titulada en Administración, con 4 años de experiencia en el sector comercial y ventas. Permitiendo lograr introducir la idea de negocio  a nuevos mercados potenciales implementado estrategias de Marketing y ventas.
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3. Planteamiento Estratégico
3.1 Análisis Externo
3.1.1 Análisis PESTEL
Político –Legal: 
Nuestro país es un estado democrático y políticamente estable en el cual las reglas de juego están claras para cualquier persona natural o jurídica decida invertir. Asimismo, tiene entes regulatorios que para nuestro sector al que apuntamos seriamos regulados por Indecopi por los derechos de autor la cual no tendríamos alguna injerencia en este tipo de comercio ilícito puesto que solo brindaremos una plataforma virtual de e-commerce además de tener como clausula el hecho de disvincularnos algún mal manejo por parte de nuestros usuarios.
Ademas, legalmente el transgredir un derecho de autor se da cuando se roba o copia  la idea del autor caso que en ningún comento cometeremos este tipo de acto ilicito.
Con esta coyuntura política por la que atraviesa el país en estos momentos, genera un impacto positivo en los planes de negocio de Books and Books™, ya que se crean condiciones de confianza acompañadas de políticas que alientan e incentivan la inversión de proyectos innovadores que contribuyan al dinamismo de un mercado en crecimiento.
Económico: 
A pesar de que nuestra economía ha tenido una desaceleración en los últimos 5 años se ha registrado un incremento del PBI en el Segundo semestre del 2016  en 3.7% según el INEI en un mejor contexto de mayor consumo de bienes y servicios por parte de las familias lo que brinda una buena oportunidad de alcance a gran escala.
[image: ]
Además, se presenta un continuo crecimiento del PBI a partir del año 2014 hasta el 2019 como proyección promedio lo cual es un indicador que nuestro publico objetivo seguira en creimiento continuo debido a la economia estable, según la proyección del BBVA.
[image: ]
A partir del 2011 el ingreso per cápita promedio ha  incrementado en un 2% año tras año, hasta el año 2014; con tendencia a seguir creciendo.
También la CCL indica que en la V edición del Foro de Negocios y Networking para el mercado de las Tecnologías de la Información y la Comunicación de habla hispana, Business TICC 2015 que tuvo como invitado a Perú se ha podido tener una conclusión positiva en la que indica que nuestro país dispone de un sector TIC que ha crecido a un nivel de 8.5% desde el 2010 lo que va a tener un impacto positivo para nuestro modelo de negocio puesto que cada vez más peruanos tienen mayor acceso a la tecnología y la amplia gama de ofertas para el manejo de estas desde la comodidad en cualquier lugar en el que se encuentren.
Figura 4.
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Grafico 2
 
Tecnológico: 
El desarrollo de las TIC en nuestro país ha comenzado a despegar pero aún sigue habiendo una brecha que debemos eliminar en acceso a estas por parte de la población peruana según el último informe del INEI para el primer trimestre de 2016 solo el 54.9% en hogares de lima metropolitana, el 31.7% el resto urbano y tan solo el 1% los hogares del área rural tiene acceso a estas  por lo que esto significa una gran oportunidad de brindar nuestro apoyo en el crecimiento de estas.
[image: ]
Asimismo la actividad de Telecomunicaciones (TIC) se ha incrementado en un 10.4% con respecto al 2015 lo que nos conlleva a ver en estas una gran oportunidad de inversión.
 
[image: ]Gráfico 1
El sector esta en pleno desarrollo lo que hace que se tenga una mejor gama de ofertas que están tratando de cubrir esta demanda que cada dia es mas exigente que si las comparamos hace 10 años solo existía 1 proveedor que prácticamente monopolizaba el mercado y que ofrecia un servicio decadente por precios muy altos. Esto hace que el acceso a internet es nuestra capital que es donde apuntamos inicialmente sea muy dinamico lo que nos ayuda y potencializa la idea de que nuestra plataforma tendrá un nivel de aceptación alto.
Social - Cultural: 
Nuestro país ha tenido un incremento a lo largo de los últimos 15 años a nivel educativo, pasando de 72 universidades a 142 para el 2014 a nivel nacional, lo cual nos brinda una gran oportunidad para la viabilidad de nuestro negocio.
En los últimos 10 años el Perú ha logrado grandes avances en su desarrollo en muchos sectores, llegando a reducir el nivel de pobreza a un 23.6% para el 2014 según el INEI.
Asimismo el estado peruano viene promoviendo el desarrollo e inversión en tecnología de la información, para lo cual se trata de dejar de depender mucho de los negocios tradicionales, mediante el cual aprovecharemos estas promociones para invertir en un negocio no tradicional que contribuya con el desarrollo de la sociedad. 
Además tenemos como referencia la ultima realización de la feria internacional del libro en lima que año tras año sigue teniendo mayores adeptos y este año no fue la ecepcion  incrementando sus ventas a 14 millones de soles en tan solo 16 dias de duración un 7% mayor que la realizada en 2015 lo que es un indicador que la población peruana tiene la tendencia a encontrar lo que necesita en lugares que brinden alta seguridad y variedad.
Figura 5.
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3.2 Análisis interno              
3.2.1 Análisis de las 5 fuerzas de Porter
Este tipo de análisis nos brinda un completo análisis de la empresa por medio de un estudio de la industria con el fin de saber dónde está colocada o que tan atractivo seria el sector teniendo en cuenta los 5 puntos de M. Porter.
·         Entrada nuevos competidores: Medio - Alto
Actualmente no existe una competencia directa, ya que no hay una plataforma en Lima que ofrezca los mismos servicios que nosotros. Por ello, consideramos que tenemos competencias indirectas, ya que ofrecen la compra y venta de diversos productos.
 Books and Books™ buscara ofrecer una ventaja diferenciadora frente a nuevos competidores que puedan surgir tras la puesta de inicio de operaciones. 
·         Poder de negociación de los Clientes: Bajo
El poder de negociación de nuestros futuros usuarios y clientes no va a ser algo que nos tenga que perjudicar debido a que nosotros brindaremos una plataforma virtual, en la que los usuarios puedan ofrecer o necesitar libros especializados y que estos los puedan  conseguirlos fácil, rápido y de una manera segura.
·         Poder de negociación de los proveedores: Bajo
En cuanto a nuestros proveedores básicamente los consideramos como socios estratégicos para el crecimiento de nuestro negocio. Actualmente el desarrollo de las TIC en el Perú ha crecido notablemente, lo que está ocasionando que haya una mayor oferta de proveedores que nos brinden el soporte en nuestra plataforma virtual, lo que permite la no dependencia  de un proveedor en específico y tener una gama de opciones que mejor nos convenga teniendo en cuenta aspectos como calidad, costos entre otros.
Sin embargo, sabiendo de la importancia de brindar un servicio altamente de calidad y de altos estándares informáticos es necesario hacer una negociación de manera de hacer sostenible a  Books and Books™.
·         Productos sustitutos: Alto
Teniendo en cuenta el problema esencial que Books and Books™ ha encontrado en los estudiantes universitarios, en este caso hay una alta probabilidad que se cree alternativas similares.
    Mercado Libre:
[image: ]
Crisol:
[image: ]
OLX
[image: Resultado de imagen para olx pagina web]
Figura 8  Feria Popular de Libros “Amazonas”:
[image: Resultado de imagen para amazonas libros]
Figura 9 Planeta de Libros.com:              
[image: ]
 
·         Rivalidad entre competidores: Bajo
Actualmente Books and Books™ no tendría competencia directa, ya que en el mercado las ofertas TIC basadas en el modelo de negocio de brindar soluciones a todos los estudiantes universitarios, no ha sido implementada y es un servicio que no depende de la estacionalidad.
Lo que podemos encontrar son empresas que brindan el servicio de venta de libros en general y sin tener en claro un público objetivo como:
Google Books que brinda una plataforma virtual para la interacción y búsqueda de libros para que puedas visualizarlos en un 10% y el consumidor final pueda comprarlos.
 
Empresas editoras como crisol que han comenzado a invertir en el e-commerce, debido a la apertura de nuevos competidores, pero que aún mantienen el core business que es el de la comercialización de libros al público en general.
 
3.2.2 Analisís FODA
 
[image: ]
 
 
Matriz EFE
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El valor total de la calificación en esta matriz es de 2.99 lo que significa que la empresa se encuentra por encima del valor promedio ponderado, así tambien existen posibilidades de mejora y de aprovechamiento de oportunidades que nos permitirán manejar adecuadamente los factores externos  que influyen en el desarrollo del negocio.
 
 
 
Matriz EFE
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El valor total de la calificación en esta matriz es de 2.82 lo que significa que la empresa se encuentra por encima del valor promedio ponderado, asimismo nos permit controlar factores externos.
 
 
 
 
3.3  Visión
Ser la empresa top del E-commerce enfocados en la intermediación pro comercialización de libros y/o textos para universitarios en el territorio nacional para el 2021.
3.4 Misión
Somos una plataforma online de intercambio comercial de textos que ofrecemos un servicio moderno de calidad a nuestro público, a traves de un diseño amigable y con tecnología de constante actualización, todo ello con el respaldo de un equipo profesional calificado y motivado por el espíritu emprendedor.
3.5 Estrategia Genérica
La idea de negocio y el servicio que ofrece Books and Books™, presenta un publico objetivo o segmento bien definido de población y a su vez geográficamente, lo cual nos conduce a identificar como la estrategia genérica mas optima a la Estrategia de Segmentación, la misma que creemos podrá responder a las necesidades especificas de nuestros clientes.
Esta estrategia nos permitirá hacer frente a las fuerzas competitivas del mercado y así obtener una ventaja competitiva sostenible dentro de nuestro mercado objetivo, y como consecuencia superar a nuestra competencia.
[image: ]
[image: ]3.6 Objetivos Estratégicos
Los objetivos estratégicos planteados por Books and Books™ para lograr nuestras metas a un plazo de 5 años, son los siguientes:
·         Posicionar a la plataforma web como la  líder en compra-venta de libros y/o textos nuevos y usados en Lima Metropolitana.
·         Tener una rentabilidad de 30% anual, por lo menos a partir del segundo año de operación.
·         Lograr que el negocio sea escalable a través de la actualización y aprovechamiento de los medios tecnológicos.
·         Promover una cultura de consumo e intercambio de libros y/o textos nuevos y usados en Lima Metropolitana, de manera sostenible y así contribuir con el medio ambiente.
·         Impulsar el conocimiento de la marca a través de campañas de publicidad en Redes sociales y con el soporte de figuras representativas.
 
4. Investigación /Validación de Mercado
4.1 Diseño Metodológico de la Investigación
El diseño metodológico que emplearemos en este estudio es el de Investigación cualitativa y cuantitativo. Nuestros métodos y técnicas de recolección y procesamiento de datos son la entrevistas a profundidad, métodos estadísticos, tabulación, análisis de bases bibliográfica y otras fuentes, de esta manera podremos llegar a una confirmación preliminar y validación de la hipótesis del negocio.
Hipótesis del cliente
Existen estudiantes de universidades particulares de Lima Metropolitana que cuentan con libros y/o textos que ya no usan y/o que quieren vender o generan un ingreso extra por ellos, y por otro lado están los estudiantes de universidades particulares de Lima Metropolitana que desean adquirir estos libros y textos, y en ambos casos no existe una forma rápida y cómoda de conectarlos.
Diseño de la Hipótesis
A través de un Experiment Board identificaremos quién es nuestro cliente, cuál es el problema que lo aqueja y el supuesto de mayor riesgo, el cual nos servirá para idear una solución adecuada.
El cuadro nos muestra como luego del experimento concluimos que nuestros clientes son los estudiantes de universidades particulares interesadas en comprar y vender libros o textos en Lima Metropolitana; siendo el problema que presentan la necesidad de un canal de llegada entre Compradores y Vendedores de libros  y textos en Lima Metropolitana y siendo el supuesto de mayor riesgo la ausencia de  un medio de centralización de compradores y vendedores de libros y textos que les permita interactuar entre ellos y satisfacer sus necesidades.
[image: ]                                                                                                                            Para validarla la hipótesis se realizó una investigación de carácter cualitativo y cuantitativo a una muestra del mercado potencial obteniendo los siguientes objetivos :
Objetivo General
Validar la hipótesis del cliente y a la vez la idea del negocio (solución).
Objetivos específicos:
	Comprobar el tiempo que los potenciales clientes dependerían del servicio, indagando mas acerca de sus estudios.
	Comprobar la necesidad de los potenciales clientes de adquirir libros o textos
	Comprobar la necesidad de los potenciales clientes de vender libros o textos
	Sondear las ideas de solución de los potenciales clientes ante la necesidad identificada.
	Comprobar que los potenciales clientes cuentan con ingresos para adquirir el producto que ofrecemos.
	Comprobar la disposición del cliente a pagar una suma módica por obtener una solución

 
Universo a investigar
Estudiantes de Universidades particulares de Lima Metropolitana y que tienen el interés y/o necesidad de vender y comprar libros de forma rápida.
Tamaño de la muestra: 
Son un total de 42 Universidades privadas en Lima Metropolitana:  
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Resultando en un total de 799,687 estudiantes en las Universidades privadas de Lima Metropolitana. (Fuente INEI - 2015)
[image: ]
Se obtuvo una muestra representativa de 384 personas.
·         Diseño de la entrevista
	ENTREVISTA A PROFUNDIDAD

	Diseño de la entrevista

	Metodología
	Cualitativo

	Técnica de Investigación
	Entrevista a profundidad 
Aproximadamente 54 entrevistados por cada una Universidad.

	Ámbito geográfico

	Universidades particulares de Lima: 
1) Universidad Cesar Vallejo : Av. Del Parque 640. Urb. Canto Rey, San Juan de Lurigancho.
2) Universidad San Ignacio de Loyola : Av. La Fontana 550, La Molina
3) Universidad San Martin de Porres : Av. Las Calandrias S/N, Santa Anita
4) Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas : Prolongación Primavera 2390, Santiago de Surco
5) Universidad Ricardo Palma : Av. Benavides 5440,  Santiago de Surco
6) Universidad de Lima : Av. Javier Prado Este N° 4600, Santiago de Surco
7) Universidad Garcilazo de la Vega : Av. San Felipe 890, Jesús María

	Detalle

	La entrevista se realizó a un grupo de 380 estudiantes de universidades particulares, que representa casi el 98.96% del total del número obtenido como muestra representativa: 384.
El objetivo de la entrevista a profundidad es indagar acerca de los intereses de nuestro público objetivo y validar la idea de negocio.
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Investigación Web:
	INVESTIGACION WEB

	Landing Page

	Detalle

	 
Para realizar la investigación web, se utilizó un método de captación del interés del público potencial, en el cual se publicó un aviso falso en Facebook ofreciendo un beneficio relacionado a nuestra idea de negocio: « Un sorteo de Libros », el cual direccionaba a una Landing Page, donde la persona dejaba su cuenta de correo para participar si estaba interesada en dicho sorteo.
Este aviso es de modalidad de pago y fue configurado para estar dirigido a personas que se encuentren dentro de nuestro publico objetivo : Estudiantes Universitarios de Lima Metropolitana, de ser posible universidades privadas.
Posteriormente, en el Landing page las personas interesadas dejarán sus nombres y direcciones electrónicas a fin de poder contabilizar las interacciones realizadas por los usuarios.
De esta forma, logramos evaluar el interés de los potenciales clientes por el producto que ofrecemos y a su vez validar la existencia de la necesidad planteada.
Con esta herramienta se esperaba obtener por lo menos el 10% de interacciones por parte de los usuarios para considerar un mínimo éxito del proyecto.
 


 
 
 
ANUNCIO EN FACEBOOK
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LANDING PAGE
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4.2 Resultados de la Investigación
4.2.1 ENTREVISTAS A PROFUNDIDAD:
Resultados de la entrevista a profundidad:
Las entrevistas a profundidad sirvieron para conocer más al potencial cliente, comprobar  la necesidad del servicio a ofrecer y finalmente verificar si las opiniones obtenidas, contribuyen a la validación de la hipótesis del cliente y a la vez la idea del negocio (solución propuesta).
 
 
 
 
 
Objetivo 1: Comprobar el tiempo que los potenciales clientes dependerían del servicio, indagando más acerca de sus estudios.
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Objetivo 2: Comprobar la necesidad de los potenciales clientes de adquirir libros o textos.
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[image: ]Objetivo 3: Comprobar la necesidad de los potenciales clientes de vender libros o textos
Se obtuvo que de todos los entrevistados, por lo menos contaban con libr os y/o textos que en algún momento adquirieron y que en su mayoria estos eran almacenados en sus hogares.
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Asimismo, los entrevistados indicaron interés en encontrar una manera de generarles algún beneficio o recuperar la inversión que hicieron.
Algunos de ellos la mayoria quiso experimentar con la venta de estos a través de paginas web, pero indicaron que su anuncio no tuvo acogida e incluso nunca los contactaron y solo un 18% de ellos pudo concretar la venta.
 
 
 
 
Objetivo 4: Comprobar el interés del cliente por una opción que solucione su necesidad y sondear sus ideas de solución ante la necesidad identificada.
El 95% de los  entrevistados dieron indicio de que podría ser un medio relacionado a tecnología, que se encuentre aterrizado a su localidad como aplicaciones principalmente o páginas web, que les pueda brindar precios comodos, y a donde puedan acceder desde cualquier lugar.
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Objetivo 5: Comprobar que los potenciales clientes cuentan con ingresos para adquirir el producto que ofrecemos.
Algunos de los entrevistados afirmaban tener 17 años, pero que ya contaban con un trabajo part time.
Otros de ellos recibían propinas semanales. 
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Así también un números significativo (44%) que se encuentran cursando los últimos ciclos de la carrera se encuentra realizando practicas pre profesionales, por lo cual perciben algunos ingresos, lo cual les permitiría adquirir los libros o textos por su cuenta.
Por otro lado, 46% de los entrevistados que se encuentran estudiando en la modalidad EPE, CPEL y otros, indicaron trabajar y percibir ingresos fijos mensuales, lo cual les permitia  una holgura en sus finanzas y poder comprar cualquier tipo de libros o textos.
Solo 8% de los entrevistados indicaron tener un negocio propio y holgura en sus finanzas.
Objetivo 6: Comprobar la disposición del cliente a pagar una suma módica por obtener una solución.
Nuestras entrevistas nos han permitido verificar la disposición de las personas en obtener una posible s olución a la necesidad explicada para lo cual nos reafirma que el 92% de los entrevistados estaría dispuesto a pagar  algún dinero extra con tal de recuperarlo con la venta de sus libros o textos, pero si fuese gratis la disposición por el uso del servicio si fue del 100%.
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El 8% de los entrevistados indico que no pagaria una suma por este servicio. 
De las personas que preferirian pagar  estas nos indicaron cuanto es lo que podrian pagar por el servicio lo que nos brinda una idea de cobro porcentual.
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4.2.2 INVESTIGACION WEB:
Resultados de la investigación Web :
Publicación de sorteo falso: 
En el análisis de la publicación del sorteo falso se obtuvo que alcanzó a 1828 personas en total, de las cuales 381 mostraron interés a través de alguna acción: Me gusta, Comentarios, Correos en el landing y Compartidos;  y finalmente 194 clicks en en la Página web. Es decir  se obtuvo una conversión final de todo el proceso equivalente a 10.61% lo cual resulta favorable ya que supera el indicador mínimo de éxito propuesto. Asimismo, este indicador nos demuestra el interés que tienen las personas en el servicio que  brindaremos, inscribiéndose en el concurso, dejándonos sus datos para poder contactarlos y participando activamente.
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Si revisamos la información a más detalle notaremos que de las visitas realizadas por los usuarios; la menos representativa es de 14 visitas en un día; y la cifra más resaltante es de 63 visitas en un  día, esto medido durante una semana.
Se han realizado 13 actualizaciones diarias del anuncio en total; donde todas por lo menos cuentan con 5 interacciones y la más alcanzada cuenta con 249 interacciones por parte de nuestros usuarios.
 
Landing Page: 
Con especto a los resultados de la Landing Page, se obtuvo que se suscribieron en el Landing Page 237 personas, por lo cual notamos que el número indicado está muy cerca a la cantidad de personas que realizaron acciones en el aviso: 381; es decir que representa la cantidad de personas interesadas en participar de alguna forma de nuestra idea de negocio. Muestra de ello es haber dejado registrado sus direcciones de correo electrónico a fin de poderlos contactar para brindarles mayor información.
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Deducimos que esto se debe a la publicación agresiva del anuncio en Facebook que hemos empleado para difundir la Landing Page, ya que los medios de publicidad de Facebook son sumamente accesibles.
Con respecto a las personas que interactuaron con nuestro aviso, tenemos como resultado que el 56% son mujeres y el 44% son hombres; de los cuales más del 75% de los interactores se encuentran en un rango de edad entre: 17 a 25 años. 
 
 
4.3 Informe Final
Se elaboró y llevó a cabo una entrevista especialmente diseñada para el doble propósito de reforzar la validación de la hipótesis del cliente y a la vez la idea del negocio.
Validación de la hipotesis del cliente :
El público objetivo confirmó que tiene necesidad de adquirir libros y/o textos muchas veces, debido a la exigencia de los cursos que llevan actualmente; asimismo indicaron que les resultaba difícil conseguirlos de forma física y muy costosa de forma virtual, además manifestaron que preferían adquirirlos de forma física que virtual, por diversas razones de utilidad y seguridad.
Por otro lado la mayoría de los entrevistados tenían en este momento libros a los cuales no les encontraban un uso; asimismo, creyeron muy conveniente poder obtener un ingreso o beneficio por la venta de los mismos y muchos de ellos comentaron sobre sus experiencias poco exitosas.
Por lo que la hipótesis del cliente acerca de la existencia de estudiantes de universidades particulares que cuentan con libros y/o textos que ya no usan y/o que quieren vender y generar un ingreso extra para ellos, y por otro lado los estudiantes de universidades particulares de Lima Metropolitana que desean adquirir estos libros y textos, y en ambos casos no existe una forma rápida y cómoda de conectarlos, queda validada.
Validación de la idea del negocio :
Una vez identificada la necesidad del cliente y su interés en la idea del negocio, se obtiene que el mismo sí tendría acogida, ya que resolvería una necesidad y en consecuencia generarían los ingresos esperados.
Por otro lado, se obtuvo que de los entrevistados, ambas partes del posible flujo de comercio del negocio: Posibles compradores y posibles vendedores mostraron interés en una posible solución, en ese sentido plantearon algunas sugerencias, las cuales estuvieron relacionadas con la tecnología, negocio local, precios cómodos y accesibilidad desde cualquier lugar, etc. Todo ello va alineado a lo que ofrecería nuestra idea de negocio, lo cual resulta un punto a favor.
El total de los potenciales clientes tenía una fuente segura de ingresos de diversos tipos y que la mayoría estaría dispuesto a pagar por una solución que atienda su necesidad.
A su vez, se obtuvo que una importante cantidad de los entrevistados (Estudiantes de Universidades particulares) que se encontraban estudiando cursaban carreras que les exigían mayormente cantidades importantes de Libros y/o textos, lo cual representaba una tendencia a consumir el servicio ofrecido y a generar ingresos para el negocio. 
Se rescata también que algunos puntos identificados que podrían continuar al desarrollo del negocio serían: 
-         El aprovechamiento de los recursos que están a la mano: Tecnología.
-         El negocio tendría ingresos seguros por cada posible cliente de por lo menos 3 años.
-         El negocio muestra escalabilidad, ya que nos permitiría un rápido crecimiento con inversiones básicas.
-         El crecimiento de la demanda sería constante, ya que las recomendaciones boca a boca de nuestros usuarios nos permitirían captar más usuarios y esto en consecuencia permitiría incrementar nuestros ingresos.
-         Se identificó la necesidad del usuario y se propuso una solución que atienda dicha necesidad, basándonos en el auge del uso de la tecnología actual.
-         Contamos con componentes que nos permitirán un rápido crecimiento: Un equipo de trabajo profesional y actualizado, uso de la tecnología, un público objetivo que conocemos bien.
Finalmente descartando percepciones, se comprobó la necesidad del cliente, la misma que podría ser atendida con nuestra idea de negocio ofrecida con la mejor aceptación; es decir se validó la hipótesis del cliente y a su vez la idea del negocio.
 
5. Plan de marketing
5.1 Planteamiento de objetivos de marketing
Corto plazo
·         Atender por lo menos al 5% del total de universitarios de la ciudad de Lima, lo cual representa a 39,935 estudiantes en el primer año de operaciones.
·         Lograr el conocimiento de la marca a través de redes sociales obteniendo 20% de conversiones sobre el total de clics en los próximos 6 meses.
·         Captar mil seguidores en nuestro fan page de Facebook en un periodo de 6 meses.
·         Tener inscritos en la plataforma de Books and Books™ alrededor de 200,000 usuarios en el transcurso de 01 año.
Mediano plazo
·         Definir apropiadamente la cadena de suministros de libros entre los vendedores y compradores.
·         Lograr un crecimiento de mercado anual de entre 5% y 10%
·         Maximizar la eficiencia de costos para lograr mejorar la rentabilidad a partir del segundo año de operaciones
Largo plazo
·         Atender al 40% del total de estudiantes de Universidades privadas de la ciudad de Lima en un plazo de cinco años.
·         Lograr una cobertura nacional. 
 
5.2 Estrategias de marketing:
5.2.1 Segmentación
La empresa ha logrado obtener una segmentación eficaz por las siguientes razones:
·         Es mensurable, segmento elegido está claramente definido y es un mercado alcanzable, debido es que es de libre disposición para estudiantes universitarios con alta capacidad y acceso a nuevas tecnologías.
·         Es accesibles, debido a que cualquier estudiante universitario puede tener acceso desde cualquier dispositivo electrónico (Smartphone, Tablet, iPad, PC, laptop).
·         Es sustancial, debido a que es un servicio económico y de fácil acceso para cualquier estrato social de cada estudiante universitario de la ciudad de Lima.
La primera etapa de esta segmentación, consistió en definir las necesidades de todos los estudiantes universitarios de las diferentes universidades privadas de la ciudad de Lima. Dejar de lado a algún universitario, puede ser un proceso de pérdida de ingresos. Cabe resaltar que todos van a tener una necesidad que puede ser satisfecha por cualquier otro estudiante, así sean de diferentes estratos sociales.
La segunda etapa, sería definir la estrategia de inscripción dentro de la plataforma, para así ir definiendo perfiles que puedan enlazarse con los requerimientos de otros estudiantes, ya sea por carrera universitaria, edad, preferencias extracurriculares, etc.
Finalmente, se debe contar con todo aquel universitario activo o egresado, que requiera comercializar algún tipo de libro relacionado a cualquier carrera universitaria.
5.2.2 Posicionamiento
La segunda etapa consiste en definir el posicionamiento de Books and Books™ , con el cual lograremos alcanzar la imagen buscada que ocupará nuestra marca de servicio en la mente de nuestro consumidor, de acuerdo al segmento definido :
Segmentación geográfica : Estudiantes de Universidades particulares de Lima Metropolitana.
Guiandonos por los conceptos de Posicionamiento de Kotler y Armstrong : « La forma en la cual los consumidores definen el producto en relación a sus atributos importantes, el lugar que ocupa el producto en mente de los consumidores en relación con los productos de la competencia », es que lo construiremos basandonos en la venteja competiviva que tiene nuestro servicio y a partir de la percepción que tienen los consumidores de B&B de forma individual y respecto a nuestra competencia.
Para ello identificamos nuestras posibles ventajas competitivas.
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Fuente: Elaboración propia.
A continuación se muestra la lista de posibles ventajas competitivas y la elección de ella en base a los 4 tipos de diferenciacion de la oferta de marketing:
·         Equipo de profesionales de alto nivel (Personal).
·         Amplio canal de atención (plataforma de social media) (Canal).
·         Infraestructura (plataforma) adecuada (producto).
·         Servicio integral de seguimiento de la transacción a realizarse (servicio).
La ventaja competitiva se centra en el servicio integral desde la obtención del vendedor hasta la colocación del producto y la realización de la transacción.
Finalmente, se presenta la estrategia de posicionamiento para Books and Books™.
Se identificó la estrategia adecuada de posicionamiento basada en nuestra ventaja competitiva y teniendo en cuenta nuestro segmento de mercado:
En función a los beneficios que el producto ofrece :
Este posicionamiento es resultado de sobresaltar características particulares de los productos y o servicios que te beneficien en algo. 
·         Solucionan el problema especifico
·         Rapido, portatil, moderno y usa GPS
Figura 6. Estrategia general de posicionamiento de Books and Books™
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Fuente: Elaboración propia.
Mezcla de Marketing identificada :
MÁS POR MENOS: En este caso B&B ofrece la propuesta d valor mas atractiva, ya que ofrece un servicio integral por menor precio.
5.3 Mercado objetivo:
5.3.1 Tamaño de Mercado
El éxito de un negocio depende en gran parte de la existencia y el tamaño del mercado para el producto o servicio que se está ofreciendo. En ese sentido para hallar  el tamaño del mercado mas exacto se ha recurrido a numeros netamente reales basados en  reportes publicados por el Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI.), de esta forma obtenemos el número de estudiantes de universidades privadas de Lima, a los que ofreceremos nuestro servicio a traves de la plataforma de Books and Books™.  El numero obtenido de estudiantes de universidades privadas de la ciudad de Lima es de : 799,687.
5.3.2 Tamaño de mercado disponible
En este caso basado en la coyuntura actual y en la accesibilidad de la tecnologia en la sociedad es que se considera nuestro mercado disponible como el 100% del mercado, ya que todos los estudiantes de Universidades particulares cuentan con al menos un dispositivo electronico por donde acceder a nuestra web. (Smartphone, Tablet, iPad, PC, laptop, tv, consola de juegos, etc).
5.3.3 Tamaño de mercado operativo (target)
Dado que el mercado disponible es de 799,687 estudiantes universitarios, se debe definir el target a abarcar en el corto plazo. Es por ello que según los objetivos a corto plazo, el target a abarcar sería del 5% solo para el primer año, con un crecimiento de entre 5% y 10% anual, hasta abarcar el 40% en los primeros 5 años.
 
5.3.4 Potencial de crecimiento del mercado
El potencial crecimiento está determinado por el crecimiento de la cantidad de los estudiantes universitarios de la ciudad de Lima. Según la fuente confiable de datos del INEI, el crecimiento de la cantidad de estudiantes de estudiantes de universidades privadas de Lima sería de 4.8% anual, basado en el crecimiento real de los últimos 5 años,  lo que determina el incremento del mercado en 38,384 estudiantes anual.
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5.4 Desarrollo y estrategia del marketing mix
5.4.1 Estrategia de producto / servicio
Las compañías de servicios exitosas consideran en primer lugar a sus clientes como la razón principal de su desarrollo y crecimiento, soportado por un gran conjunto de personas que se dedican diariamente a la satisfacción de las necesidades del cliente.
La cadena de utilidades cuenta con cinco eslabones:
·         Calidad del servicio interno.
·         Empleados de servicio satisfechos y productivos.
·         Un valor mayor del servicio.
·         Clientes satisfechos y leales.
·         Utilidades y crecimiento saludables del servicio.
Siguiendo esta línea se debe de tener en cuenta la flor del servicio, una técnica efectiva que permite diferenciar a la empresa de la competencia, teniendo como resultado que los clientes la prefieran antes que a 1a competencia. Es un carácter diferenciador.
Figura 7. La Flor del Servicio
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Fuente: Elaboración propia.
 
Ser relevante: Un servicio que resuelve un problema actual: es el de solucionar la viabilidad de información entre estudiantes universitarios. Esto beneficia al curso de sus estudios y sobretodo a su formación y crecimiento para su posterior desarrollo profesional para la sociedad.
Brindar un valor/ beneficio: Es importante definir claramente los beneficios que espera el cliente del servicio. La propuesta de negocio presenta los siguientes:
-         Cuidado (resguardar información de cada usuario).
-         Confianza (expertos en la comercialización de libros nuevos y en uso, a través de una plataforma con las mejores condiciones).
-         Disponibilidad / inmediatez de uso (en cualquier dispositivo electrónico).
-         Facilidad (acceso rápido y versátil en cualquier dispositivo electrónico).
Valor diferencial: La razón por la cual los clientes deben elegir a Books and Books™, es porque son los expertos en la comercialización e interacción de compradores y vendedores de libros nuevos y en uso en una disponibilidad inmediata y en tiempo real.
5.4.1.1. Diseño de producto / servicio
Con el fin de cumplir con la propuesta de valor que ofrece Books & Books y satisfacer la necesidad de los clientes, el diseño del servicio es el siguiente:
-         No solamente es un servicio de almacenaje y transacción de información sino también de fidelización de compradores y clientes y sobretodo de resguardo de información de ambas partes.
-         Además, los compradores también pueden ser vendedores de cualquier tipo de libros, lo que permite una flexibilidad de transacciones y movimiento de dinero.
-         Finalmente, no existe límite de productos que los vendedores puedan ofertar en la plataforma. Cabe resaltar que libro que no haya sido consultado en el periodo de un año, será retirado del portafolio de ventas.
Actividades Claves:
Las actividades claves permiten conocer bien cuáles son los recursos, capacidades y actividades necesarias para ejecutar el servicio.
La actividad más importante es la creación de la plataforma y aplicación de Books and Books™, la cual servirá para ofrecer libros y sobretodo desarrollar la transacción comercial del producto.
Adicionalmente, otra actividad importante es el registro de la mayor cantidad de estudiantes universitarios, de los cuales el 50% de ellos debería ofrecer al menos 01 libro. Se deben verificar el estado de los libros, a través de fotografías y que pueda ser legible. El vendedor debe ser claro sobre las características del libro y las palabras claves de búsqueda.
Otra de las actividades importantes es la creación y control de los procesos adecuados para que comercialmente las transacciones sean correctas y el libro y dinero lleguen a los usuarios y cuentas respectivamente.
Finalmente, lo principal es brindar la confianza y confidencialidad de los usuarios para posteriores usos de la plataforma  para la adquisición de libros nuevos y en uso en búsqueda de la satisfacción de su necesidad apremiante.
Socios claves:
Para el modelo de negocio propuesto, se requiere de una red de compradores y vendedores, los cuales serán especialmente estudiantes universitarios de la ciudad de Lima y diversos egresados y/o profesionales que puedan ofrecer algún tipo de libros. Para ello, va a ser totalmente necesario, la publicidad de la fanpage y sobretodo el desarrollo de una metodología interactiva para conectar Facebook con la aplicación.
Para tener una imagen más amplia de la idea de negocio se ha desarrollado el Business 
Model Canvas:
Cuadro 1. Business Model Canvas 
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Fuente: Elaboración propia.
5.4.2 Estrategia de precios (Análisis de costos, precios de mercado)
La fijación del precio de Books & Books se realizó en base a dos factores importantes de acuerdo al giro del negocio :
Fijación me de precio medinte margenes basado tambien en costos
Fijación de precios basada en el valor percibido de cliente
Calculo del precio de venta al público :
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En primer lugar se calculó el precio que resulta de obtener el costo unitario total agregando los impuestos de ley y el margen de ganancia esperado, resultando un precio de venta al púlico de S/. 4.04 Nuevos soles.
Sin embargo basado también en la percepción de valor del servicio de parte del público es que se definió un precio de venta mínimo o comisión en este caso por transacción de S/. 5.00 Nuevos soles y un máximo de 10% del precio del libro vendido.
5.4.3 Estrategia comunicacional 
La estrategia de comunicación será un proceso elemental para la construcción de marca de Books and Books™. Para lo cual la empresa tiene mapeada una serie de actividades publicitarias que contribuirán al objetivo, dar a conocer la marca , mantenerla vigente y alineada a los cambios tecnologicos y sociales de nuestro público objetivo.
B&B implementará acciones específicas correspondientes a la mezcla promocional de acuerdo al siguiente detalle :
Momento de comunicación
·         Publicidad: 
Por ser el primer negocio en el perú basado en la tecnología y alineado al deseo de promover la lectura, es que se contará con la imagen de algunos personajes televisivos que representen imagen o modelos de personas cultas o con habitos de lectura, los cuales influenciarán en nuestros potenciales clientes.
Los personasjes que participarán serán : Beto Ortiz, Mónica Delta, Federico Salazar y Milagros Leiva.
Especificamente se solicitará la imagen de estas 4 figuras televisivas, a quienes en tres oportunidades se les solicitará lo siguiente :
1ra Oportunidad :En el pre lanzamiento
-         Grabación de video spot publicitario, el cual se compartirá de forma intensiva a traves de redes sociales y mail masivo.
-         Sesión de fotos para la marca, estas fotos serán publicadas en volantes, redes sociales, afiches, baners, y mail masivo.
 
 
2da Oportunidad : Mes uno
-         Grabación de diversos videos spot publicitarios de pequeña duración, los cuales se compartirán de forma intensiva a traves de redes sociales y mail masivo durante el primer semestre del año.
-         Sesión de fotos para la marca, estas fotos serán publicadas en redes sociales, afiches, baners, y mail masivo durante el primer semestre del año.
3ra Oportunidad : Mes seis
-         Grabación de diversos videos spot publicitarios de pequeña duración, los cuales se compartirán de forma intensiva a traves de redes sociales y mail masivo durante el primer semestre del año.
-         Sesión de fotos para la marca, estas fotos serán publicadas en redes sociales, afiches, baners, y mail masivo durante el primer semestre del año.
Esta publicidad deberá ser masiva, distribuida por redes sociales, mail y volantes en Universidades. (Inversión adjunta en el presupuesto de marketing). [image: ]
·         Redes sociales: Promocionar a la marca a través de las principales Redes sociales, como Facebook e instagram.
·         Mail masivo: B&B™ busca llegar a los clientes de manera acelerada con la finalidad de lograr mayores transacciones y con ello mayores comisiones e ingresos para la empresa. Para tal fin, B&B utilizará la base de datos generada de los correo proporcionados por los mismos interesados en el Landing Page y Facebook. 
Asi también, se solicitará bases de datos de los alumnos a las universidades particulares; como respuesta a ello B&B se compromete a promocionar la página de las universidades que deseen participar.
[image: Resultado de imagen para redes sociales][image: Resultado de imagen para mail masivo]
·         [image: Resultado de imagen para volanteo]Volanteo móvil: Se desarrollará volanteo personalizado en horarios diurnos en las universidades particualres de Lima. Las visitas no serán todos los días, per o será en días intercalados por cada  universidad (inversión adj unta en el presupuesto de marketing).
La empresa que realizará el servicio de Volanteo es : Dynamic Mrketing Group, el costo es de S/. 5,000 incluido IGV.
El servicio cotizado es Entrega de volantes mano a mano en punto especifico, y consiste en :
Entrega de 50,000 volantes en las sedes principales de 10 principales universidades, 5,000 volantes por punto.
La distribución será realizada por personal joven con carateristicas físicas similares a nuestro publico objetivo, vestido con ropa colorida y haciendo alusión a la marca.
La duración de la distribucion será de una semana : Lunes a Viernes.
·         Presentación del brief de comunicación :
1.      El Objeto de la Comunicación:
-         Generar conocimiento y recuerdo de la marca. 
-         Generar empatía con los potenciales clientes.
2.      El mensaje:
-         Books and Books™ es un moderno servicio de intermediación para comercialziación de libros entre la misma gente de su localidad, que a través del uso de la tecnología desea ofrecerle a los clientes la opción de acceder de forma inmediata y en tiempo real a libros nuevos y en uso en perfectas condiciones.
3.      El soporte:
-         Se conoce que el soporte publicitario son las diferentes opciones que tenemos para realizar publicidad en cada uno de los medios de comunicación.
MKT BTL (Below the Line): Correos electrónicos, volanteo, redes sociales, etc.
Se definió usar Mkt BTL, ya que por el momento estamos dirigidos únicamente al mercado Limeño y principalmente que por ser un negocio incipiente los costos de este tipo de marketing son más bajos.
4.      El concepto de la campaña:
-         El concepto de la campaña es: Por qué con Books & Books es la opción perfecta de comercialización de libros a través de medios on line.
5.      Toda la comunicación:
-         La comunicación será cercana, cálida y amigable, es decir, debe generar confianza. El mensaje debe anclarse en los principales atributos de la categoría (mencionados líneas arriba) de manera sencilla y muy directa.
5.4.4 Estrategia de distribución
Dado el caso de que Books& Books se encuentra lanzando un servicio nuevo, es necesario definir una estrategia de distribución.
Diseño del canal: El canal es directo desde Books & hasta el consumidor del servicio.
Longitud: Venta directa, ya que el ofrecimiento del servicio se realiza a través de la página web de Books & Books.
Anchura: Intensiva, ya que nos dirigimos a todo el mercado de estudiantes de universidades particulares sin criterio de discriminación, es decir nuestro mercado objetivo.
              

5.5 Plan de Ventas y Proyección de la Demanda
5.5.1 Plan de ventas mensual por un año
[image: ]
 
5.5.2 Plan de ventas anual por cinco años
[image: ]
 
 
5.5.3 Proyección de la demanda
[image: ]
 
 

5.6 Presupuesto de Marketing 
A continuación se presenta el presupuesto de marketing para el primer año, distribuido para BTL. En las siguientes figuras se detalla los porcentajes de utilización del presupuesto por cada rubro requerido. Es necesario tener conocimiento de estos rubros y su asignación porcentual para así tener control y futuros pronósticos de dichos montos.
Finalmente, se detalla el presupuesto de marketing en montos generales para el primer año. Se asume que los gastos incrementarán en a razón de 10% anual.
Cuadro 6. Presupuesto de Marketing
[image: ]
 
6. Plan de operaciones
6.1 Políticas operacionales
6.1.1 Calidad
Books & Books es una empresa constituida por un equipo de profesionales pequeño en número pero grande en capacidad que le permite responder de forma eficiente a los requerimientos de los clientes. El servicio integral brindado está basado en los siguientes pilares :
·         Calidad: Servicio integral brindado con calidad, con el objetivo primordial de satisfacer al 100% las expectativas de nuestros clientes acerca de nuestro servicio.
·          Cliente sobre todo: Nuestros servicio va alineado a las necesidades cambiantes de nuestros clientes.
·         Agilidad: Ofrecemos un herramienta que basada en el uso del internet ofrece una forma agil y fácil de realizar transacciones comerciales.
·         Innovación y Creatividad: Constante cambio y mejoras en el uso de la plataforma a manera de hacer más eficiente el servicio para nuestros clientes.
Difusión de la Politica de Calidad :
Las políticas de calidad de Books & Books serán difundidas a todo el equipo que conforma el negocio : Personal contratado, Servicios terceros, Asesores, socios, etc ; todo ello a traves de la entrega del documento formal Politica de Calidad de Books & Books, el cual será entregado una primera vez.
Asimismo, para garantizar que todo el personal conozca, comprenda e interiorice la politica de la Empresa esta información se reforzará cada 3 meses a todo el equipo.
En complemento, esta información será publicada en la página web para conocimiento de todos los usuarios.
 Para mantener los estándares de calidad en un alto nivel se plantea realizar trimestralmente encuestas de satisfacción online a los usuarios que hayan realizado al menos una transacción en la plataforma, ya sea como comprador o vendedor. Es con ello que se obtendrá información acerca de la calidad del servicio y nos permitirá obtener sugerencias directas de los usuarios, las mismas que se implementarán como parte de nuestra politica de mejora constante.
 
6.1.2 Procesos
Boos & Books reconoce la importancia  de los procesos como un elemento vitál en la gestión de las empresas, sobre todo si tiene a «La innovación » como pilar principal en su modelo de servicio. Es en ese sentido, que consideramos a los procesos como la columna vertebral de la compañia, más si es un servicio automatizado como el que brindamos.
La empresa tiene clara la importancia de los siguientes factores que intervienen en relación a los procesos : Diseñar los procesos, Implementar los procesos y Monitorear los procesos.
Todo esto contribuirá a la fluidez de las operaciones, mayor productividad, y en consecuencia un mejor servicio al cliente ; incluso B&B podría valerse de esto como una diferenciación en el mercado.
 
Proceso de Venta
El modelo de negocio de Books & Books es el de brindar un servicio de internediación antre compradores y vendedores de libros y/o textos, es así que para cada uno de ellos hay un Proceso definido de forma que puedan interctuar entre sí.
Para ello se requiere que previamente se registren en la plataforma consignando datos básicos, como : Nombre, E-mail, Telefonos de contacto, Ciudad, Universidad y Seleccionar intereses principales en libros y/o textos. 
[image: Resultado de imagen para ventas por internet]
Una vez registrados en la plataforma podrán iniciar la experiencia.
 
Proceso de Atención al cliente:
Para la ejecución y desarrollo de este proceso se cuenta con un personal encargado con el cargo de: Customer Service.
El personal de Customer Service dará soporte a las necesidades de los clientes, a traves de una central telefonica a traves de la cual tomará las llamadas, permitiendo así atender de cerca a nuestros clientes. 
[image: Resultado de imagen para ATENCION AL CLIENTE]
 
Se considera la atencion de algunos puntos claves : 
Brindar informacion acerca del servicio que ofrece B&B.
Guía para el uso de la herramienta y  navegación en la pagina web.
Atención de reclamos.
6.1.3 Planificación
Books & Books inicialmente desarrollará una planificación estratégica anual, la misma que será verificada trimestralmente a traves de reuniones entre los socios y la Dirección de Operaciones. 
Estas reuniones se realizarán en las instalaciones de la empresa y tratarán basicamente los siguientes temas :
-         Formular estrategias de acuerdo al desarrollo del negocio y al feedback recibido en el trimestre de parte del cliente.
-         Revisar la situación económica de la empresa.
-         Verificar el cumplimiento de los principales indicadores
-         Tomar desiciones respecto a cambios o nuevos proyectos a implementar. 
 
Estas reuniones trimestrales serán convocadas y guiadas por el Director de Operaciones, donde se deberá contar también con la presencia de los socios.
En paralelo se llevarán a cabo tambien reuniones de revision de indicadores y objetivos entre la Dirección de Operaciones y el personal de Customer Service, Responsable Marketing y se invitará a los asesores empresariales externos, de ser necesario.
Finalmente se elabroará un Acta de acuerdo de reunión la misma que servirá de trazabilidad delos acuerdos y permitirá monitorear los avances en la proxima reunión.
 
 



Cuadro 7 . Cronograma de de Revisión de Planificación Estratégica
[image: ]
              
 
 



6.1.4 Inventarios
El modelo de negocio de Books & Books es un modelo que carece de inventarios de mercadería física por ser un negocio virtual que brinda servicios de intermediación y se vale de los recursos proporcionados por los propios usuarios para generar el comercio o transacción, ya que los articulo que se comercialzian estan dispuestos en la propiedad de los mismos clientes.
Las politicas de Inventarios que aplica B&B son las siguientes :
-         Cerciorarse de la circulación de una cantidad mínima de avisos de venta que represente por lo menos el 150% de la cantidad de ventas proyectadas.
-         Cerciorarse de la circulación de una cantidad mínima de avisos de compra que represente por lo menos el 50% de la cantidad de ventas proyectadas 
-         Monitorear el flujo de visitas a la página.
-         Monitorear el flujo de interacciones en la página
 
6.2 Diseño de instalaciones
Dado que el modelo del negocio es virtual, carece de inventarios, maquinaria y personal operativo, sumado a la situación actual de la empresa la cual es un negocio casi incipiente, es que obtenemos que se requiere unicamente un local de pequeñas dimensiones para realizar la gestion administrativa y centralizar las operaciones.
Localización de las instalaciones
Con el propósito de identificar las instalaciones mas adecuadas es que se realizó el Analisis Logistico : Identificación de la mejor localización por ponderación de factores.
Para ello se identificaron los siguientes factores relevantes :
-         Costo del alquiler
-         Instalaciones con accesibilidad a redes y tecnología
-         Espacio y distribucion de las instalaciones
-         Lugar centrico para realizar gestiones administrativas
-         Seguridad
Y se cuenta con las siguientes opciones :
	OPCION 1

	Dirección : Av. Separadora Industrial Cdra. 20  - La Molina, Lima, Lima

	Precio : S/. 800 mensuales (1 meses garantía + 1 mes de adelanto)

	Area : 40 m2


 
	OPCION 2

	Dirección : Av. Trinidad y Morán Cdra. 2 – Lince, Lima, Lima

	Precio : S/. 700 mensuales (1 meses garantía + 1 mes de adelanto)

	Area : 20 m2


 
	OPCION 3

	Dirección : Av. Tacna Cdra. 4 – Lima, Lima, Lima

	Precio : S/. 600 mensuales (1 meses garantía + 1 mes de adelanto)

	Area : 30 m2


 
 
	OPCION 4

	Dirección : Jr. Cusco c/Abancay  – Lima, Lima, Lima

	Precio : S/. 600 mensuales (1 meses garantía + 1 mes de adelanto)

	Area : 45 m2


 
 

Cuadro 8. Analisis Logístico : Identifición de la mejor localización
[image: ][image: ]Fuente: Elaboración propia.
 
 
Luego de realizar el Analisis Logistico se determino que la mejor Localización para el negocio es la Opción 1 : Local ubicado en Av. Separadora Industrial Cdra. 20 . - La Molina, Lima, con 40 m2.

Capacidad y Distribución de las instalaciones
Oficina Administrativa
Esta oficina cuenta con un area de 40 m2 en donde se centralizaran las operaciones y se ralizará la gestion administrativa, siendo la unica oficina de la empresa.
Baicamente trabajaran ahí 3 personas : Director de Operaciones, personal de Customer Service y Responsable de Marketing y Ventas.
Está ubicada en el Distrito de La Molina, en zona semi industrial limite urbana y consta de un espacio para los 3 trabajadores (donde se colocará un escritorio tipo modular con 3 divisiones), un area de Servicios Higienicos y una pequeña sala de reuniones.
La capacidad total instalada podrá albergar a los 3 trabajadores de Books & Books, cumpliendo los requisitos de seguridad del Ministerio de Vivienda y Construcción.
Figura XX. Layout Instalaciones de Books & Books
[image: ]
Fuente: Elaboración propia.
PLANTA ADMINSITRATIVA (total área 40 mts2)
-         Ingreso y pasillo
-         Oficina (3 personas)
-         Sala de reuniones
-         Servicios Higiénicos (1)
6.3 Especificaciones Técnicas del Producto / Servicios
Servicio a brindar : Servicio de plataforma online para canalizar compra/venta de libros.
El servicio consta en brindar al cliente la experiencia de poder comercializar, es decir comprar y vender libros usados y nuevos a traves de internet ; todo ello por medio del uso de una página web y con el soporte de tecnología GPS.
La plataforma hace función de un centro o mercado en el cual los usuarios que pueden ser compradores  y/o vendedores pueden vender o comprar libros y/o texos,  nuevos o usados a un determinado precio. 
La página cuenta con filtros de busqueda especializados en el tema y ofrece tambien al usuario sugerencias de preferencias para el usuario, es interactiva en todos sus aspectos. 
La plataforma le otorgará sugerencias de busqueda de acuerdo a su perfil, es decir, por la carrera, universidad y ciclo de estudio.
 
 
 
 
[image: ][image: ]
[image: ][image: ]
 
 
Acerca de la Página Web :
La página web tiene una estructura y diseño especial que permite conectar a usuarios tanto compradores como vendedores quienes realziarán intercambios comerciales de libros y/o textos por internet. 
Para que los usuarios puedan utilizar el servicio, se deberán inscribir en la página, una vez creada una cuenta pueden iniciar sesión y  disfrutar de servicio.
[image: ][image: ]
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Comprar :
Para realizar compras existen dos modalidades, por busqueda o por publicación de aviso de compra.
 
[image: ]
 
 
 
 
 
 
[image: ]Por búsqueda :
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Por publicación de aviso de compra :
 
[image: ]
 
 
 
 
 
Vender :
Para realizar ventas existen dos modalidades, por busqueda o por publicación de aviso de venta.
[image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
[image: ]Por búsqueda :
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Por publicación de aviso de venta :
[image: ]
 
 
 
 
 
 
 
[image: Resultado de imagen para gps]Acerca del uso de GPS :
La interconxion GPS que ofrece B&B permite conectar a los usuarios por su localización, como : Distrito y Universidad, lo cual les permitirá hacer las transacciones mas rápido, ya que dará prioridad a quien se encuentre mas cerca.
 
Acerca de su uso en navegadores :
Se puede utilizar desde los principales navegadores como : Internet Explorer y Mozilla Firefox, Google Chrome, Zafari, etc.
[image: Resultado de imagen para navegadores]
Acerca de la transacción comercial : Compra / Venta :
El core del negocio es en sí el lograr contactar a dos clientes que tienen diferentes necesidades pero que estan relacionadas entre sí, por el producto que comercialzian, pero tambien los relaciona por ubicación y centro de estudios. Estos dos clientes, es decir Comprador y vendedor luego de haberse contactado realizaran la transacción comercial y posterior a ello el vendedor pagará a B&B un monto por comisión.
Acerca de la generación de ingreso del negocio :
La empresa genera ingresos al momento de recibir el pago por la comisión de parte del vendedor, es decir luego de realizado el intercambio entre comprador y vendedor.
B&B generará un comprobante de pago con el monto a cancelar.
La comisión a cobrar es de S/. 5.00 como mínimo hasta 10% del precio del libro ; para asegurarnos que el vendedor haya publicado el precio real del libro se le consulatará añ vendedor si el precio era el real, luego de realizada la transacción.
Se otorga al vendedor un plazo de 7 días para cancelar su boleta, luego de emitido el comprobante de pago.
Formas de pago :
Para el pago de las comisiones por parte de los usuarios, la empresa cuenta con 3 modalidades : Pago con TC , pago con TD Visa y Pago en cuenta (Banco BCP).
Books & Books garantiza una transacción segura a traves de la autenticación digital (VISA), protegiendo su dinero y evitando así los fraudes en web.
Esta página se encontrará en constante actualización de acuerdo a las necesidaded del cliente.
La plataforma está diseñada para que los usuarios puedan navegar en ella sin problema, soporta diversas interacciones al mismo tiempo y es tan dinámica y práctica que se asemeja al uso de las redes sociales, que son tan conocidas ya.

 A continuación se muestra un flujo simple que interrelacionas las actividades antes descritas :
Las actividades de color azul son las que inicialmente y directo a traves de la plataforma de Books & Books.
Las actividades de color naranja se realizan fuera de la plataforma y en tiempo real.
La actividad de color verde se realiza nuevamente en la plataforma y corresponde al pago de la comisión.
La actividad de color rojo hace referencia al momento luego del cierre de la transacción comercial en B&B y a las actividades de Post-Venta, como : Comentarios finales, calificaciones, reclamos, etc.
 Figura XX. Proceso de Books & Books

Fuente: Elaboración propia.              
 
 
 

Acerca de Reclamos
Por el giro especifico del negocio B&B solo acepta los siguientes tipos de reclamo :
Reclamos relacionados a cobros indebidos o montos incrementados en facturas.
Avisos no visibles
Pagina no responde
El plazo de atención de los reclamos es de 3 días útiles.
B&B no se hace responsable por la calidad o contenido de los productos comercializados a traves de su web, es por ello que este tipo de reclamo no es aplicable ni aceptado. Esta política estará debidamente publicada en la Web para el conocimiento de todos los usuarios.
En caso el comprador o vendedor tengan algun comentario negativo o alguna observación acerca de su contraparte o de la transacción en sí, podrán vertir dicha información en la calificación del otro, mas ello no se considera como un reclamo.
Donde sí tiene ingenrencia B&B es en poder bloquear la cuenta de un usuario (comprador o vendedor) al tener mala reputación.
6.4 Planeamiento de producción
6.4.1 Proveedores
La Empresa contará con los siguientes principales proveedores :
Servicio soporte tecnológico integral :
[image: ]Por el momento, B&B opta por contratar un servicio de externo de servidor, personal especializado y alojamiento, pagando una tarifa mensual por un paquete predefinido al proveedor ASIX S.A.
Es tendencia actual que las pequeñas e incipientes empresas como B&B prefieran alquilar un espacio en la “nube” de un proveedor especialziado que invertir en adquirir un desarrollo propio por su limitada capacidad para generar ingresos en esta primera etapa, a esto se le llama : « Cloud computing".
*Servicio de soporte tecnológico integral está comprendido por :
Servicio de soporte técnico permanente.
Servicio de manual y guía de usuario de uso de la página web
Hospedaje web (web hosting) y requerimientos técnicos especiales que se pudieran presentar (ej. servidor dedicado, grandes requerimientos de almacenamiento por temporadas, transferencia de datos, etc.)
Posicionamiento web : 30 frases relacionadas, actualizable cada semana.
Realiza cambios y ajustes en la página de acuerdo a indicación de B&B.
Realiza back up mensual de datos.
Elaboracion de indicadores mensuales de interacción de la pagina web.
Verificación de pagos en cuenta bancaria
Soporte GPS
Precio mensual por servicio de soporte integral : S/.4,000.00
 
*Desarrollo y diseño de página web interactiva a medida :
Elaboración de página web.
Sitio web administrable, seguro.
Sitio web optimizado para buscadores
Sitio web 100% interactivo.
Sitio web construído bajo criterios de usabilidad establecidos por Google
Navegabilidad para PC y Moviles.
Sitio web responsive : Adaptable al tamaño de pantalla del visitante.
Plataforma de zona de pago.
Asociado a Redes sociales
Sonido activado
Precio: USD 20,000.00 (Pagado por B&B en 12 meses : USD 1,666.66 / mes)
Tiempo estimado de desarollo del sitio: 30 a 60 días útiles.
Servicio integral empresarial:
[image: Resultado de imagen para asesoria empresarial de negocios]B&B se proveerá de un Servicio Integral empresarial diseñado para cubrir las necesidades de empresas que no desean contratar personal fijo, sea por desicion propia o por la envergadura del negocio. 
 
Es para ello que se contratará los servicios de la empresa A&H Logística Empresarial S.A.C., la cual brindará los siguientes servicios :
 
Frecuencia esporádica :
-         Asesoría legal
-         Selección y reclutamiento de personal
Frecuencia continua :
-         Servicio administrativo
-         Servicio tributario
-         Servicio financiero
-         Calculo y pago de planillas
-         Realización de pagos programados mensuales
-         Servicios generales y aseo
 
De esta forma nos permitirá el ahorro de costos fijos, logrando así una especializacion y mayor enfoque de la empresa en brindar un servicio de calidad al cliente.
Precio mensual por servicio integral empresarial : S/.3,000.00
VisaNet :
[image: ][image: ]La plataforma de B&B contará con el servicio de Pago Click que le ofrece Visa Negocios, el cual es un medio de pago de comercio electronico que permite aceptar pagos con tarjeta Visa en nuestra página Web ; es decir ofrece a nuestros susuarios una experiencia de compra simple y facil.
6.4.2 Inversión en activos fijos vinculados al proceso productivo
En este punto se tendría que tener presente los siguientes puntos:
Mobiliario de oficina
Equipos de computo y relacionados.
6.4.3 Estructura de costos de producción y gastos operativos
A continuación, se presenta el desglose de los principales costos y gastos.

[image: ]6.4.3.1 Gastos administrativos y ventas

6.4.4 Mapa de Procesos 
[image: ]Proceso de Venta
[image: ]Proceso de Atención al cliente
 

[image: ]6.4.5 Mapa de Procesos 
              
6.4.6 PERT
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7. Estructura Organizacional y Recursos Humanos
7.1 Objetivos Organizacionales
Nuestra estructura organizacional y de recursos humanos definirá los objetivos a largo plazo estimados en 5 años con el fin de tener un impacto positivo en los resultados al mismo tiempo ganando prestigio y reconocimiento.
Esto quiere decir que la estrategia de recursos humanos debe reforzar el vinculo entre el negocios y nuestros recursos humanos para asi contribuir a la consecución de las metas y objetivos organizacionales.
 
Los objetivos organizacionales de RRHH de B&B son los siguientes :
·         Impulsar una política de RRHH que basada en la incorporación, desarrollo, crecimiento y comodidad de nuestro recurso humano, nos permita generar las condiciones para asegurar un adecuado desempeño de nuestros colaboradores.
·         Generar un cultura de servicio de calidad en todos nuestros colaboradores que contribuya a brindar un servicio con la misma calidad.
·         Lograr la especialización de nuestros colaboradores a traves del compartir el know How del negocio.
De ellos se desprenden 3 pilares estrategicos fundamentales : Atraer, conservar y desarrollar al personal.

Asimismo, el área de recursos humanos será responsable de planificar, desarrollar y asegurar la implementación de los procesos inherentes al área y al mismo tiempo brindar apoyo y soporte a toda la organización  facilitando un clima laboral positivo.
7.2 Naturaleza de la Organización
7.2.1 Organigrama 
Books & Books es una empresa muy joven pero muy dinamica y proactiva que buscara responder la necesidad encontrada para lo que nuestra estructura organizacional no sera muy amplio enfocandonos en nuestro core business.
 

 
7.2.2 Diseños de Puestos y Funciones
B&B ha diseñado los puestos de trabajo enfocados en atender las necesidades de nuestros clientes y tomando como base las necesidades que pudiera tener este rubro de negocio ; asi como el impacto directo de la labora de cada empleado en los resultados de nuestra organización.
Puesto N° 1 : Director de Operaciones
Este es el cargo mas alto en la Organización
	PERFIL DEL PUESTO

	I. INFORMACIÓN BÁSICA

	NOMBRE DEL PUESTO
	Director de operaciones

	JEFATURA DIRECTA
	Socios y/o Inversionistas

	SUPERVISA A 
	Responsable Marketing y Ventas, Atención al cliente

	II. DESCRIPCION DEL PUESTO

	Desarollar estrategias globales, proyectos y procesos operacionales; así como velar por el cumplimiento de los mismos con el propósito de que la empresa obtenga resultados óptimos en todos los ámbitos.
 


	III. FUNCIONES ESPECIFICAS Y RESPONSALIDIDADES 

	 
Elaborar e implementar Estrategias de Gestión orientadas a la consecución de los objetivos de la Empresa.
Establecer los procesos operacionales y administrativos relacionados al servicio.
Participar activamente en todo proyecto de mejoramiento que impacte directamente el trabajo operacional.
Responsable de la gestión con proveedor de servicios empresariales y/o asesores
Responsable de la gestión con proveedor de servicios de soporte integral tecnológico.
Responsable de los resultados de los empleados.
Resposable de resultados en indicadores  de gestión.
Informar y reportar a los socios acerca de resultados organizacionales.
Administra el fondo o caja chica de la unidad a su cargo.
 

	IV. PERFIL 

	FORMACION
	 Profesional en las carreras de Marketing  y/o  Administración

	ESPECIALIZACIÓN
	 Marketing, E- Commerce, Tecnicas de Venta, Manejo de Redes S.

	EXPERIENCIA
	 E- Commerce, Plataformas virtuales, Area Comercial - Servicios

	EDAD
	 Entre 32 y 45 años


 
 
 
 
 
 
Puesto N° 2 : Responsable de Marketing y Ventas
	PERFIL DEL PUESTO

	I. INFORMACIÓN BÁSICA

	NOMBRE DEL PUESTO
	Responsable de Marketing y Ventas

	JEFATURA DIRECTA
	Director de Operaciones

	SUPERVISA A 
	-----

	II. DESCRIPCION DEL PUESTO

	Responsable de actividades que le permiten a la empresa atender lo mejor posible al mercado al que se dirije. Así como buscar oportunidades de negocio, analizar a los consumidores y a la competencia directa.
 


	III. FUNCIONES ESPECIFICAS Y RESPONSALIDIDADES 

	Identificar y analizar necesidades, problemas,  y tendencias en el mercado relacionado al rubro del negocio.
Elaborar y proponer estrategias de Marketing E-commerce.
Elaborar y proponer estrategias de promoción del servicio, a través de medios físicos y virtuales. (activaciones, volanteos, redes sociales, concursos, etc)
Analizar las sugerencias y feedback de los usuarios y en base a ello proponer mejoras.
Manejo de redes sociales de la empresa.
Proponer estrategias que den impulso al conocimiento y expansión de la marca.
Define enfoques y estrategias de gestión de marketing.
Administra las cuotas mínimas de gestión de inventarios.
Realiza informes acerca de los movimientos e interacciones en la plataforma.
Administra las bases de datos y resultados obtenidos bajo su responsabilidad.
 

	IV. PERFIL 

	FORMACION
	 Profesional en carrera de Marketing y/o Gestión Comercial

	ESPECIALIZACIÓN
	 Marketing,  E- Commerce, Comunicaciones

	EXPERIENCIA
	 E- Commerc, Venta de Intangibles, Libros, Retail.

	EDAD
	 Entre 25 y 35 años


 
 
 
 
 
 
 
 
 
Puesto N° 3 : Customer service – Atención al cliente
	PERFIL DEL PUESTO

	I. INFORMACIÓN BÁSICA

	NOMBRE DEL PUESTO
	Customer service – Atención al cliente

	JEFATURA DIRECTA
	Director de Operaciones

	SUPERVISA A 
	-----

	II. DESCRIPCION DEL PUESTO

	Apoyar a la labor de soporte al servicio al cliente, brindando guía y apoyo en los procesos de técnicos del uso de la página, así como brindando información acerca del servicio que brindamos, todo ello a través de una central telefónica y a fin de satisfacer las necesidades de la empresa.
 


	III. FUNCIONES ESPECIFICAS Y RESPONSALIDIDADES 

	 
Atención al cliente a través de la Central Telefonica
Proporciona asesoría básica al usuario en caso de inconvenientes presentados durante el uso del servicio.
Orienta técnicamente al cliente acerca del correcto uso de la página web, en un nivel básico.
Absolver principales dudas de usuarios
Brindar información acerca de la empresa, del servicio.
Ser el medio entre las necesidades del cliente y el proveedor de medios tecnológicos.
Recepcionar, registrar atender y hacer seguimiento a Reclamos de usuarios.
Elaborar reporte y presentar informe semanal acerca de las ocurrencias.
Presentar reporte e informar acerca de Reclamos interpuestos por clientes.
Propone soluciones innovadoras a los problemas confrontados por la unidad a su cargo.
Realiza respaldos semanales de la información y bases de datos.
Documenta los trabajos realizados y administra los archivos.
Mantiene en orden equipo y sitio de trabajo, reportando cualquier anomalía.
Coordina con el proveedor se Servicios Integrales empresariales en cualquier caso.
Realiza cualquier otra tarea afín que le sea asignada.  
  

	IV. PERFIL 

	FORMACION
	Profesional en carreras de Comunicación, Sistemas, Administración.

	ESPECIALIZACIÓN
	 Ninguno

	EXPERIENCIA
	 E- Commerc, Ventas de Intangibles, Programacion web.

	EDAD
	 Entre 21 y 27 años


 
 
7.3 Políticas Organizacionales
La Política de Recursos Humanos de B&B está alineada con el logro de la Mision y Visión de la empresa, y a su vez se basa en el cumplimiento de los objetivos de Recursos Humanos, está dirigida a todos los que tratan con personas, a todos los profesionales y a los  colaboradores en general.
·         Los valores son importantes para nosotros, caracterizan el comportamiento de nuestro personal ya que en base a ellos se constituye nuestro negocio y son factores decisivos para nuestro exito.
·         Reconocemos las hablidades, desarrollamos las competencias y transmitimos sin egoísmo nuestro Know-How a los colaboradores de B&B, ya que cada uno de los puestos está estrechamente relacionado con nuestro servicio y nuestros clientes.
·         Motivamos a nuestro personal a traves del respeto integral de sus derechos y el valor que les damos como personas mas que como un activo para la empresa.
·         Contribuimos al desarrollo de nuestros colaboradores como profesionales y personas, a traves del apoyo en sus carreras profesionales lo cual se verá reflejado en su vida personal.
·         Promover un climas laboral sustentados en formas de comunicación directa y relaciones humanas armónicas.
·         Respetamos los derechos de nuestros colaboradores, en cumplimiento de la Ley vigente.
·         Repartimos bonificaciones significativos a los colaboradores por cumplimiento de metas.
[image: Resultado de imagen para recursos humanos]

7.4 Gestión Humana
7.4.1 Reclutamiento y selección de personal
El proceso de reclutamiento de personal está pensando por B&B para ser tercerizado, ello con el objetivo de reducir costos, mejorar calidad de los profesionales contratados, reducir de los tiempos de cubrimiento de las vacantes, la abierta posilidad de disponer de una mayor cantdad de reclutadores, en caso de que los cambios en el negocio se lo demande, todo ello sin tener una gran carga en su planilla
La reducción de costos para la empresa, en general está asociada a que al tercerizar este servicio con una empresa profesional, disponemos de procesos de reclutamiento especialziados, robustos y eficientes, así como de estrategias directas y proactivas de búsqueda y selección selección de personal, enfocadas en la calidad del contratado.
De cara a todo esto, B&B tiene clara la importancia de que contratar al « Personal adecuado para el puesto adecuado », es decir que las personas que sean presentadas como candidatos potenciales deberán cumplir con los requisitos exactos solicitados por B&B, como requisitos físicos mínimos, intelectuales, sociales o morales para desempeñar el puesto requerido por sencillo que parezca ; y estos aspectos que deben intervenir en los criterio de reclutamiento de personal que aplique la empresa proveedora del servicio. (Outsourcing)
[image: Resultado de imagen para reclutamiento y seleccion de personal png]
7.4.2 Capacitación, desarrollo y evaluación del desempeño
B&B promueve la capacitación, perfeccionamiento y la evaluación del desempeño como herramientas de apoyo fundamentales en la gestión del Recurso Humano.
[image: Resultado de imagen para capacitacion y desarrollo]Capacitación: El desarrollo profesional del capital humano es im ante para B&B, es así que capacitará a sus colaboradores en los temas que puedan tener ingerencia en el desarrollo de sus labores, de acuerdo al puesto. Es en ese sentido que el colaborador podrá perfeccionarse y desarrollar competencias y capacidades profesionales requeridas para el cumplimiento de los objetivos organizacionales y a su vez  facilitar su adaptación a los cambios  tecnológicos y constante y actualización, contribuyendo también al desarrollo de la empresa, basado en el giro del negocio, el cual requiere constante actualización e innovación tecnologica.
 
[image: Resultado de imagen para capacitacion y desarrollo]Evaluación del desempeño: Con el propósito de lograr el cumplimiento de los objetivos organizacionales y especificos de Recursos Humanos, es que B&B realiza evaluaciones del rendimiento de los colaboradores de forma continua, a través de Evaluaciones de desempeño programadas.
Estas evaluaciones de desempeño, se basan en un sistema de calificación objetivo, transparente y público para los colaboradores. Tienen una frecuencia trimestral sobre los resultados de indicadores y anual sobre rendimiento individual del empleado. Asimismo, también se realizan evaluaciones de desempeño inmediato y posterior al dictado de un curso o una capacitación subvencionada por la empresa.
Por otro lado, tambien estan las capacitaciones y cursos a solicitud del colaborador y que luego de ser evaluadas son financiadas por B&B, con su posterior pago por el colaborador con descuento de su sueldo.
7.4.3 Motivación
B&B motiva y orienta a sus colaboradores basado en el estímulo, es así que les ofrece lo siguiente :
-         Procura ambientes de trabajo cómodos y seguros para sus colaboradores.
-         [image: Resultado de imagen para trabajador motivado]Busca una cultura de clima laboral sano. 
-         Respeta sus derechos como colaboradores de acuerdo a la Ley peruana vigente.
-         Apoyo el deseo de crecimiento profesional a traves de capacitaciones y/o  cursos subvencionados al 100% por la empresa o financiados para luego ser cobrados en cuotas a traves de prestamos a personal.
-         Paga puntualmente sus sUeldos y respeta todos sus beneficios.
-         Festeja los cumpleaños.
-         Celebra los avances profesionales y personales de cada colaborador, haciendo reconocimientos públicos.
-         Publica constantemente frases positivas y motivadoras en la oficina.
-         Entrega bonos por cumplimiento de metas.
[image: Resultado de imagen para trabajador motivado]
7.4.4 Sistema de Remuneración
El sistema de remuneración que aplica B&B es un sistema de remuneraciones por tasa horaria, esto debido a que el giro del negocio es de tipo servicios y no implica una tasa medible de producción respecto de las actividades de cada empleado. El sistema que aplica B&B consiste en remunerar al trabajador en función de las horas trabajadas.
Y a su vez se basa en los siguientes aspectos :
-         Valoración del puesto e implicancia directa en el desarrollo o resultado del negocio.
-         Analisis detallado de funciones.
-         Comparativo con rangos de sueldos ofertados en el mercado.
-         Valoración individual del profesional en : Conocimiento demostrado, experiencia, etc.
 
Sueldos de personal contratado : Los sueldos se abonan de forma mensual a cada colaborador en una cuenta sueldo.
Bonos : B&B mide y reconoce el desempeño y esfuerzo a sus trabajadores a traves de la entrega de bonificaciones anuales por resultados obtenidos, a partir del segundo año.
 
 
 
 
 
 

[image: ]              Estructura de Gastos de RRHH
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Otros detalles a considerar por cada puesto:
[image: ]
 
 
 
 
 

8. Plan económico-financiero
8.1 Supuestos
·         Horizonte del proyecto: 5 años. Al final de este periodo se considera que los activos fijos no serán vendidos.
·         Costos se incrementan a razón de 10% anual.
·         Policitca de cobranzas: 7 días a partir de la emisión de comprobante de pago
·         Crecimiento de las ventas de acuerdo a crecimiento del mercado y de nuestro mercado disponible.
·         La presente evaluación financiera está realizada en Nuevos Soles y el dólar se ha valorizado a un tipo de cambio de  S/.3.32 por dólar.
·         La inflación no ha sido considerado como factor.
·         Los precios y costos se encuentran sin IGV, por lo tanto no se ha realizado algún modulo adicional del cálculo del crédito fiscal.
·         Los activos fijos se deprecian según normativa de SUNAT.
[image: ]
 
http://www.ccpl.org.pe/webadm/aporte/DepreciacionContableActivosFijos.pdf
A. Los intangibles serán amortizados en el plazo de 1 año.
B. Los gastos pagados por anticipado (gastos pre-operativos) serán afectados al gasto en el plazo de 1 año.              
C. Nuestro modelo de negocio plantea 1 sola fuente de ingreso para el primer periodo:
Cobro de comisión mínima de S/. 5 por transacción, en el escenario mas ajustado,  teniendo como tope máximo el 10% del valor del precio de venta del libro comercialziado. 
D. Se espera un crecimiento de mercado de 4.8% anual según fuentes confiables y comportamiento de mercado de los últimos 5 años.                            
E. Los gastos vinculados al personal, se detallan a continuación. Es importante mencionar que se consideran incrementos sucesivos de 10% anual, sobre el sueldo anterior en las remuneraciones de personal, como parte al reconocimiento a alcanzar los objetivos de la empresa.
8.2 Inversión en activos y depreciación
La inversión a realizar en activos fijos será la siguiente:
[image: ]
[image: ]La inversión en intangibles se encuentra vinculada principalmente al desarrollo la Pa´gina Web de la empresa.
 
Por otro lado, tenemos los gastos pre-operativos necesarios para la constitución de la empresa, así como la campaña de lanzamiento de la misma.
[image: ]
8.3 Proyeccion de ventas
[image: ]Teniendo en consideración los puntos H e I de nuestros supuestos tenemos la siguiente proyección de ventas:
 
8.4 Calculo del capital de trabajo
Para nuestro caso, el modelo de negocio de Books & Books no genera cuentas por cobrar, inventarios, ni cuentas por pagar; y nuestro único elemento para definir el capital de trabajo es la necesidad de caja, por lo que no nos podríamos acoger a otras formulas teóricas propuestas.
Para calcular nuestro capital de trabajo, se ha utilizado el método del Deficit Acumulado, es para lo cual se realizó la proyección mensual del flujo de caja de la empresa, detectando así en los resultados acumulados mensuales del flujo el mayor déficit de: S/. 148,030 Nuevos soles, los mismos que representan nuestro capital de trabajo y el monto que nos permitirá iniciar operaciones y mantener en funcionamiento nuestro proyecto; independientemente del método utilizado el capital de trabajo se devolverá en el último año del proyecto.
8.5 Estructura de financiamiento
Previo a comenzar el proceso de búsqueda de financiamiento nosotros como empresa, nos dejamos en claro que el negocio tiene un valor y cuál es ese valor , en función a ello es que buscamos el tipo de finaciamiento mas conveniente.
Books & Books evaluó qué tipo de financiamiento es el más propicio para financiar sus inversiones y gastos; básicamente creemos que el financiamiento bancario  no es el adecuado para las condiciones de nuestro negocio, debido a las altas tazas y a los requisitos que solicitan para la aprobación del mismo como flujos de caja existentes y garantías reales del negocio, empezando porque la empresa debería estar en marcha para demostrar éxito.
Nos parece conveniente la inversión de capital de proveniente de un inversionista o persona natural, asimismo descartamos las otras fuentes menos conocidas, denominadas “no tradicionales”.
El financiamiento propuesto sería en una modalidad tradicional, correspondiente a financiamiento de capital por un periodo de tiempo determinado, en este caso de 5 años.
Como se ha ido explicando,  el proyecto para ejecutarse requiere las siguientes inversiones:
[image: ]
 
En nuestra calidad de Sociedad: Inversiones EGZ S.A.C., nosotros aportaremos el 70% del capital social lo cual significaría tener siempre una mayoría, resultando como diferencia a financiar el 30% del total de la inversión.
[image: ]
El aporte de capital externo será considerado a un plazo de 5 años, en línea a la duración del proyecto, siendo devuelto al finalizar este periodo.
8.6 Estados financieros
El balance general al inicio de nuestras operaciones, nos muestra los recursos con los que cuenta el proyecto al año 0 (antes de la puesta en marcha del proyecto) y el financiamiento de estos recursos (propios y de terceros) según lo indicado en los puestos anteriores.
[image: ]
A continuación, presentamos los Estados Financieros proyectados:

[image: ]Estado de Situción Financiera proyectado mensual –Año 1:

[image: ]Estado de Situción Financiera proyectado anual – por 5 años:
 

Estado de Resultados Proyectado mensual- Año 1 :
[image: ]
 
 
 
 
 

Estado de Resultados Proyectado anual – por 5 años:
[image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 

[image: ]Flujo de Caja Proyectado menual – Año 1:

[image: ]Flujo de Caja Opoerativo proyectado anual – por 5 años:
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
              

8.7 Flujo financiero
El flujo de inversión ya no aplica, ya que el inversionista será considerado como accionista durante el periodo de evaluación del proyecto, es decir 5 años.
8.8 Tasa de descuento accionistas y WACC
Para el prestamista o proveedor del financimiento el WACC significaría el retorno que estos esperan, al invertir en deuda o patrimonio neto de nuestra empresa y es importante tener en claro que la riqueza del inverionista solo se incrementaría si su rentabilidad es mayor al resultado que le arrojaría el WACC. Por otro lado para Books & Books el resultado del WACC significaría el costo de las fuentes de capital que pudimos utilizar para financiar nuestros activos inmediatos.
Sin embargo, en este caso el Proyecto no ha sido financiado y no cuenta con una deuda o pasivo por pagar, es por ello que no resulta de utilidad calcular el resultado del WACC. (Coste Medio Ponderado de Capital)
8.9 Indicadores de rentabilidad
[image: ]
El COK o Costo de Oportunidad de Capital resultante es de: 12.31%, lo cual significa que 12.31% es la tasa de retorno mínima de la inversión a partir de la cual la empresa generaría valor, es decir que se requiere un rendimiento mínimo de 12.31% para invertir en el proyecto.
 
[image: ]Para hallar la tasa de descuento de los accionistas COK, se utilizara el método CAPM.
Para ello, es necesario hallar un beta sin apalancar (sin deuda) a fin a nuestro proyecto y apalancarlo usando la ecuación de HAMADA.
 
[image: ]
 
[image: ]
El TIR o Tasa Interna de Retorno  resultante es de: 120.58%, lo cual significa que es la tasa de rentabilidad promedio anual que ofrece el presente proyecto al inversionista a partir del resultado de los flujos, y aunque es una rentabilidad brindada poco frecuente, indica que es un proyecto altamente rentable.
 
8.10 Analisis de riesgo
8.10.1 Analisis por escenarios (por variables)
La evaluación financiera original ha sido realizada bajo un escenario neutro; sin embargo debido a los riesgos a los que se ve expuesto el proyecto muchas de las variables asumidas no siempre pueden suceder. Es por ello que debemos plantearnos dos posibles escenarios: Optimista y uno pesimista:
 
Escenario optimista
Bajo este escenario estimamos las siguientes variables:
-         Un target el primer año resultante de 10% sobre el mercado.
-         En el periodo de desarrollo del proyecto, alcanzar un 50% de captación del tamaño de mercado.
-         No requerir de inversión externa.
              
[image: ]
 
Bajo este escenario nuestro Flujo de Caja cambiaría radicalmente lo que sería beneficioso para nosotros como socios y altamente rentable para los inversionistas.
[image: ]
Este escenario optimista le permitirá a la empresa tomar medidas como:
-         Realizar inversiones para desarrollo de nuevos servicios.
-         Invertir en una aplicación para impulsar el negocio al interior del país y tener como opción la apertura a mercado internacional.
-         Incrementar la inversión en Marketing y lograr posicionar a la marca a nivel nacional.
 
Escenario pesimista
Bajo este escenario estimamos las siguientes variables:
-         Un target el primer año resultante de 3% sobre el mercado.
-         En el periodo de desarrollo del proyecto, alcanzar un 12% de captación del tamaño de mercado.
[image: ]
  Bajo este escenario puede verse que el Valor Actúal Neto se ha reducido considerablemente y la TIR también
[image: ]
Aun bajo estos escenarios, nuestro modelo de negocio seguiría siendo rentable, pero a partir de el cuarto año de operaciones.
Ante un escenario negativo, podrían plantearse algunas alternativas como:
-         Hacer alianzas estratégicas con empresas relacionadas a la idea de negocio (Join Venture).
-          Realizar un nuevo estudio de mercado abarcando mayores servicios especializados.
 
[image: ]
 
8.10.2 Analisis de punto de equilibrio
El modelo de negocio, tiene una fuente de ingresos principal: Comisión por ventas.
Por tal razón se calcula el punto de equilibrio en base a esto usando el costo marginal unitario promedio ponderado.
De esta  manera por ejemplo, para que la empresa logre su equilibrio, es decir se mantenga en un estdo en donde no pierde ni gana, debe realizar 63,312 ventas (calculado con la comisión mínima de S/. 5.00) para poder mantenerse durante el primer año de operación, y así sucesivamente para lo siguientes años, de acuerdo a tabla adjunta.
              [image: ]
 
9. Conclusiones
9.1 Conclusiones generales
Como opción de solución a nuestros potenciales cientes, « Books & Books » evidencia ser una alternativa fresca  para atender la necesidad de los  estudiantes de universidades particulares en Lima Metropolitana, basado en que la propuesta de negocio ofrece una atencion integral de la mano con la tecnología.  Todo ello sin dejar de lado que en contrubución con la sociedad promueve el desarrollo de una cultura de lectura en la ciudad de Lima, de manera sostenible.
Como proyecto de inversión los resultados demuestran que es un negocio altamente rentable, puesto que los números acompañan gratamente al proyecto, garantizando una óptima tasa de retorno de la inversión a largo plazo y con un VAN positivo, variables que alineadas otorgan al inversionista y accionistas resultados espectaculares.
No cabe diuda que el proyecto alcanzará el éxito al ser ejecutado
9.2 Conclusiones individuales
·         El objetivo fundamental de este proyecto es abordar el problema que tienen los estudiantes de nivel educativo superior al momento de conseguir libros o textos universitarios. Algunas de las causas que se ha logrado identificar con nuestro estudio de mercado, es que cada vez hay más estudiantes que prefieren  el uso de la tecnología para poder conseguir productos o servicios es en este sentido que este estudio apoya nuestra idea de negocio de facilitación en la obtención de libros o textos universitarios a  través de un portal (Pagina Web). Asimismo la gente que trabaja y estudia valora más su tiempo y busca practicidad que será conseguido mediante nuestro portal puesto que para conseguir libros ya no tendrán que sacar copia por partes o conseguirlos pirateados lo cual está penado en nuestro país.
·         Además, en nuestro mundo globalizado esta idea de negocio por un lado contribuirá con el medio ambiente, puesto que al fomentar el intercambio entre personas de libros que ya no usan  y así se reduzca el uso indiscriminado de hojas también brindara al usuario (vendedor) generar un ingreso extra y a los compradores ahorrar tiempo y dinero
·         Asimismo, se sabe que existen páginas web y aplicativos para todo tipo de negocio como restaurantes, tiendas virtuales,  deportes, estudio, Bancos, etc. Sin embargo, se ha identificado que en nuestro país no existe una página web que este especializada en este tipo de negocio por lo que BOOKS and BOOKS tendrá una alta probabilidad de éxito rotundo.
·         El objetivo general de este proyecto es la elaboración de un plan de negocio que no existe en el mercado nacional, donde hemos identificado un nicho de mercado importante; en el cual se busca mantener en una estrategia de océano azul y seguir innovando dándole un valor agregado a al servicio, el cual será un desafío, se tiene en cuenta que siempre habrá competencia de empresas emergentes o que traten de copiarnos puesto que harán un benchmarking para lo cual se requiere estar siempre preparados e innovando diariamente y diferenciándonos para agregar valor a nuestro servicio.
·         Mi meta como profesional de la carrera de Negocios Internacionales es que  BOOS & BOOKS sea sostenible en el tiempo y que contribuya con la sociedad y poder posicionarnos en primera instancia en nuestro país para luego tentar expandirnos a nivel regional; en general esparcidas principalmente en Brasil, Chile y Argentina, países que prometen un volumen de ventas exitoso y en donde las oportunidades para su operación son significativas
 
 
 
 
 
Bibliografia :
Kotler & Armstrong, Octava edicion, (2008). Disponible en : http://datateca.unad.edu.co/contenidos/100504/2016-1/fundamentos-de-marketing-kotler-8edi.pdf 
Instituto Nacional de Estadistica e Informatica INEI/ Encuesta Nacional de Hogares ENAHO : https://www.inei.gob.pe/buscador/?tbusqueda=universidad
Informe estadistico Universitarios. Elaboracion : Asamblea General de Rectores ANR, orientation a la actividad universitaria del pais : http://censos.inei.gob.pe/cenaun/redatam_inei/doc/ESTADISTICA_UNIVERSITARIAS.pdf
Tabla de Adamodar/ Proyecto Beta http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html
Bloomberg Market-datos actualizados sobre bonos gubernamentales globales: http://www.bloomberg.com/markets/rates-bonds/government-bonds/us
Adamodar/ Prima de riesgo http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/histretSP.html
Información económica de mercados/ Riesgo del país: http://www.ambito.com/economia/mercados/riesgo-pais/info/?id=13
Fuente -  Diario Gestión (2016)/ Inflación esperada USA. http://gestion.pe/mercados/sepa-que-dijeron-analistas-sobre-decision-fed-2173787
Banco Central de Reserva/ Reporte de Inflación PERU http://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Reporte-Inflacion/2016/setiembre/reporte-de-inflacion-setiembre-2016.pdf

OEBPS/image.045.png
ijacién de precio mediante méargenes basado en costos

Costostotales prorrecio proyectados a5 afos </.31256749
Cartider e vertas totales prorredio proyectados a5 afios /. 20066960
Costo Uritaio ERE]
1GV18% S.08
Costo+Impuesto EXr)
Margen esperado 20% " §.221

Precio de venta resultarte §.404






OEBPS/image.046.png
2.0 5 &

BetoOrtiz Mo

Delta Federico Salazar  Milagros Leiva






OEBPS/image.043.png
Factuncion

Toms do
pedidon





OEBPS/image.044.png
Creaciéndela
plataformay
aplicacion de Books

Creaciény control
delos procesos de
comercializacén.

Intelectuales:
APP en tiempo real.
Humanos:

Personas expertas.

Cuidado
(resguardar
informacién de
cada usuario).
Confianza (expertos
enla
comercializacién).
Disponibiidad /
inmediatez de uso.
Faciidad (acceso
répidoy versati).

Aplicacén del
marketing
relacional a través
de programas de
capataciony
fidelzacin.

Plataformay APP.
de comercialacion
delibros.
Elaboracén de
fanpage en redes:
socales

Estudiantes.
universiarios dela
ciudad de Lima.

Tengan
requerimiento de.
comprar o vender
algin tipo de lbro.






OEBPS/image.041.png
+ '
SOIDId3AN3E





OEBPS/image.042.png
P

TENCIAL DE CRECIMIEN

Detalle ARO 1 ARo2 ARO3. ARo4 AROS.
Tamaho de mercado.
Crecimiento anual: 799,687 838072 878299 520458 64,640
Mercado disponible | 100% 100% 100% 100% 100%
Target % (rango)
Crecimiento anual 5% 15% 20% 0% a0%
10%

Target numérico 39,984 125711 175,650 276337 385,856





OEBPS/image.040.png
Posicionamiento

1 2 3
dentificar posibles Seleccionarventajas  Elegrla estrategia global
Ventajas competitivas  compeitivascomectas de posicionamiento
producto:
Innovadory Efcente. Senvicio:
confianza, Prsonalizaco,
Servicio: Disponibiidad y Facidad. -
Confianzs, Disporibiicad P
yFaciidad. Ventaja competiiva
cumple conlos siguientes % B B
Canal: crterios.
Coberturay Accesiildad. - . —‘ =
Distintivo =
Personal: superior . . o
Experto. Comunicable - -
Replcable
Imagen: Costeable
Comunicacén esratégica Rentable

y creativa.





OEBPS/image.038.png
Detaies de la publicacion

@) Sote 8 o - Comtudcomere

1

1610

o





OEBPS/image.039.jpeg





OEBPS/image.036.png
% PERSONAS PREFIEREN PAGAR POR
SOLUCION DE NECESIDAD

= Pagarian = No pagarian






OEBPS/image.037.png
CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR
POR LA SOLUCION

wlaSsoles w6al0soles = Nopagara
%






OEBPS/image.056.png
BOOKS & BOOKS
CRONOGRAMA DE REVIS ON DE PLANIFICACION ESTRATEGICA 2017

FRECURNCIA
e s o oo e o s o
- Revision dela Trimestral - Director de. - D. deoperaciones
Estrategia2017 Cperaciones - Shdios

RSiEdh -D. deoperadiones
principakes - Dredorde
Trimestral - Sados

indcadores Cperacianes e Cptional)
~Crostemas

~Fevison de r—— -D. deaperaciones
indicadoresy Menasl TR - Customer srvice

abietivas - Fesponsable deMKT

- Formulacin de - Director de - . de Operaciones
laedtrategiafual  Awal  peraciones - Satios
2018 - Sodios - Responssble de MKT






OEBPS/image.057.png
ANALISIS LOGISTICO: IDENTIFICACION DE LA MEJOR LOCALIZACION

OPCION 1 opcioN 2 oPCION 3 opCION 4
(ta Molina) (tince) (Av. Tacna) (Av. Abancay)

FACTORES Importancia . Calificacion calificacion . calificacion Calificacion
RELATIVOS rolativa SO pongoraga  CHMEHEION pongeraga  COMICION pongaraga  CAMICAISN pongeraga

Costo del alquiler

Accesibilidad a redes.
¥ tecnologia

Espacioy distribucion|

054 2 036 054
de las instalaciones.
Seguridad s o048 0 1 02 2 02
Lugar centrico s 048 3 038 3 036

100% a3s 293 2.64 2.94






OEBPS/image.054.png





OEBPS/image.055.jpeg





OEBPS/image.052.png
PROYECCION DE LA DEMANDA

Comentario
Tarrafo de Mercado | 790857 872 829 on4m BB B45O 0“"5‘“3';22“‘ ‘;’;;‘;:“‘L“;”‘” del
Eyotn de 0% 0% D% 000% D% o, | aeent il de
Bt | 199 w7 | %34W | e 4823m W

Evolucion de la derranda basada en corrporarrierto idertifcado en informe del Gasto totalde Libros en hogares del e sin considerar ltos adguiridos ediante
prograrmas sociales, segin inforre de la Carara de Libros del Peri - Creciriento regitrado ertre 10% y 12% anual
Crecirierto del mercado de estudiartes de uriversidades privadas basado en dato obterido de NS, Creciierto de 4 8% arual





OEBPS/image.053.png
PRESUPLESTO DE MIRKETING En nuevos soles Sy

L o e

eporc)
Puicigad R E RG]
Resowaes | 384 | 42| 4en 5303 563 P
hetvacgnengto | 400 4400 150 s Go 24m
Volrizs 500 o o o 0 5000
Total awd msu | wew | mme s @sm 2506






OEBPS/image.050.png
PLAN DE VENTASMENSUAL - A0 1

Tarrefia deMercad

780,667

Carisin

Mercadoen Froyeccion

5%

9.600 |

Tt e
s westo s 1

RS G | oim | s | o | s sam | toow | Doow | o mom | voow | o6
el B R B R R e e e A ™
Ingresns (1)

0) o ;o g 0| v 2 5747 5,595 508t 51982 5 19362 & RS 93387 33809 | 32038 1092
Carrisitn (9. 5)

Totad S. 200 S. 0 Si. 299 Si7497 S. 99% S.N0996 S.1992 S.19962 S.20968 §.33987 §.3397 S.29968 S. 199922

* Beumiercs sdotnatanseosinpc lerteenn escereio fsbob.
= auievioelelor miimo s cack Fansaccid en unescenrio dustadd, (S/500)





OEBPS/image.051.png
FLANDEVENTAS ANJAL - PORS A0S

Creciieta Mercad Arual 46% Cariion
Evclurin i taret Al % 10% S5m0 |
ain 1 ain3 siod ain5 ToTAL Conertario
TawossMacao  Teasw | SEO? | ga:e | omsss | a0 | sy | CTSSEIncemelosian: con
Tat @oeioy | 9% 18% 2% 3% o o
| | Aeiench uncresiieio ol et ce e 05
Cantaddevertas V106 ana
frtuinied BT 1B NesE | ami0 | mEEE | 36@6
Gontsén e H Raumendd o esceno a3 al0 |
earniotvata | 9.5 a5 Y a5 a5 S5 -Compasconlacomstnminimace 8! 500
porperon) - Sdours capra po persna
entatotd

roaamte S~ 1992 SL @854 S. 100787 S. 16WMEN S. 199200 S, 5066431

* Bsiens o uratarsosnp bteen tnsscao 5.

= Aiereio el vcr miimo cscarlatensaciénenun esoenern gsiach. (SI500)





OEBPS/image.049.png





OEBPS/image.047.png





OEBPS/image.048.png





OEBPS/image.060.png
Vista Superior






OEBPS/image.067.png
1708020 i comts 40 BOOKS & BOOKS, s st

[ —






OEBPS/image.100.png
Tasade  Amortizacién  Amortizacion
Gastos Pre-Operativos Costo o] i
Publicicac ce lanzarrierto 13280 13280 1107
(Gastos Constucion dela
100|100 1000 <l
Errpresa (Registoy notariales) ’ ’
TOTAL 14280 14280 1190






OEBPS/image.068.png
Comprar:

Exisen dos formas de COMPRAR, 1 clige: Buscando.

FORMA 1: Por bisqueda

s0s de venta publcando: o

Pasot Fasoz Fasos Fasos oSt veNTa]
e o | Revea o pucacons unte pwezcan | 1yt dncan, g | o coracacon

e | it | Soama | e e
el e oo B -
el Ml ey = =

FORMA 2 Publicando lo que estas buscando

Pasot Pasoz Faso3 T [FosTveRtA]

rmamms | consamimomamaioqn |, Soane | sy
e i [ st i e e |
[y e N e e T
oz e r s crsre e e —






OEBPS/image.101.png
Detalle Aiio1 A2 A3 Aiiod Ao
Tarrefio de rrercad TEEY  @B2  @E2H GN4m SBIpM
Mercado digorible 0% 0% 0% 0% 0%
Tt % (ang) | 5% | % | %% | ®% | A%
Caridad de Vertas ) 125711 219575 IRIE IR
Coridon rirra (/) 5 5 5 5 5

por bansaceien

Ventas. 19920 62855 | 1097875 161080| 1959280






OEBPS/image.065.png





OEBPS/image.066.png
Inicio de Sesion:

bz 0 platarma cntne o puecescof
brar venctor on Boowe & Boowe 42 ach 004





OEBPS/image.063.png





OEBPS/image.064.png
e dondo puodos comprary vendor
o aiiguos y do coloccion
= £ Books 0 fack y 100% s0guro.






OEBPS/image.061.png
Books & Books e3 una plataforma online donde puedes comprar y vender
Uoros nuevos.usados
‘Comprary vender on Books & Books es facl






OEBPS/image.062.png
Vista Inferior






OEBPS/image.058.png
ESCALA DE CALIFI
Calificacion | _Puntaje

Muy buena 4

Buena

3
Regular 2
Mala 1






OEBPS/image.059.png
o o o

"DIRECTOR DE
OPERACIONES

‘CUSTOMER
SERVICE

RESPONSABLE
MKTNG Y VTAS

&

‘. BOOKS & BOOKS






OEBPS/image.070.png
Biisqueda ripida:






OEBPS/image.071.png
Enciopedia Temata Del Per - 15 Tomos






OEBPS/image.078.png





OEBPS/image.111.png
Analisis deflujodeCajaNeto  Resultados

00K 1231%
TR %
AT )

FRID (plam de recuperacion de inversion |

descontado) s






OEBPS/image.079.jpeg
empresarial

u et

v






OEBPS/image.112.jpeg
Bu=py1+(1-0.0/)]





OEBPS/image.076.png





OEBPS/image.077.jpeg
ceea@0

Intarnet Explorer  Mozilla Firefox  Google Chrome Safari





OEBPS/image.110.png
BOCKS 8BOCKS SA.

Fitjo decsa operdtivo proyectaro anuid .
Afi 1315+ Expresa enNievos soles &1

INGRESOS Ao 1
Corrisiones porvertas 1oags|  exgs| 10ers| 1e0a0| w9
TOTAL INGRESOS oo wmws| 100@5| om0 1w
Prorosiones - - - - -
sctaciones 4om| 40| amo|  sme 505
corrora pagira VEB 86400
Fubicida ms0| 926w B E]
Fedes sorides agw|  am| 4@ 561
Volartzo -50m - - - -
visa et ag7|  -ags| @] g0 314
Al gem| 0m0| nee| 278 1405
Serviio teord T “gom|  s2000| e  -mEe 7021
Senvico iregr erpresad 00| age0| @m0 496 52718
Serviio de 2 o m| £ A5
Servicio de iz Aom| e ar| a4 58
Servicio de ety leforia Agm| g am2| ag7 218
Ltes e ofcira - - - - -
oos 2am|  aso|  2ma|  ate a5t
Rerrineraciones 6960|  7am0| 4zE| -wEe| oo
signarion ariar a0m| -amo|  -amo| a0 30
Essa asm|  amt|  Tem|  am e
cts 4gm|  ami|  em2| 70 43
oraiacion 0| 4270|4540 1698
Vacationes sem| -am0|  eaT| 708 .
1,436
Irpuesto alarerta - | oew| aem|  wam
TOTAL EGRESOS e e
FLLUD DE AR NETO msen] mme[ asws] wem| g6
Saldo de Cianicid | nsen| sz smes|  1msTe
SALDO DE CAJA FINAL mom| sz amws| temme|  metst






OEBPS/image.074.png





OEBPS/image.075.png
Tomos completos del Tesoro de la Juventud

S1. 200°

Vendo coleccién original
 dd Tesoro de 1
H suventua





OEBPS/image.072.png
Vender:

st dos formas de VENDER,

e Bocndo s e compe pticndow oo ()

p e e
vt qo ccon | Somi e e Corm S0 [
e s [ i || S
e, [ e W
e P et

FORMA: Publicando o product

= = ey

ey R eresre | —

e e e e .

[ty e Pt A N e

e | e J






OEBPS/image.073.png
BUSQUEDA RAPIDA






OEBPS/image.108.png
BOOKS & BOOKSSAC.

Estado de Resuitados Proyectado Anual
Afio 14 5- Bxpresado en Nuevos soles .

Vertas 199915|  62855| 1097875| 1610800 1929280
() Gastns de adrinisracion 2BET0| 17423 -183883|  -213257| 234481
() Gastos de ventas 89g92|  -@2B4| -101704| -111670( 122633
Uilidad operativa A16647| 359489  802208| 1285872 1572165

() gastosfinancierns - B B R R

Uslidad antes deimpuestos | 116647  359489| s02208| 1285872| 1872185
Olrpuesoalarera @) | | e -oeez| -mss7e2|  47igs0

Utilidad neta 16647 | 251642| 561546 900111 1100516






OEBPS/image.109.png
BOCKS &BOOKSSAC.

Fhio de Gafa Opatvo Proyertado Vs
601 -Breswioen Neos wlesSl.

e i e
e m ano| ves|  ses|  oms|  wwo| wew|  mm| s Tgts
oL e E ) O ) - O ) ) 1 == I
e ) ) Y
rmosinss

crprapagia vE sm| am| om| om| em| em| om| am| em| sm| em| am| maw
cccores Py i
siiat w20 ) me0)
A—— w| w| @ wm|  w|  w|  wm| @  w|  wm|  w| |
o a0 a1
Yt ao| am| am| as|  ae|  as|  ae| ae|  aw|  ae| s ae|  em
i w| a| | w| | | | @l w| | w| | e
o v am| | 4wl am|  sw| | am|  aw|  am|  sm|  am|  am| e
o g s om| am| om| om| om|  am|  om| am|  om|  em|  om|  am| o
i e 0 al @ o @ o @ al w al w al aw| w)
o de e al @ o @ of @ a w al o al  w  am)
SnRaER— w o | @ w  w| @ w|  w| @ |  w| s
(-

e aw| | m| w| m| aw aw| @ w| w w| | o2
e sl am| om| om| sm| amw| sm| aw| sw|  sm| em|  smw| em
oot 2| o em| w2l ow|  wms|  a  m | 2| am
e e B = e L e L
o 13 210 a5
- 50 som|
p— won| aom| aem| aom| wom| em| aon| aw|  sn|  een|  am| mw| e
s sarts

TorAL Exrs O N O ) O = N 1 . 1.1 N7
ENEE) N N 7= - T2 ) T = 2]
SAL00 o ATIUATD w0a| o] mm| | | twman| emm| iwms|  tms| @] mas| e






OEBPS/image.106.png
BOOKS BEOOKS SAC

Estado de Situacién Financiera Proyectado Anual
Afo 14 5 - Expresado eN revos soles .

Afo1  Afo2 A3 Afiod  AfoS

ACTVGS

Activos Corriertes

Cia 0| 37| o2m| 1EM4A| 174783

(Cras cuertzs por colrar-gaaria om 0 om 0 om

(Gastos pagados por artipado S| 4mo|  msm|  428|  en1m

Total activo corriente 80| NGH2| OTAD| 196236 169153

Activo No Corrierte

Irrruetle, May y ecuipo B00|  1GM0|  BOm|  1EmMO0| 10D

() Deprecizrian aim|  Em0|  -8am|  -240|  -1300

Irtangies - - mom| 7m0 mom

() Arrotizacion 4320|  26%0|  -EpAD|  631|  -EBAM

Total activo o corriente 30| 4670 BBW| 2040 680
TOTAL ACTVO 40| 2672 oA 1972806 1608134

PASIVO Y PATRMONO

Pasivo Corrierte

Irpuestn alarerta | tonear|  saneez|  msme2|  4TEE

Frestarro barcaio - - -

Essaud 55 74 62 a5 78

Graicasiares por pagar 0

15 %7 e 1w 17| 1415

Vacaciones por pagar sp0|  Ba7| ;| nm7|  84m
TOTAL PASVO T3] 15E2| 20AT| B5M0| 423

Parimorio

Copil G760 WETED| 146760 METO| 146760

FesenvaLegd 155686

Fesutan ol ejercicio SBBAT|  BI2|  sIsE|  @0ii| 1100506

Fesutasin aoumdado 6547|1499  EaRsIT -

TOTAL PATRNVEND DB BITE|  843301] 174341 1406941

[ TOTALPASVOYPATRMCNO | A5 07,617 1092780] 218871] 1889298






OEBPS/image.107.png
01 - xpresado en Nugvos soles S/

BOOKS &BOOKSSAC.
Estado de Resultados Proyectaro Mensual

Concegto Ms1  Ms2 M3 M5 Ms6  Ms? Mss  MsS M1l Mst Ms2 o
Vertas m EIES oms| 0ms| i9g| i9g| HE| BEs| BEs| HE| 18IS
OCatoscparivistecicn | dagia|  Angie|  ragid qnma|  me|  angw|  qngw| ange|  ange|  asme|  asme|  zmem
& Cados dovertas 27| 4m8| 438 sms| rges|  sms|  ags|  ams|  as|  sms|  sms| mm
Udidad trta | am| am| ww| wee| mw| @] S@|  ews|  ms|  tss|  ess| 4166w
O gesos irervieras - - - - - - - - - - - - -

Uiidad atesdeinpuestos | M40 |  23N7|  A#7| 59|  A3ap| mm2| 44| 34| 653|  1088|  1058| 6573 1664






OEBPS/image.104.png
BOOKS & BOOKS S.A.C.
Estado de Situacion Financiera Inicial
(En Nuevos Soles S7.)

ACTIVOS

Activos Corrientes

Caia 116,647
Inventario

Otras cuentas por cobrar - garantia 800
(Gastos pagados por anticipado 14,280
Total activo corriente 131,727

Activo No Corriente

inmueble, Mag y equipo neto 16,000
Intangibles Neto -
Total activo no corriente 16,000

TOTAL ACTIVO 147,727

PASIVO Y PATRIMONIO

Pasivo Corriente

TOTAL PASVO -

Patrimonio
Capital (Cansideranda inversion de terceros) 147,727
TOTAL PATRIMONIO 147,727

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 147,727






OEBPS/image.105.png
BOOKS & BOOKS SA.C.

Estaro de Stuacion Finenciera Proyedtato Mnsud
Afio 1 Expresao eNinusvcs sles 9.

Ms1 M2 Ms3  Mesd Msh  Mes6 M7 Mes8 MO Mbsi) hestl Mes®

ACToS
fctvos Comiantes
Caja 75633 5308B| 35000| 20528 6623| -17629| -29408( -3,3B3| -BBO| 1341 223 -0
Orssowsporcoagrata | 60| en|  soo| oo el wo| wo| eo| mo| w0 ol em
Gastos pagadas por articipado 1300| 1190|0710 9520 8330 7,140 5960 4,760 3,570 2,30 14180 -
Total activo comiente: 89523 66666 46510\ 30818| B753| 969 266| KX -BWO 8%1 23 80
civoto Corierte
huetle, Magy equipo. 16000 16000 16000| 16000| 16000| 16,000) 16000 16,000 16,000 16,000] 16000| 16000
0 Cepetirion m[ s ms[ apm[ g Aol eel 2m7| 2@s| 2] -6l 410
riaribies - - . - - - - - - - - -
) Arrortizacin 1072213 3320  -4427| 6533 6840|7747 8,853 -9%0( 11,067 -12173| 13280
Total activo no commiente: 16B| 1320 1905 10510 9175 7,810 645 5,080 3715 2360 B85 380
TOTAL ACTND 104198| 799%| 58415 41388] 2928] 89| 6211] ANAI| BA5 5811 2 [71)
PAS\OY PATRIIONO
Paso Comite
ruesbalarerta
Frectmo bncaro - - - - - - - - - - - -
exca sl ss|  ss|  ss|  oss|  ws| ows|  es|  oss|  ss|  ws| s
[ ar| 1gm| 2mo| seer| agm| saw| wr| tes|  za0| smr| ams|
s sl ow| e el | wr| o) tes|  zar| 2m0| es| o
acaciores or g m|  o| ve| gl om7| om0l gms| smr| 0| ams| sawr| sew
TOTAL PASVO 478 440 6315 8278 8278| 10212 635 8278 0212 2U5[ 1178 730
patironio
Capitd 146760 ( 146760( 146760 146760| 146760 146,760 146760( 146,760 146,780| 146,760 146760( 146760
Fesultado del ejercicio S| 17| -20417| 15922 -13422| K702 7427 -3427 B5T3 10,%8| 10568 B573
Feautai aumdo | rtr| agsos| mass| 7| semol vsone| | ame| spm| si7m
TOTAL PATRIMONIO MG760| 123643| 03226] 87305 73883 MBW1| 01| F7| BN 54.969| 65087 7160

[ TOTAL PASNMOYPATRIMONIO | 14928 1280% | 109571] 95583] ®.161] ®B.P3| 47000] 4606] 5.12] 66614 76215 78923






OEBPS/image.069.png
BUSQUEDA AVANZADA. ke s e e sl o e s s

Corepres o]
Avr a
- )
etk
s o
= B Y =
rr Do re]omeam]Oomn

[rr—— g

Avtonpeiis [ D O s

ﬁ;‘_ﬂ_ Ctma O v






OEBPS/image.102.png
Activas 16,000
Gastns Fre-operathes 14260

1 mes de gararta (@lpilerlocal) a00
Captal de rabajo 115,680
TOTAL INVERSION U760






OEBPS/image.103.png
Composicién dela Inversion

Capital Social EGZ SA.C. 02732 0%

TOTAL INVERSION 146760  100%






OEBPS/image.081.png
o

PacoClick

LA SOLUCION SIMPLE, RAPIDA Y SEGURA





OEBPS/image.082.png
|GASTOS ADMINI STRATIVOS
CONCEPTO

Mes1
e nteg d Empresaral.

savido oporte Tamclégoo

integral 9-40m

compr dePagnatien

[ 9.8

oo vianet 9.7

il amplais

sdminitr v il

Mes2

@300

400

ssm | 958

s | 97m

s.am3

.40

sssm | 958

@ gm

g4

9300 | 93000

sapm | 9400
os5m | 95ms
s | e

ERES RS

Mesd  Mes1) Mestt  Mes12

93000 | 9.3pm | 9300 | 9.30m

sapm | 9400

s.4pm | gamn | wapm

9553

osms | wssm | w.5me

9553

sr@ | wme  9rm | 9 | 9T@

ERES ERES

9asss | gams | wass

e detocs 9.8

oo dwigia X

sm0 | sam

Sw e

950

Sw e

om0 | e

Sw | sen

sm0 | sem | sen | sem

XTI I N N

B X

sanidodeintemetytalforia | 9120

ot 9.2m

EEEE]

s sm

sm0 | sam

EERIEE]

a1m

s.m

o.2m

s.2m

EEEE]

s e

s | ea0

sm | swm | sw | sw | om

a1m

R R

s eam

o.2m

sm0 | 2w

sm0 | eom

A

GASTOS ADMINISTRATIVOS &/ 18,314
|GASTOS DE VENTAS
CONCEPTO

[—

5. 18914 50 15,914

5 189149 15,914

5 1891419 15,914

51891019 18,914 50 1591 9. 13914 50 18310

Mesd  Mes1) Mestl  Mes12

Fubiidad o nzm

e — 952

9.2285m0

— 9.50m
astos depasond 54 | 9am | sam |vam | sawi | samt | gani | vam  vam  sam | sami | sam | aua

GASTOSDEVENTAS  .22,783| 9.4,503 | S1.4503 | 94,503 | .4503 |5 17,783 53503 | 9.4,503 | §.4,503 | 94503 | 94,503 | 54,503 9.89592

ToTAL GASTOS 01,897 |91 23,417 §1.23,417| 9. 23,417 923,017 [, 38,697 9. 27,417 |.23417 923,417 23,4179 23,417 §.23417 | 9316552






OEBPS/image.080.png
‘TARIFARIO VISA NET - Pago Click

Tarifario Gostos fijos

Concepto ME MN
ilacion a codigo de usuario de cormerdio eedtrorics |§ 1 00000[ 5. 3,50000] el
Martenimierto yenvio deEtadode Cuerta |5 50000[ 5 166000] Al
Total $1,500.00 | &/, 4,980.00

Tarifario Costos variables

Concepto ME MN cidn
Cornisién 002% For transacrien






OEBPS/image.001.png





OEBPS/image.089.png





OEBPS/image.002.png





OEBPS/image.087.png
Inicio_ A 8 L] L3 X Fin

0o [ o o [ 1 1] 10 10 [ 35 35 | a2 a2 | a3 a3 | a3
(Geiicon dea | Estudiode Eiaboracon de
. Plan de negocios i . Funconamiento
o] o o | 1 1] 10 0 | 35 35 | a2 - 2 | a 3 [ a3
o v T T T {4 o

< 1 I3 " ' )

P 3 [ 10 10 [ 16 16 | 17 7 | 2 2 | 2

Eaboracon de nscipatn e permisos

o et pabta| | e Tramitar RUC Solcitud Patente i

17 [ 19 19 [ 2 2% | 32 32 | st 33 [ 38 38 | a
16 16

16 16 16 16

Ruta Critica:  A,B,D,FK






OEBPS/image.120.png
Afi0 1 AfiO2 Afi03 Afi0 4 Afi05
(Gastos de administracion 26970 176423 193963| 28257 |  2msal
(Gastos de ventas 89,592 o264 101704 uLe70| 1263
Total Gastos Fjos 316,562| 269,066 | 295667 3A®e| 35715
comision s s s s s
Pto. Equilibrio en cantidades 63,312 53,813 59,133 64,986 71,423






OEBPS/image.088.jpeg





OEBPS/image.085.png
MAPA DE PROCESOS BOOKS & BOOKS

GESTION ‘

OPERATIVOS .

SOPORTE ‘

$ s

Soporte T Atencion al Cliente

$ ¢

B
B






OEBPS/image.086.png
T.

e
O T T f T f TTE] €5 Tiempo il masmprano
s o do negosios 3 5 R T G| Tiempo Final mis emprone
| Eboracin de mn X i : s : I U5 Timponciolmés arde
| oo de reado s FE T I BB & remporialmistadio
c it Pilcs < s 7 s > " Holgurs (5-£6)

¢ Eiboracionde presspumss | 5 7 s 7 ° ouracen

& it onsegisvos bl ¢ < < : : Clove Actvidada esiar

W Tromar UG < 3 T T T

i Slcud pareme W s < 5 <

| ermsos e i s 3 . .

« Fonconaments 7 i T T T






OEBPS/image.083.png
PROCESO DE VENTA

Etapas WEB FUERA DE LAWEB

INICo wimo

ogreses s pigma
weby regitradel
Vendadar

Ingreso a la
pagina

Publcaadnds avsa
devants

Aviso deVenta

Susqueds dllibra

por parte el
Compra amprador
 encorts Pubhcaadn de
Dedision aittra? svsade
Seleccmnaraveal
ChckenCamprar
L. cortarpunta de
Verdatos del encuentrapara
wendedor | raluarisrescadn
ameraal
et
comprabantads |+

pasaaivendedar
Pago de comision

Vendadarcnceh s
camdn
L == 1
3
Compradary/a
vendedoramitan
Post venta camantancs acara
Gelatra

pR— —
N C_m






OEBPS/image.084.png
PROCESO DE ATENOON AL CLIENTE

Etapas CUSTOMER SERVICE PROVEEDORTI

NGO wen |

Uamada
telefonica [rmar—

Tipo de llamada el W et
Accién atomar [ S — "
Asegurar
satisfaceion o

Conclusion oy

AN






OEBPS/image.119.png
BOOKS 8 BOOKS SA.C.

Fujo de C3a dela inersion
5045 - Expresads enhevws Scles S1.

widaioparatia ieptn S| e 21em)
impusst  lareta %) P opss|  aomn ot

) cepresiacion 310 300 310 310 3100

(5 mortzacon |  zeo|  zen|  zen|  zem|

L0 DE CasncPERATIVD @ 1022 as|  wea|  esen)

cties optn

ntanies 7o

i— 1aze0

cararta e0n) eon)

Captal de e 115 15560

o O de Ltre Opriticad o oz e wsem| e

Fiojo o= Coja s del rar s ST I =1 =) =) I M=)






OEBPS/image.117.png
Detalle

Tarmaio de mercado 799p @BO2|  E/m  ongse|  oBED
Mercado disponile % | % 0% 100% 0%
Target % (rango) 3% | 5% 6% 0% 2%
Cartdad de Vertas 991 EE 6% DMe| 11577

e | s s | s s | s

Ventas, 199%|  mom0|  2e34m| 0| s






OEBPS/image.118.png
is del flujo de cajaneto del inversit

1231%
1271%
343078






OEBPS/image.115.png
Detalle

Tarmaio de mercado 799p @BO2|  E/m  ongse|  oBED
Mercado disponile % | % 0% 100% 0%
Target % (rango) % | 2% E 4% v
Cartdad de Vertas 7998 A4|  omam  w8E3| @3

e | s s | s s | s

Ventas, o9pi5|  smor0| 130Am|  180915| 241160






OEBPS/image.116.png
Fujo e Cdadelabnersion

Af0al 5- Expresach en Neos Scles .

Utidod perdiva tosw|  moon e Astsmr|  opsAds
(Jimpuestoa larenta (30%) =l 70,701 5B 45476 16346
(+) cepreciacion 3100 3100 3100 3100 3100
(st zion zz|  zm|  zm|  mm| oz
FLILI D€ CAIAOPERATO | mm|  evwn|  sw|  sme| e
s o000

teses - E

— 4220

ot ) ol
ot oot ispm e
i e s BB | | | emwe| i ism)
Fitjods Giatido delainueradn T T T






OEBPS/image.113.png
Calculo del beta del proyecto 1.46
beta de una empresa sirmilar en EEUU (unleverage)” 146
(1) 0.70)
(deudarpatrimonio) 0.00)

* se elije el beta del rubro retai






OEBPS/image.114.png
CALCULO DEL COK DEL PROYECTO

Beta Proyecto (1) 46
Tasalibre de riesgo (Rf) 1.45%
Prima de riesgo 4.96%
RE (segiin modelo CAPM - en moneda de EEUU) 8.69%
Riesgo Pals 164.00)
factor PRP 150
Premio por Riesgo Pais (PRF) 246%
Ajustando a moneda Peru (soles)

inflacion esperada USA 200%
inflacion esperada PERU 284%
COK ESPERADO DEL INVERSIONISTA 1231%






OEBPS/image.092.jpeg





OEBPS/image.093.jpeg





OEBPS/image.090.png





OEBPS/image.091.jpeg





OEBPS/image.012.png





OEBPS/image.013.png





OEBPS/image.010.png
001=£002) 4A1 031514 USUMIOA 3P 331pu)

igagagas

I e ——





OEBPS/image.098.png
Costo Tasade  Depreciacion  Depreciacion
Depreciacion  Anual Mensual

Muebles de dficira 6000|  10% 600 50

Equipos de corpun 0000|  5% 2500 1833

TOTAL 16,000 3100 258






OEBPS/image.011.png





OEBPS/image.099.png
Intangibles Costo

Desarllo Pagina \WEB 65400

TOTAL 66400






OEBPS/image.096.png
PUESTO: DIRECTOR DE OPERACIONES

Cantidad de personas 1
Suddo 9.3,000.00
Adignacion farmilar 9.85.00
Horasdetrabaln 8 horagdia
DissdetrabsjalMes Lunesasbado
Tipo de vinculcion | Empleato contratado

PUESTO: RESPONSABLE DE MARETING

i
st perares "
Sueldo | .1,800.00
s T 5 65
omietme S
Bossetsbaaes | Lresasbats

Tipo devinculacisn | Empleado contratado

PUESTO: CUSTOMER SERVICE

Cartidad de personas
Sueldy §.1,00000

‘Asgnacion farliar 9.8500

Horasdetrabalo
Dissdetrahajof es
Tipo devinculacion

horagdia
Lunes aSabadn
Epleado contratado

Duration de cortralo_| & mestenovables

Duration decartrato | mestenovables

Durasion de contrato_| 6 mesesrenovables






OEBPS/image.097.png
BIENES %
Ediicios y consruccones. 3
Waquiniias. 0
Waquinaias en act idedes mineras pelrolera y e consruccon. | 10,
Mucbes y Eneres 10
Vehicuios de Tansporte. 2
Equipos de procesamiento de daios 7
Ganados de abajoy reproduccion, fedes Gé pesca %5






OEBPS/image.094.png
GASTOS DE RECURSOS HUMANOS PARA EL PRIMER Afi0.

o otiembre Gtutee demtee  Disertre

Swdostass | v.4@om| 9smom|  9swom|  YAADM| Y00 YSAOM  Y.5A0M 5RO V.6AOND 953000 9.4w0s0)

sdgneconFamiler,  v.msmo|  9.mam|  oasm|  vassm|  vaseo  vassos  wasse  wasm g0 samos 925500

MotesESALUD|  voswss|  v.smss|  wsess|  wswss|  gsses  9swos  vowM:  vsMm  vsHIs oM 9605

Giedonss
Mi
Gitedonss
Didembre

.55

955000

Vacadares g  vass  vams|  vems|  vess  vess  senm sdnn venan wams 9.4 9.4

as g  vass v vees|  veess  vess  sens sdmn vesn wams 9.4 gamn

TOTALCOSTOS | 978652 | 9756652 | 756652 | 756552 | 756552 | ¥.756562 9153868 V.7M66 | .76 | NTWSR | 978682 | 9133862

MWL s





OEBPS/image.095.png
ssonaco e [ — L
GBOUOCURCION | ilian] suco [asiouscol cou o | e TomL
Bco [vring OO | e e owe HPOTE TCOMSON | oo oesuaiTo suo sroREs
T I wml _amimm el wm
I —
T3
3 T
i3
TOTALES 3 Ssmmo0 | esson o300 oo | ssse| som| mer|  semns| suss






OEBPS/image.009.png
Porii: Hogares con acceso a Computadora e Internet, segin irea de residencia

Tineste Enero Feruoazo 2015y 2015

arscion st
e e e e
s et v | Compaio [ | Campiss | ot
Toul ws ae w1 w2 - 4~
UnaMapolna 49 MO 512 M3 82 ™ 09 =
Reowtwotl @1 @8 46 W1 1 2 -
Aroaruaal 60 09 55 10 o4 01

B S sl e s

s e s, e s S5
L e s e e, o e o .

o s L erepkma.
Prpriene

Fuen ottt oo ettt s o - Excrts Nl s g






OEBPS/image.007.jpeg
Ingreso Nacional Bruto Per Capita (PPA)

fr—

T






OEBPS/image.008.png





OEBPS/image.005.jpeg





OEBPS/image.006.jpeg
Perii: Proyecciones
macroeconérrucu
promedic
;s qort i)

Demandaintema

Tpode cambio

Balarce fiscal el 81






OEBPS/image.003.png





OEBPS/image.004.png





OEBPS/image.023.png
1" Ponicia Unnersdad Catolca del Pert Lima Decelo Supremo 248371917
| 2 Unersidad Peruana Cayetano Heredia Lma  Lima DecretoSupemol" 18 220091961 |
| 3 Unversidad del Paciico Lima  Lima DecreloSupremol'08 28021962 |
| 4 Unersidad de Lima Lma  Lima DeciooSupemol'23 25041962 |
| & Unversidad do San Matin de Pores lima  Lima DecisoSupemol'25 17051962 |
| & Unversidad Femenina del Sogrado Corazén  Lima  Lima _Decreto Supremo " 71 241271962 |
| 7 Unersidad inca Garciaso de a Vega lima  Lima DecisoSupemol°78 12211964 |
| 8 Unersidad Ricardo Pama Uma  Lima DecretoLey " 17723 oo |
| 9 Unersidad Prvada Marceino Crampagnat lima  Lima LeyN"25160 oo |
| 10 Unersidad Peruana de Ciencias Apicades  Lima  Lima _Ley " 26276 oo |
| 11 Unersidad San gnacio de Loyola Uma  Lima Res N'OGOSSCONAFU 12071985 |
| 12 Uniersidsd Alas Penvanas Uma  Lma Res. N 10296CONAFU 2604199 |
| 13 Unersidad Prvada Norbert Wiener Uma  Lima Res N'17736CONAFU  1208/13% |
| 14 Unversidsd Prvada San Juan Bautsta SAC() Lima  Lma Res. I 267CONAFU 03191997 |
| 15 Unversidod Tecnolégca del Pers lina  Lima Res N27BSTCONAFU 08081897 |
| 16 Unversidsd ientca del Sur Uma  Lma Res. N 6S5CONAFU 05021998 |
| 17 Unversidod Catca Sedes Sapientioe lma  Lina Res N'SSSS9CONAFU 12271999 |
| 18 Unersidsd Pervana o Gincias  ormdtica  Lima Lima _Res. " 167-2002CONAFU 077192002 |
| 19 Universidad Peruana de las Amércas lina  Lima Res " 1992002CONAFU  OBA4Z002 |
| 20 Unversidad EsaN Uma  Uma Loy 20021 o203 |
| 2t Uniesida Antoni Ruiz de Mortaya lina  Lima Res " 0S52003CONAFU 03052003 |
| 22 Unversidad Prvada Telesup Lma  Lima Res N 037-2004CONAFU 02192004 |
| 23 Uniersidad Pervana Smén Bolvar Uina  Lima Res N MS206CONAFU 10252006 |
| 26 Unnersidad de Cencias y Humanidades Lma  Lima Res N 4T12006CONAFU 12152006 |
| 25 Univesidad Pervana de ntegracien Giosal Uina  Lima Res " 0392007CONAFY 03292007 |
| 26 Unersidad Auténoma de Peri Ums  Lma Res.N'3352007CONAFU 12122007 |
| 27 Unersidad Jaime Bausatey Meza Lma  Lima LeyN- 25278 22008 |
| 28 Unnersidad Prvada Arobispo Loayza Lma  Lima Res N 1292008CONAFU 03122008 |
| 29 Unversidad Le Corden Bleu Lima  Lima Res. N'2202009CONAFU 050042009 |
| 30 Unversidad do Cisncissy Ates do Amérca  Lima  Lima _Res. N 0112010CONAFU V142010 |
| 31 Unversidad Peruana de Ate Onal Lima  Lima Res. N"0292010CONAFU 01282010 |
| 32 Unersidad Peruana de Imestigacién y Ums  Lma Res. N 1912010CONAFU 04082010 |
| 35 Unersidad San Andrés Lima  Lima Res. N 1S72010CONAFU 04082010 |
| 3¢ Unversidad ineramericana para el Desarole  Lima  Lima _Res. " 1992010.CONAFU 04082010 |
| 35 Unversidad Prvada Juan Patio I Lima  Lima Res N'2002010CONAFU 04082010 |
| 35 Unwersidad de ngeneiay Tecnalogia Lma  Lma Res.N4012011CONAFU  OBT22011 |
| 37 Unversidad Maria Ausiiadora Lima  Lina Res.N'GIS2011CONAFU 122222011 |
| 38 Unersidad Santo Domingo de Guzman Lma  Lma Res.\4012012CONAFU 07252012 |
| 39 Unersidad Prvada Pervano Alemana SAC.  Lima Lima _Res. " 4052012CONAFU 07252012 |
| 40 Unversidad Prnaca SiSE Lma  Lma Res. N 4082012CONAFU 07252012 |
| 41 Unversidad Seminario Evangéico e Lima lma  lima Ley30220 omaz0ts |
L#2_unwersidsd Seminaro Bivico Andino Uma  Uma_Ley30220 s

“(Fuente: SUNEDU)





OEBPS/image.024.png
NZ’pg
e (N-1)+Z%pgq

Donde:

Netamato dels Poblacion

S0%......050
0% 050






OEBPS/image.021.png





OEBPS/image.022.png
Experiment Board - WEB DE COMPRA Y VENTA DE LIBROS EN
GENERAL Y TEXTOS DE COLECCION

Comrzaaaul experimenta

Jcouien es w clente?5e to mas espeatco posivie

Lot studuantes de

Persanasnteressdas enadquin ibros y textas de colecadn @3 unveridades prvadas
enLma metrapaltans,
Los estudiantes de unrversids des prvadas en uma interess dos en compraryvender o

ibrcey 1 persanas en general mterasadas en adquinr Worasy testas de caléccrin en

[ecos s prabloma veseribeia desde Iaparspeciiv de ta dlarte
L necesidad d crear
um canal de llgada
LN <rire compradares y
vendadares de orosy
tetas (2

oevatua con de fas Iibros que estan en desuso (3

16 dan un usa sdecusd s oz ibras que ya na wzan

» Prantarmawrtasl-
paaina web que
pemna conedara s
estudiantes de

rine taolucian o luego de haber valkdado un prablema que valga  pena rsalver.

salucén | E——

pamculsres pars
<omprar y vender
s,

oz una s e s supuestos que deben serclarios paraque tu hpotest sea lrta

Lo sstusiantes dajan sus ioros guardadas yin usa (34 susenca deuncanal
Los estudiantes desechansus ibros que centratice la
necesicad de comprary
vendar ibrasy tertas
[

supuestode
Lo ros que ya fusran leldas pactan representar un ingresa a icransl para <us duehs | mayarrlesgal

@

Neces izsayuds? uilua assiguientes oracianes para ayvdarte a canstrursy experiment.
Métoday
LT exvionacion o0
axo

9710

aprendizale






OEBPS/image.020.png
o< —ma—zO

oAt mmn~,am

Ventajas Estratégicas

Singularidad percibida Posicion de
porel consumidor bajos costos
Todala Diferenciacion Liderazgo en costos
industria
Solo un ENfoque (segmentadno epeciizacsn)
segmento

Las tres estrategias genéricas de Porter. Fuente: Porter, p.81






OEBPS/image.018.png
PACTORES DETERM IMA NTES DEL EXITO.

orcamupsoss ot wal pesencarl






OEBPS/image.019.png
e e G

s ot i sl
ot bl [






OEBPS/image.016.png
Grupo & Planeta (((numnu )))

PERD

PlanetadeLibros

Conéeelo aqui

Novedades Bestssers suventes il tima 3016

e .1 P






OEBPS/image.017.png
2 Caocininiademtor T consnequigs 2 Mo mancamo anlaiadan mads Uadiionse

towmon towion

i s S — b
e e ol N S
2 e s s B st
eriimn T o v 4t s DTEMEE 8 conoer 3 bondsdes de st
e oo meotioha s 32V 315 e 0Bl ynewkrer:

)

o e e

St § s 2rany






OEBPS/image.014.jpeg
o o

Compra o que quieras Vende o que no utiices
Es gt y s comisién






OEBPS/image.015.jpeg
ALAMEDA DE LA cU

L0S_LiaR0s|






OEBPS/image.034.png
SUGERENCIAS DE CLIENTES PARA
SOLUCION DE SU NECESIDAD

[P

%

s






OEBPS/image.035.png
TIPO DE INGRESO MONETARIO
PERCIBIDO

= FulTime

= partTime

egocio 15%
propio

= Propinas

s





OEBPS/image.032.png
Por ofro lado, los entrevistados de las carreras de Adminisiracién, Ingenieria industrial,
Contabilidad, medicina ¥ ofras ingenierias, manifestaron que preferian adauirir libros yfo
textos en fisico, que de forma virtual, ya que les permitia. tomar apuntes ¥ a su vez les parecia
més didictico para ¢l fipo de curso que levaban Ademds era més accesible para ellos
revisarlos en distintos Igares sin temor a ser robados o lamar la atencién en zonas piblicas

Ademés el 74% de los entrevistados se le era muy dificultoso poder consignir en muchas

ocasiones los libros o textos que se le eran solicitados





OEBPS/image.033.png
DESTINO DE LIBROS/TEXTOS.
LUEGO DE USARLOS

s53%

-





OEBPS/image.030.png
ALUMNOS QUE TUVIERON
NECESIDAD DE LIBROS

Se obtuvo que el 88% de los entrevistados
habian llevado cursos en los que en algin
‘momento les solicitaron adquisir libros
vlo textos para el desarrollo de los
‘mismos. La gran mayoria de estos textos
los encontraban de forma fisica més que
virtual.

POR ADQUIRIR TEXTOS

\

Se obtvo que e 89% de los
entrevistados tenian interes pasticular en
‘adquirir libros, independientemente de

os requeriemientos de sus cursos.





OEBPS/image.031.png
FACILIDAD PARA ADQUIRIR LIBROS
O TEXTOS

Condificuiad =Sindffcutad = Noindica






OEBPS/image.029.png
CARRERAS MAS MENCIONADAS

[ran—
Mediios

At

oo

aeng
nger
[ —

Yo 20
Ba

me

o 12

o 15

e 27

e 5
e 52
T 12
E——— 91

Las  cameras mis resaltantes
nombradas en orden de mencién
fueron las siguieates :

Administracién
especializaciones, Negocios
Internacionales, Ingenieria Industial,
Contabilidad, Marketing, Derecho,
Arquitectura, Medicina-relacionadas,
Ingenieria de  Sistemas y otras

con distintas

ingenieras.





OEBPS/image.027.png





OEBPS/image.028.png
PORCENTAJE DE ALUMNOS TIEMPO DE ESTUDIO RESTANTES

ACTUALMENTE ESTUDIANDO (afios)
. uSi wNo
=
Se obtuvo que el 92% (350/380) de los Ademds, aun 87% (304/350) de cllos les
entrevistados  eran  actualmente quedaban de 3 aifos a mis de estudios
estudiantes de las casas e estudios donde ‘por realizar.
se realizaron las entrevistas

Es decir finalmente se obtuvo que del total de los entrevistados, el piblico objetivo
representaba un §0% (304/380)





OEBPS/image.025.png
Estructura de la Entrevista

1) Te encuentras estudiando actusimente?

2) Cuanto tiempo consideras que sequirds estudiando?

3 (Qué canera estés siguiendo?

4 Recuerdas o tienes cursos actusimente en donde te hayan solicitado
adquic algin ibro o texto?

8) Tienes interés en adquirr fibros o textos por iniciativa propia?

6) Te resula fécil consegui libros o textos?

7) En caso de ser no, ;Cémo resuelves actuaimente este tipo de caso o
problerma?

8 Al adquitc un libro o texto, luego de usarios para el curso o leerios, Je das
algin otro uso, 0 que haces con ellos?

9 (Qué te gustaria hacer con elios?

10) De ser ef caso, estarias interesado en alguna solucion para resober alguna
de estas necesidades?

1) Tienes aiguna sugerencia o eporte que pueda contribuir & satisfacer alguna
de estas necesidades?

12) Percibes aigin ingreso?

13) En caso de ser i de qué tipo? (Propina o ocupacién)

14) Pagatias una cantidad médica por tener atendida alguna de estas

necesidades?






OEBPS/image.026.png
ook Commisd comeid

Bookers SORTEO DE SAGA COMPLETA DE LIBROS GRATIS
Solo sigus st pasos XD

1) COMENTA QUE TIPO DE LIBROS DE COLECCION SON DE TU
PREFERENCIA... Ver s

Para participar en el sorteo:
e e - n i

|

- egura — —
1.5 o 122





