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Resumen ejecutivo 
En los últimos años los avances tecnológicos han permitido que los conceptos de la informática estén cada vez más al alcance y dominio del usuario. No se necesita tener un alto grado de instrucción o conocimientos avanzados de cómputo para hacer uso de un computador. Adicionalmente, el uso de la tecnología en las telecomunicaciones permite desarrollar nuevas formas de interactuar, en ese sentido la tendencia para la telemedicina va aumentando, ya que ahora es muy fácil el contactarse con un especialista o tener videoconferencias entre colegas para que puedan compartir ideas y brindarse apoyo. En el caso de los servicios de atención nutricional no es necesario asistir a un médico, solo teniendo tus resultados de sangre es suficiente para que un nutricionista te pueda orientar instantáneamente que puedes seguir. Por tal motivo, hemos podido observar un mercado bastante amplio donde se quiere que paciente y nutricionista puedan interactuar de manera remota.

El problema que se identificó son el coordinar una previa cita o consulta médica con el nutricionista, debido a que se deben tener en cuentas muchas variables, tales como: disponibilidad del especialista, disponibilidad del paciente, citas programadas, horarios laborales, etc. Es por eso que según el estudio realizado hemos identificado que la mayoría de las personas asisten a la primera cita, pero a la siguiente ya no lo hacen, por los problemas que se han mencionado.

Con el objeto de encontrar soluciones alimenticias nace NUTRIMED, un servicio de nutrición apoyado en la tecnología mediante una plataforma que nos brindara una atención personalizada aplicando la tecnología con el objetivo de controlar la condición física de nuestros clientes desde cualquier lugar, apoyándose de la tecnología podrán llevar su tratamiento nutrición de manera virtual e interactuar con los nutricionistas que estarán disponibles durante los 24 horas, a través de llamadas telefónica, mensajes y videoconferencias. Con esto queremos evitar la pérdida de citas por llegar tardo o no estar a tiempo. Que las personas se tengan que estar movilizando de un lugar a otro, en todo esta congestión vehicular que existe en nuestro país. 

Este servicio es el primero en el Perú y tiene como visión posicionarse como la más grande app de nutrición en los distritos de Miraflores, San Isidro, Jesús María y la Molina. Estos distritos han sido escogidos porque se encuentran muy cerca del laboratorio blufstein donde se podrán sacar sus exámenes de manera práctica. Además el laboratorio es nuestro socio estratégico que se encargara de subir los resultados a nuestra plataforma, con esto buscamos más rapidez en los procedimientos, que el nutricionista pueda tener los resultados lo más pronto posibles para su análisis. Queremos apoyar a las personas a que puedan cuidar su salud y su alimentación desde el lugar que ellos crean conveniente.
Aspectos generales del negocio
Idea / nombre del negocio
Actualmente el uso de la tecnología en las telecomunicaciones permite desarrollar nuevas formas de interactuar, en ese sentido la tendencia para los servicios de atención nutricional buscan comunicación instantánea donde se interactúe de manera remota con los pacientes, permitiendo brindar servicios con valor agregado, evitando limitaciones de los especialistas y pacientes como: tiempo, distancia, etc.

El problema que se identificó son las limitaciones al momento de coordinar una cita o consulta médica (nutricional), debido a que se deben tener en cuentas muchas variables, tales como: disponibilidad del especialista, disponibilidad del paciente, citas programadas, horarios laborales, etc. Variables que finalmente determinarán la viabilidad de concretar una cita y posteriormente un tratamiento.  

En la actualidad, las consultas nutricionales se vienen desarrollando de manera presencial, es decir, el paciente contacta al especialista y programa una cita dentro del horario disponible y conveniente para ambos. Una vez concretada la cita, el paciente deberá cumplir con las indicaciones, recomendaciones y tratamientos asignados por el especialista, y también deberá programar las citas posteriores. Esta metodología de atención le da la autonomía total al paciente,  ya que es él quien al final decidirá si programa una cita o si continúa con el tratamiento, decisiones que en muchos casos se ven condicionadas por las barreras de tiempo y distancia.

Dentro de este análisis, la tecnología en las telecomunicaciones nos permitirá eliminar esas barreras, ya que esto le permitirá al especialista mayor eficiencia en su trabajo al poder realizar chequeos y seguimientos más continuos a sus pacientes. Asimismo, se aportarán ventajas en la gestión de procedimientos de atención, ya que se dispondrá de diagnósticos y tratamientos más rápidos, lo cual reducirá el peligro de pérdida de historias clínicas y se disminuirán los tiempos de espera para los pacientes.
Nuestro modelo de negocio se basará en la aplicación de la telemedicina, que hoy en día se ha convertido en un recurso tecnológico que permite la optimización de servicios en atención médica, ahorrando tiempo y dinero.
 
Nombre de Negocio: NUTRIMED
Descripción del servicio a ofrecer
Nuestra empresa brindará servicios de nutrición a través de una atención personalizada aplicando la tecnología, con la finalidad de controlar la condición física de los pacientes desde la comodidad de su casa con directa conexión con su médico tratante. 

Nuestros pacientes apoyándose en la tecnología podrán llevar su tratamiento nutricional de manera virtual, y los nutricionistas podrán realizar un mayor control a sus pacientes, ya que sus servicios estarán disponibles durante 24 horas, a través de  videoconferencias, llamadas telefónicas, mensajes, etc. 
Equipo de trabajo
El equipo de trabajo estará compuesto según lo siguiente:
[image: ]Valeria Vite
Perfil: Profesional con estudios técnicos concluidos  en computación e informática y a puertas de  concluir la carrera de negocios internacionales, contando con experiencia  de más de 8 años en el rubro de logística, mercado internacional, procesos aduaneros. Especialmente en el trato con el cliente.
 
[image: https://intranet.upc.edu.pe/programas/Imagen/Fotos/Upc/0540201400852.jpg]Carla Portocarrero
Perfil: Egresada de la carrera técnica de Negocios Internacionales en Adex, trabajando por más de 06 años en el sector logístico, especializándome en exportación. Trato directo con clientes y proveedores, costeo de operaciones y negociaciones directas con terminales de almacenamiento.
 
[image: https://intranet.upc.edu.pe/programas/Imagen/Fotos/Upc/0540201502438.jpg]Alessandro Pino
Perfil: Egresado de la carrera técnica de Negocios Internacionales en Cibertec, trabajando por más de 3 años de experiencia multi-funcional en el área comercial y comercio exterior desarrollando habilidades para la negociación y excelente  relación interpersonal. Desempeñando en la atención a los clientes internos y externos, gestionar la operatividad de las actividades de importaciones y exportación.
[image: https://intranet.upc.edu.pe/programas/Imagen/Fotos/Upc/0540201316833.jpg]
Julio Chira
Perfil: Ejecutivo orientado en la mejora continua de la Gestión de Procesos Administrativos y del logro de metas y objetivos definidos por la organización. Con conocimiento en los rubros de Banca y Finanzas, Sistemas Integrados de Gestión (Calidad, Seguridad y Medio Ambiente), experiencia en venta de productos intangibles y en funciones ligadas en las áreas de Finanzas, RRHH y Comercial. Desempeñando las actividades diarias enfocado en habilidades de liderazgo, vocación de servicios e integridad laboral.    
Planeamiento Estratégico
Análisis externo:
Análisis Pestel: 
Político
Actualmente nuestro país está en una etapa de incertidumbre en el sector salud; con un gobierno próximo a cumplir 6 meses de gestión y  no logrando contrarrestar las deficiencias en los diferentes canales de atención (emergencias, consultorios y hospitalización) las cuales continúan saturadas de  pacientes; la falta de medicamentos, materiales e insumos que también son limitantes para un servicio adecuado  y sumado a esto los sonados casos de corrupción como el del “negociazo” involucrando a una persona de confianza del gobierno, nos genera una expectativa que negativa de que esta situación probablemente no acabe nunca. Pero no todo la percepción puede que ser negativa, pues si existen propuestas para ir mejorando el sector salud a mediano y largo plazo, uno de estos cambios consiste en implementar telesalud e historia clínica electrónica para mejorar el servicio, según la actual ministra de salud, Patricia García[1], lo que se busca es priorizar la modernización de la infraestructura e interconexión.

Para los servicios de telesalud se busca eliminar las brechas que existen entre el número de especialistas disponibles y una población peruana de poco más de 30 millones de habitantes, esto beneficiara directamente al paciente ya que desde cualquier lugar del Perú podrá concertar una cita con su médico que se encuentre en otro lugar, cabe resaltar que se podrá realizar tele consultas, tele supervisión y tele capacitación al personal.

Otra de las iniciativas del Minsa es la implementación de la historia clínica electrónica; como sabemos a la fecha aún seguimos trabajando con historias clínicas de papel, esto genera una administración documentaria ineficiente, puesto que las nuevas tendencias nos condicionan a un mejor manejo de la información, rápida y segura. Por tal motivo ya se cuenta con la normativa para establecer una única historia clínica, la cual estará relacionada al número del DNI, esto nos permitirá acceder bajo un mismo código en cualquier parte del Perú a nuestra historia clínica.
 
Económico
Durante los últimos 10 años el Perú viene manteniendo un crecimiento expectante en la región, con un crecimiento positivo año a año, que alcanzó un máximo de 6% en promedio entre el 2004 y 2012. Sin embargo desde el 2015 se experimenta una perspectiva menos favorable, con un crecimiento de 2,4% y una inflación de 3,8% que evidentemente no alcanzaron las metas propuestas por el Banco Central.

Esta desaceleración se debe principalmente a las condiciones económicas en los mercados  internacionales, casos como la caída de los precios de las materias primas, el retroceso de China y la recuperación del dólar, a esto sumado las consecuencias del cambio climático, la contracción del consumo privado y la inversión pública. Como sabemos, el país sufre una alta dependencia de las exportaciones, lo que nos hace vulnerables ante cualquier variabilidad en los mercados internacionales.

El 30% de la población aún vive por debajo de la línea de pobreza, y existe la probabilidad de que ese porcentaje aumente en los próximos años. El subempleo afecta alrededor del 60% de la población, el desempleo presenta un aumento de entre 6% y 7% anual, y la economía informal sigue representando casi un 70% del empleo[2].
 
	Main indicator
	2013
	2014
	2015
	2016
	2017(e)

	PBI (billones USD)
	201.98
	202.84
	192.11
	180.29
	192.62

	PBI (Constant Prices, Annual % Change)
	5.8
	2.4
	3.3
	3.7e
	4.1

	PBI per Capita (USD)
	6,626
	6,584
	6,168
	5,727
	6,052

	Balanza Comercial (in % of GDP)
	0.1
	0.2
	1.7
	-2.0e
	-1.7

	Deuda Pública Bruta (in % of GDP)
	20.3
	20.7
	24.0
	26.3
	26.5

	Tasa de Inflación (%)
	2.8
	3.2
	3.5
	3.6e
	2.5

	Tasa de Desenpleo (% of the Labour Force)
	7.5
	6.0
	6.0
	6.0
	6.0


Source: IMF – World Economic Outlook Database 2016

La economía peruana se ve favorecida con una variedad geográfica que permite aprovechar diversos recursos, estos se encuentran principalmente en depósitos minerales en todas las regiones montañosas y su extenso territorio marítimo que nos brinda excelentes recursos pesqueros.

En el 2016 la agricultura contribuyó con el 5% a 6% del PBI del país, en donde los principales productos agrícolas fueron el café, el trigo, el maíz, la caña de azúcar, la cebada y el algodón.

El sector industrial representa casi un tercio del PBI, y permite emplear un quinto de la población activa. Perú tiene una industria minera grande y dinámica (principalmente en extracción de cobre y oro), que representó el 12% del PBI. Cabe resaltar que Perú en el primer productor mundial de plata, el quinto de oro y el segundo productor de cobre, además se espera que los grandes proyectos mineros comiencen en los próximos años, lo que permitiría aumentar la producción en el sector minero.

 
	Breakdown of Economic Activity By Sector
	Agriculture
	Industry
	Services

	Empleo por Sector (in % of Total Employment)
	8.1
	22.9
	75.9

	Valor Añadido (in % of GDP)
	7.2
	35.2
	57.6

	Valor Añadido (Annual % Change)
	-0.9
	-1.2
	5.6


Source: World Bank, 2016. Because of rounding, the sum of the percentages may be smaller/greater than 100%.
Social
Podemos apreciar que los estilos de vida han cambiado de generación en generación, ahora las personas están muy familiarizadas con la tecnología y el uso del internet, según informes del INEI sobre qué información buscan los peruanos mayormente al usar el internet, obtenemos que “el 94,5% de la población navega en Internet para obtener información, el 83,0% lo utiliza para comunicarse (correo o chat) y el 66,0% recurre a Internet para realizar actividades de entretenimiento como juegos de videos y obtener películas o música”[3], si bien la finalidad de uso del internet en mayor porcentaje indica que los peruanos optamos por buscar información, esto no se ve reflejado al momento de tener intenciones en cuidar el cuerpo y la salud,  ya que a pesar de toda la información que se puede obtener las personas tienen sus propias preferencias, rechazos y creencias respecto a los alimentos y muchos aún siguen siendo conservadores en sus hábitos alimentarios[4], por ejemplo, muchas personas continúan con la tendencia de consumir alimentos que las madres preparaban, y estos en muchos casos no cuentan con un balance nutricional adecuado, según Ipsos Perú en su informe de “Bienestar, cuidado y salud personal”[5] determinó que la mitad de los limeños tiene el peso adecuado; sin embargo, la otra mitad tiene sobrepeso o presenta un cuadro de obesidad, además sólo se consume, en promedio, 3.3 vasos diarios, cuando la cantidad apropiada fluctúa entre los 6 y 8 vasos diarios, si a esto datos consideramos también que La mitad de la población de Lima trabaja entre ocho a doce horas diarias; y los hombres trabajan, en promedio, hasta dos horas más que las mujeres, esto genera una tendencia al consumo de comida “chatarra”, y dependencia al consumo de alimentos rápidos de preparar y con poco valor nutricional.
 
Tecnológico
Gracias uso tecnológico en herramientas como las computadoras, celulares, tablets, etc. es viable desarrollar la telemedicina, la cual consiste en realizar una teleconsulta que permita generar un diagnóstico y tratamiento, así como asesoría y seguimiento a los pacientes, optimizando así los servicios de salud que nos permitirán ahorrar tiempo, dinero y generar mayor cobertura y calidad de servicio.

Las nuevas tendencias tecnológicas nos permiten desarrollar la infraestructura necesaria para que el proceso de interacción entre paciente y especialista se lleve a cabo, pero aún hay un reto que superar, y es que aun los componentes (equipos de videos de alta definición, dispositivos de medición y diagnóstico, etc.) para el desarrollo de la telemedicina en muchos casos no se pueden integrar, generando costos elevados para la implementación, además de contar con la asesoría de especialista en TI. Adicionalmente será necesario que los profesionales en medicina complementen con cursos de adaptación al uso de herramientas tecnológicas.
 
Ecológico
En el sector salud los controles que se deben tomar van por el lado de la gestión de residuos bio-contaminados, los cuales de no desecharlos adecuadamente podría afectar al medio ambiente y a la sociedad. Por tal motivo, según la resolución ministerial N° 217-2004 contribuye a una buena administración de estos residuos. Para nuestro caso en desarrollo de deberá considerar la posibilidad de contratar a una empresa privada que brinde estos servicios y que esté debidamente autorizada por las entidades pertinentes.
 
Legal
En sector salud debemos de estar siempre alineados a los diferentes marcos legales establecidos por la ley, entes reguladores y supervisores.

Según la ley N° 27657, Ley del Ministerio de Salud[6], establece que el Ministerio de Salud es el ente rector del sector salud, y busca el desarrollo de la persona humana a través de la promoción, protección, recuperación y rehabilitación de su salud, desarrollándolo en un entorno saludable.

Adicionalmente debemos de tener en claro lo mencionado en la ley N° 29344, Ley Marco del Aseguramiento Universal en Salud[7], que nos da los lineamientos a seguir a las instituciones prestadoras de servicios de salud como establecimientos públicos, privados o mixtos categorizados y autorizados por las autoridades competentes.

Por otra parte la ley 29733, ley de protección de datos personales[8], busca garantizar el derecho a la protección de los datos de nuestros clientes, el cual nos obliga a mantener en confidencialidad.
 
Análisis interno:
Análisis de las 5 fuerzas de Porter
Competidores
Clínicas y/o consultorios públicos y privadas de los alrededores de Jesus Maria, San Isidro, Miraflores, La Molina y alrededores. Como por ejemplo:
·         Consultorio nutricional gratuito de la Municipalidad de Miraflores, en donde brinda orientación para llevar un estilo de vida más saludable, con planes nutricionales que se adecuen a su día a día, ofreciendo servicios de evaluación alimentaria, evaluación antropométrica, planes nutricionales, consultas de control y planes de mantenimiento de salud.
·         Millones Santa Gadea Bernardo, un centro nutricional dirigido por un Médico Endocrinólogo, ubicado en el distrito de Miraflores, donde brindan atención en endocrinología, diabetes, problemas hormonales y diversas condiciones como: sobrepeso, colesterol, tiroides.
·         Bioss esthetic, un centro especializado en medicina estética con más de diez años en el mercado peruano, brinda servicios con la ayuda de técnicas y tecnología de última generación, actualmente cuenta con un local en  San Borja.
 
Clientes
Personas entre 20 a 40 años con independencia económica, con un ingreso del promedio a más, que trabajan y/o estudian en los distritos de Jesús María, San Isidro, Miraflores, La Molina y alrededores, además personas desean mejorar su estilo de alimentación, controlar y mejorar alguna enfermedad crónica o condición (Diabetes, sobrepeso, hipertensión, colesterol elevado, entre otros).
 
Proveedores
·         Los nutricionistas, quienes realizarán las consultas y tratamientos respectivos para cada tipo de paciente.
·         Software de plataforma interactiva, tendremos un proveedor que sea responsable de vendernos la plataforma que se utilizará para estar en contacto frecuente con los pacientes, asimismo este proveedor también será responsable del mantenimiento de la plataforma.
·         Laboratorio Blufstein, nosotros contamos con un contacto (Julio Chira) que nos permitirá poder hacer un convenio con este laboratorio. El convenio consistirá en dar descuentos representativos a los pacientes que provengan de nutrimed y que requieran hacerse pruebas de laboratorio. De igual forma, los resultados obtenidos serán enviados directamente del Laboratorio al nutricionista con previa autorización del paciente.
Productos sustitutos
En nuestro caso nuestro principal sustituto sería las páginas de nutrición, videos donde te explican procesos de cómo bajar de peso y comer sano. 

Las personas que están muy metidas en la tecnología y tengan la iniciativa de realizar sus procesos solos pueden optar por estos medios.

Adicionalmente los métodos alternativos, ya que actualmente existen tratamientos donde se utilizan diversos tipos de métodos naturales, la mayoría elabora dietas y utiliza métodos medicinales para reducir peso a sus pacientes
 
Competidores potenciales
Doktuz tiene una propuesta parecida a la que ofrecemos, con la diferencia que los médicos van a domicilio  u oficina. Se solicita mediante aplicativo o página web. Se compara con nuestra propuesta al brindar un servicio que no tengas que movilizarte a algún lado, pero nuestra diferenciación será en el costo y en el servicio post venta que brindaremos. Además, Doktuz tiene proyectado en los próximos años llegar a países como: Chile, Colombia y México. 
 
Análisis FODA
Fortalezas
-         Brindar un servicio directo desde cualquier punto que se encuentre el usuario.
-         Dar un servicio post venta, que nos permitirá tener mejor contacto con el cliente y posicionarnos.
-         El servicio que brindamos, lo ofrecemos a una tarifa estándar.
-         Tercerizar nuestro servicio con nutricionistas nuevos en el mercado nos permitirá tener tarifas bajas.
-         Tener  un integrante del grupo en el rubro de salud, que se ha desempeñado en distintas funciones administrativas que nos puede servir para nuestra idea de negocio.
 
Oportunidades
-         El uso de equipos digitales nos permite llegar de una forma más directa a los pacientes en cualquier lugar que se encuentren.
-         Poder ampliar nuestro segmento al hacernos conocidos por los diferentes medios que tenemos a nuestro alcance (redes sociales)
-         Las nuevas tendencias apuntan hacia el teletrabajo, esto ayuda a la percepción que pueden tener los nutricionistas al brindar el servicio. 
 
Debilidades
-         Que los nutricionistas se puedan llevar nuestros clientes, ofreciéndoles un costo más bajo.
-         Depender del uso del sistema totalmente.
-         Ser nuevos en el mercado y no contar con inversión propia. 
-         No contar con un nutricionista dentro del nuestro equipo.
 
Amenazas
-         Que aparezcan nuevas empresas que brinden un servicio parecido y que cuenten con mayor capacidad financiera.
-         El temor de los medios de pago online.
-         Que el paciente prefiera la cita presencial.
-         Caída en los servidores generales de los proveedores de internet.
-         Que las personas estén muy familiarizadas con consultas presenciales y no quieran tener citas online.
 
Estrategias del análisis FODA
 
	FO
	DO

	F1-O1-F2
El uso de equipos digitales que hoy en dia se esta haciendo de manera masiva, nos ayudará a llegar al 100% de nuestros clientes con su servicio directo y de manera rápida, con la opción de captar mas clientes. Además, se podrá realizar un servicio de post venta  de manera eficiente. 
	D1-O1
Que los nutricionistas puedan llevarse nuestros clientes ofreciéndoles un costo más bajo. Pero al no contar  con una  plataforma tendrían que regresar a las visitas presenciales, trayendo consigo que el paciente se tenga que trasladar hacia el consultorio regresando a las incomodidades del trayecto.

	FA
	DA

	A5-F2
Con nuestro servicio postventa que también se encargaran de la captura de clientes, podremos persuadir a nuevos clientes y aminorar las dudas que puedan existir por el servicio online.
	A4-D2
La caída de los servidores puede ser muy perjudicial para nosotros ya que nuestro negocio se basa totalmente en nuestra plataforma. Para contrarrestar este problema y evitar la pérdida de información, realizaremos copias de seguridad (backup) diarias y colocando nuestra plataforma en la nube, con esto evitaremos tener servidores en lugares estáticos que nos generen gastos.


 
 
Visión
Ser la empresa más reconocida por la innovación tecnológica en nuestros servicios nutricionales en los próximos cinco años.
 
Misión
Somos una empresa que brinda un nuevo concepto de bienestar a través de un servicio nutricional personalizado que le permitirá a nuestros clientes que no disponen de tiempo para asistir a consultas presenciales estar constantemente asesorados por profesionales altamente capacitados, lo cual logrará el cumplimiento de los objetivos de cada cliente.
 
Estrategia Genérica
Emplearemos la estrategia de enfoque, ya que nos permitirá concentrarnos en el mercado de clientes que no disponen de tiempo para acercarse a los consultorios o que se facilitan los tiempos usando herramientas tecnológicas en muchas acciones de su día a día.
 
Objetivos Estratégicos
Perspectiva Social:
Ser reconocido en el cuidado del medio ambiente en un tiempo de 5 años
Desarrollar una gestión basada en valores y transparencia, priorizando la salud de las personas en un tiempo constante.

Conclusión: Nuestra finalidad como empresa es llegar a ser una empresa conocida en el cuidado del medio ambiente incentivando el reciclaje, realizando campañas para el cuidado del medio ambiente. Asimismo, desarrollando un cultura de trabajo dentro de NUTRIMED con la finalidad de colocar en primer plano el bienestar de las personas de nuestros clientes y clientes potenciales.
 
Perspectiva Financiera:
Garantizar la rentabilidad y solidez económica que sostenga a la institución y genere valor para los accionistas buscado un mejor costo de oportunidad.
Buscaremos la optimización de recursos, mediante los presupuestos requeridos en cada proceso (marketing, operaciones, etc.)

Conclusión: En la parte financiera, como empresa responsable y con capacidad de gestión, buscaremos optimizar los recursos, analizando las mejores y más eficientes estrategias, que nos permita reducir los costos y lograr mejor rentabilidad al final de cada periodo.
 
Perspectiva del Cliente:
Resolver en un 95% las necesidades de atención en la salud de nuestros pacientes, absolviendo sus dudas en cualquier situación o circunstancia.
Lograr el 90% de calidad con la prestación de servicios
Alcanzar el 75% de fidelización del cliente a nuestro institución

Conclusión: La finalidad de NUTRIMED es absolver las necesidades del cliente en su totalidad bajo grandes estándares de calidad con la finalidad de brindar una excelente calidad de servicio a sus colaboradores. Asimismo, como consecuencia de prestar un gran servicio, se pueda alcanzar una fidelidad moderada utilizando métodos como las promociones, ofertas para de esta manera captar clientes potenciales. Respecto a lograr el 90% de la calidad, para esto NUTRIMED realizará una encuesta de satisfacción a nuestros colaboradores para de esta manera conocer las perspectivas del cliente sobre nuestro servicio.
 
Perspectiva de Procesos Internos:
Fortalecer en un 100% los modelos de atención en el servicio al cliente 
Comunicación y trabajo en equipo entre las áreas interrelacionadas 
Gestionar una página web para brindar el 100% de soporte a nuestros usuario.

Conclusión: Los objetivos de procesos internos dentro de la empresa NUTRIMED es brindarle todo el soporte mediante los diferentes puntos de atención, ya sea por Facebook, gmail, twitter, contacto telefónico. NUTRIMED dentro de sus estrategias está crear una página web con un diseño innovador, donde también ayudará a que nuestro cliente pueda resolver todas sus consultas vía web y sienta la seguridad que estaremos con él en todo momento. Además, de incentivar entre nuestros trabajadores un ambiente agradable mediante la comunicación y respeto mutuo.
 
Perspectiva de aprendizaje y crecimiento:
Personal competente, constantemente capacitado y comprometidos con las estrategias de la empresa.
Promover entre nuestros colaboradores la motivación, empatía, comunicación asertiva en la empresa en un plazo indeterminado.
Conclusión: El método de NUTRIMED es contratar a personas capaces de asumir retos, disciplinadas, ya que la institución realizará capacitaciones e incentivará el trabajo en equipo con eventos como: campeonatos deportivos, almuerzo por cumpleaños y etc. Estas actividades serán símbolo de NUTRIMED para crecer como una gran institución
 
Investigación / Validación de mercado
Diseño metodológico de la investigación / metodología de validación de hipótesis
Cliente
Hemos podido verificar que nuestros clientes en este caso personas entre 20 y 40 con sobrepeso están al tanto de las tendencias o información de internet de como alimentarse, pero no siguen una dieta estricta, pueden tratar de comer saludable pero incluyen en sus alimentos dulces en su mayoría y comida chatarra eventualmente. En algunos casos han asistido a un nutricionista pero no han continuado. En el caso de estas personas tratan de equilibrar su alimentación con lo recomendado por el nutricionista. Otras personas tienen sobrepeso pero se sienten a gusto con ellos mismos y consideran que su alimentación es saludable claro está que en la entrevista nos informaron que comían dulces. Nos indican la mayoría que trabajan y estudian, por tal motivo, comen de noche y no tienen tiempo para hacer ejercicio.
 
Nutricionista
En el caso de los nutricionista hemos entrevistados a los egresados que cuenta con trabajo y los que no cuentan con trabajo. La mayoría indica que están buscando nuevas herramientas para interactuar con sus pacientes y poder brindar un seguimiento que les permita concluir con los tratamientos nutricionales, ya que en muchos casos los pacientes optan por continuar con sus tratamientos de manera personal debido a los inconvenientes que existen (tiempo y distancia) para asistir a sus respectivas citas.
 
Descripción de la hipótesis del problema
 
-         Falta de tiempo entre los estudios y el trabajo.
-         Tratan de seguir una dieta sin éxito.
-         Incluyen muchos dulces y gaseosa dentro de su comida.
-         Comen la comida que tienen a la mano y les resulta más accesible y práctico (comida chatarra)
-         Los fines de semana es su momento de relajo realizan actividad física pero también comen comida chatarra. 
 
Diseño del experimento: Exploración
 
Suponemos que nuestro cliente objetivo no tiene tiempo para acudir a una consulta nutricional y seguir un plan nutricional que le implique tiempo en asistir a las próximas visitas.También hemos podido notar que al no contar con un guía nutricional, no sospechan que su alimentación que no viene siendo la más óptima puede traerles problemas serios a su salud.
 
Objetivos del experimento
Queremos realizar el contacto entre el nutricionista y el paciente, donde puedan interactuar, tener una comunicación práctica y amistosa. En el levantamiento de información primo mucho la falta de tiempo. Por tal motivo, nuestro plan de negocio es la interacción vía página web donde puedan contactarse en sus momentos libres con el nutricionista, también que el mismo nutricionista se comunique periódicamente con el paciente para saber cómo se siente, dándole optimismo para que siga con la dieta y las recomendaciones indicadas. Lo que se busca especialmente es que el paciente se sienta agusto con la dieta, que tenga ánimos de seguir el tratamiento y evitar que deserten en el tratamiento.
 
Diseño de la entrevista y observaciones sobre cada entrevista
Guión de entrevistas a pacientes
 A través de la presente entrevista, daremos a conocer una serie de opiniones de algunas personas que han utilizado el servicio de atención nutricional para mejorar la condición de su salud física y mental. Asimismo podremos detectar con estas entrevistas qué tanta acogida de parte de nuestros posibles pacientes podría tener nuestra propuesta de negocio relacionada a la aplicación de la telemedicina nutricional.

Entrevista para descubrir insights:
¿Qué edad tienes?
¿Cuál es tu sueldo promedio?
¿En qué consiste tu dieta?
¿Cómo te sientes con tu estado físico actual?
¿Cómo es tu rutina los días de semana y tus fines de semana?
¿Cuéntame, que haces al llegar a casa de tus estudios o trabajo? ¿Sales a pasear, miras la televisión?
¿Cuándo haces tus compras, qué compras usualmente?
¿Cómo es tu rutina de alimentos?
¿Qué tipo de información buscas para poder cuidarte o para tratar de llevar una vida más saludable?
 
Estimado Sr./Sr/Srta. agradecemos mucho su tiempo y colaboración por habernos permitido realizar esta entrevista, la cual ha resultado muy interesante e informativa. 
Guión de entrevistas a nutricionistas
 
A través de la presente entrevista, daremos a conocer una serie de opiniones de algunos especialistas en temas de nutrición, sobre cuáles son los retos más importantes dentro de su profesión al tratar con diferentes pacientes cada día. Asimismo, también podremos detectar qué tan aceptable es para ellos la aplicación de la telemedicina dentro de su trabajo cotidiano. 


Entrevista para descubrir insights:
¿Qué edad tiene?
¿Hace cuánto tiempo egresó de la carrera de nutrición?
¿Cómo considera que le ha ido, en este tiempo desde que egresó hasta el día de hoy?
¿En dónde trabaja?
¿Cuál es su horario de trabajo?
¿Cómo se siente en su trabajo?
¿Cómo es su horario post-trabajo?
¿Cuánto cobra por consulta?
¿Cuánto tiempo dura su consulta?
Aproximadamente ¿Cuántos pacientes atiende mensualmente con estos problemas nutricionales?
¿Cuáles son los conflictos habituales que se enfrenta un profesional de la nutrición? Indicar de mayor a menor los principales problemas.
¿Quiénes son las personas que padecen en mayor medida de estos problemas de peso, jóvenes o adultos? ¿Cuál sería el rango de edades?
¿Tiene Smartphone? ¿Le gusta usar la tecnología, redes sociales, etc?
 
Estimado Sr./Sr/Srta. agradecemos mucho su tiempo y colaboración por habernos permitido realizar esta entrevista, la cual ha resultado muy productiva y esclarecedora.

 
Resultados de la investigación
Resultados de las entrevistas a los pacientes
Después de la exploración realizada por medio de estas entrevistas logramos validar nuestra hipótesis, ya que de las 18 entrevistas, 16 indicaron los siguiente: muchos de ellos  consumen con frecuencia comida no sana (chatarra) y esto se debe a que es la comida que más tienen a la mano, ya que al estudiar y trabajar no les da tiempo para comer algo más saludable. Asimismo, también se menciona que algunas de estas personas se alimentan con comida sana de vez en cuando y hacen ejercicio eventualmente, pero normalmente tienen una rutina estática. De igual manera, algunos aceptan que no se sienten del todo conformes con su estado físico actual y desearían mejorar su condición.  Cabe mencionar, que también algunas personas señalaron que no están al tanto de información que podría ayudarles a tener una alimentación más sana, pero hay otro grupo de personas que utiliza diversos medios de información que les ayuda a adquirir conocimientos sobre qué alimentos consumir para tener una dieta más saludable.
 
Resultados de las entrevistas a los nutricionistas
Podemos identificar que en la mayoría de casos lo pacientes que asisten a consulta nutricional son aquellas que presentan problemas de sobrepeso generadas por los inadecuados hábitos alimenticios y que además esta patología es acompañada con algunas condiciones como: colesterol, triglicéridos, etc. 
También se puede concluir que más del 50% de pacientes no culmina su tratamiento nutricional, esto se debe a diversos factores, pero para la mayoría de nutricionistas uno de los factores principales es el tiempo, ya que hoy en día las personas tienen que lidiar con el horario de labores y además con el tiempo que demanda estar en el transporte público, esto genera que los pacientes opten por llevar su tratamiento nutricional de manera empírica generando así confusiones a la hora de elegir una mejor opción alimentaria. Otro factor que consideran importante es la falta de seguimiento, esto debido a que los centros médicos realizan la contactabilidad con los pacientes pero sólo para coordinar horarios o disponibilidad de las próximas citas, más no hace un seguimiento instructivo u orientador el cual sería inviable si lo realiza el personal in apropiado, para tal caso sugieren que los centros médicos deberían designar personal especializado para que pueda contactar a los pacientes y realizar el seguimiento correspondiente al tratamiento nutricional, o en todo caso consideran que  los mismos nutricionistas deberían tener la posibilidad de contactar a sus mismo pacientes para hacer el seguimiento correspondiente que les permita saber si el paciente está cumpliendo con las indicaciones dadas.
En conclusión los nutricionista creen que con un mejor seguimiento se podrá obtener mejores resultados, ya que al estar contactados instantáneamente con los pacientes, ellos podrán estar al tanto de los hábitos alimenticios del día a día, reduciendo así  la probabilidad al fracaso y que los clientes tengan que iniciar nuevamente con el tratamiento. Además, son conscientes que la mejor forma de ganar credibilidad y confianza es obtener la mayor cantidad de resultados por pacientes atendidos, esto garantiza la efectividad de sus métodos nutricionales y les permite llegar a más personas por référencias.
 
Informe final: Elaboración de tendencias, patrones y conclusiones
La propuesta de idea de negocio es acorde con la tendencia de la Telemedicina. Que hoy en día, está bastante sonado en el mundo.
Sabemos que tenemos competencia como DOKTUS, pero a diferencia de ellos le estamos dando valor agregado del seguimiento del paciente, con esto queremos evitar que los pacientes fracasen o se pongan trabas en lo que quieren lograr. En este caso bajando de peso y aprendiendo a comer sano.
El servicio brindando nos permite diferenciarnos de la competencia, puesto que reduce el tiempo de atención de los pacientes con el nutricionista, ya que utilizamos una herramienta tecnológica como es una plataforma interactiva.
Los resultados en las métricas de las herramientas informáticas como es la Landing Page nos permitió conocer la cantidad de personas interesadas en nuestra idea de negocio. Asimismo, a través del uso de la Fan Page se logró validar nuestra idea de negocio.
Las entrevistas de profundidad realizadas a nuestros posibles clientes nos refiere que debido a la falta de tiempo no pueden llevar un tratamiento de manera permanente con su nutricionista.
Las entrevistas realizadas con nuestros nutricionistas
El equipo de trabajo se siente motivado del potencial de la propuesta de negocio, por esta razón seguiremos con la investigación y continuar mejorando lo aprendido.
Nuestro margen suscripción del total de interacciones es del 14%, el cual se logró con la herramienta del landingage. Consideramos que será necesario utilizar herramientas alternativas como: canal de youtube, publicidad por radio, etc. que permitan incrementar el indice de suscriptores.
 
Plan de marketing
Planteamiento de objetivos de marketing
-         Introducir un servicio de calidad pensando en las necesidades nutricionales de nuestros consumidores.
-         Ofrecer y fortalecer una asesoría constante para el logro de objetivos de nuestros clientes.
-         Posicionar nuestra marca para ser reconocida por su accesibilidad y dinamismo.
-         Impulsar una campaña de publicidad dirigida a aquellas personas que aún desconfían de los servicios tecnológicos.
-         Incrementar las ventas en un 10 % cada año.
-         Incrementar nuestro servicio a otros distritos de Lima y a nivel nacional a partir del segundo año.
Estrategias de marketing:
Segmentación
El segmento al que apunta nuestra empresa es a aquellas personas que desean cuidar su salud o que tienen algún problema de sobrepeso u obesidad y que a su vez tienen el tiempo muy reducido debido a sus actividades laborales y que éstas no les permiten poder asistir a consultas presenciales para un debido control nutricional.
Segmentación Geográfica:
Hemos considerado inicialmente establecer el servicio en los distritos de Jesús María, San Isidro, Miraflores y La Molina (los cuatro pertenecientes a Lima Centro), que en su totalidad en población es 379,373 mil habitantes. Con proyección a Incrementar en un periodo no mayor a un año nuestra cobertura a más distritos de Lima Metropolitana.
 
[image: ]
 
Segmentación Demográfica:
En lo que respecta a nuestro segmento demográfico está enfocado en Hombres y mujeres que trabajan o estudian, entre los 20 y 40 años de los distritos de Jesús María, San Isidro, Miraflores, La Molina. Por sus múltiples actividades diarias, no disponen de mucho tiempo para acudir a consultas con nutricionistas y asistir a evaluaciones periódicas para un control de su alimentación y peso. Asimismo necesitan asistencia continua para el logro de sus objetivos.
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Segmentación Psicográfica:
Dentro de la segmentación Psicográfica, nos dirigimos a personas que tienen un problema de sobrepeso o que desea mantener un peso apropiado y que por sobretodo desean mejorar su salud y su estilo de vida. Son personas que han decidido buscar alternativas en la tecnología, lo que les permite acceder a soluciones rápidas y sin tener que utilizar tiempo en movilizarse de un lugar a otro y que destinan una parte de sus ingresos al cuidado de su salud y bienestar.
 
Posicionamiento
NUTRIMED quiere ser reconocida como una empresa que brinda servicios  que facilitan a los clientes una solución dinámica para llevar una nutrición adecuada e individual. Utilizaremos la estrategia B2C, la cual permitirá al cliente fijar en su mente que:
“Estar bien nunca fue tan fácil...”, “ Un servicio a tu alcance”
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Nuestro logo
 
 
Mercado objetivo
Conocer el mercado objetivo nos ayudará a determinar nuestras campaña de marketing y cual serán nuestras nuestras proyecciones comerciales. Para ello clasificaremos a la población y determinaremos la demanda potencial de la empresa.
 
Tamaño de mercado
En este punto nos vamos a basar en los 4 distritos de Lima (Jesus Maria, San Isidro, Miraflores y La Molina) que hemos considerado dentro de nuestro mercado objetivo, los cuales ascienden a 379,373 habitantes.
Adicionalmente según el criterio que hemos considerado determinaremos el porcentaje de población dentro del rango 20 a 40 años de edad que tomaremos en cuenta para nuestra segmentación
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Tamaño de mercado disponible
Nuestro mercado disponible que corresponde a los distritos de: Miraflores, San Isidro, Jesus Maria y La Molina, y que se encuentra dentro de los rangos de 20 a 40 años de edad iasciende a un total de 116,028 personas, que representa el 1.30% de los habitantes de Lima Metropolitana.
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Tamaño de mercado operativo (target)
Para determinar nuestro tamaño de mercado, primero hemos determinado la población de nuestro mercado objetivo que corresponde a los distritos de: Miraflores, San Isidro, Jesus Maria y La Molina que asciende a un total de 379.373 habitantes (4.27% de la población de Lima Metropolitana); luego hemos calculado a los habitantes dentro de los rangos de 20 a 40 años de edad, que asciende a un total de 116,028 habitantes (30.58% de los distritos de: Miraflores, San Isidro, Jesus Maria y La Molina); según el informe del INEI sobre el aumento del uso de Internet donde el 66% de lima metropolitana tiene acceso a dicho servicio, determinamos que 76,578 habitantes podrían tener acceso al servicio, sin embargo considerando el resultado de nuestra conversión del landing page, 10,721 habitantes estarían dispuestos a usar nuestro servicio.
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Potencial de crecimiento del mercado
Según datos del Ministerio de Salud, se está presentando una brecha entre médicos generalistas y especialistas[9]; la tendencia mundial nos lleva al incremento de la especialización en medicina, si bien esto nos permite mejorar tecnología e investigaciones, también incrementa el costo de los servicios; sin embargo debemos de considerar que la mayoría de los problemas de salud se pueden resolver en el primer nivel de atención. Adicionalmente el sector salud durante el 2016 presentó un leve incremento de 1%, después de experimentar crecimiento de 2 dígitos, como muestra el gráfico, esto se debió básicamente a la ralentización de la economía peruana  que generó desempleo[10], sin embargo, según Solon King[11] este crecimiento leve se revertirá para el 2017, generando nuevamente índices de crecimiento por encima del 10%
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Tomando en cuenta los índices de crecimiento a excepción del último año, buscamos ser constantes en el tiempo, estimando un crecimiento de al menos un 10% anual.
 
Desarrollo y estrategia del marketing mix 
Estrategia del servicio
Para posicionar la empresa nuestro servicio se comercializará con el slogan “Estar bien nunca fue tan fácil..”. Nuestro servicio se ofrecerá mediante página web llamada NUTRIMED, en esta página se podrá encontrar información de la empresa, información de planes nutricionales, los exámenes que el doctor y promociones que ofrecemos.
El lanzamiento de nuestro servicio se realizará en el mes de mayo ofreciendo paquetes promocionales por el dia de la madre, debió a la edad que nos estamos enfocando lo más probable es que las mujeres ya tengan hijos. Pero no será indispensable contar con ellos. 
Inicialmente nuestro servicio se brindara para los siguientes distritos de La Molina, Jesus Maria, San Isidro, Miraflores. Para poder llegar de una manera eficiente, de la mano de nuestro socio estratégico Blufstein donde nuestros pacientes se sacarán sus exámenes.
Contaremos con un servicio post nventa donde se comunicaran de manera periódica con nuestros pacientes para saber como estan llevando el tratamiento y si tienen dudas con respecto a sus planes nutricionales.
 
Diseño del servicio
 
NUTRIMED, es una página diseñada para que el público pueda interactuar de    manera práctica, mediante nuestra plataforma interactiva
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Donde nuestros pacientes y nutricionistas podrán ingresar  para asistir a su cita de manera videoconferencia, donde encontrarán su historia clínica, plan nutricional entre otras cosas. 
Los nutricionistas que trabajan con nosotros serán médicos recién egresados que tengan disponibilidad de tiempo y con una nueva visión con respecto al uso de la tecnología. 
 
 Promoción
Se negociará con Blufstein para que ofrezca nuestros servicios, ellos no cuentan con consultorios de nutrición, podemos apoyarnos mutuamente enviando nosotros a nuestros clientes a su laboratorio y ellos ofreciendo nuestro servicios a sus clientes poniendo banner publicitario en sus puertas y dentro de sus instalaciones.

También ofrecer paquetes de atención por un determinado tiempo. 

1 mes por 180.00 soles (consta de 3 consultas online)
3 meses por 520.00 soles  (consta de 10 consultas online) 

Ofrecer campañas de nuestros paquetes, el segundo a mitad de precio en temporadas del dia del Padre y la madre, para que se puedan escribir con sus hijos. 
 
Publicidad
 
Ofrecer a nuestros clientes un descuento del 5% por ofrecer nuestros servicios a su familia y amistades. (solo se validará el descuento si su referido contrata uno de nuestros paquetes).
 
Estrategia de precios 
 
Nuestro objetivo es captar clientes obteniendo una moderada utilidad pero muchas veces no siempre tenemos que guiarnos del costo del servicio y luego agregarle su utilidad, es incorrecta. Nuestra estrategia es penetración de mercado, tiene como objetivo penetrar el mercado, generando volumen en nuestras ventas y atraer nuevos clientes, para esto se utilizará lo siguiente:

Bajar precios ahorrando costos
Mediante un análisis se podrá identificar si podemos utilizar dicha estrategia donde nos sugiere dónde podemos ahorrar costos y así poder bajar precios

Ofrecer descuentos y promociones en diversos servicios
NUTRIMED promociona el servicio de laboratorio a través de los chequeos que se realizará al cliente. En algunos casos se podrá exonerar los servicios de los trabajadores. Con las empresas que desean adquirir estos servicios se analizará los requerimientos que soliciten y el número de usuarios para estar forma establecer un descuento especial
 
Estrategia comunicacional

Se buscará hacerle sentir a los usuarios que existe una solución para sus problemas, que NUTRIMED tiene servicio necesario para su necesidad. Se desarrollará un portal web donde brindaremos servicio nutricial.
 
NUTRIMED intentará estar en constante comunicación con el cliente por medio de las redes sociales utilizando en su mayoría el Facebook, Twitter e Instagram con la finalidad de lograr satisfacer las necesidades de sus clientes, conocer sus dudas, inquietudes y darles esa experiencia que tanto anhelan. Asimismo, se utilizará los correos para enviar información al cliente cuando lo desee.

Adicionalmente, NUTRIMED utilizará una mezcla de publicidad, promoción de ventas entre otras herramientas para alcanzar sus objetivos publicitarios y de marketing. El plan es ofrecer servicios de calidad que se tienen que informar a los usuarios de los beneficios  que brindan estos y lograr el mensaje permanezca en la mente del consumidor
 
Estrategia de distribución 
NUTRIMED, por tener una estrategia B2C, una distribución directa al consumidor final le da una importancia suprema al cliente ya que no usa intermediarios para llegar a su público objetivo. Usamos una plataforma online de fácil acceso, la cual permite estar más cerca del cliente, además utilizaremos llamadas telefónicas a medida de control, valiéndonos del marketing de relaciones que nos permitirá fortalecer lazos entre la empresa y los clientes.

No queremos ser una empresa sólo basada en incremento de ventas sino en crear fidelidad y confianza, que los clientes sientan no sólo de contacto web y telefónico sino de una experiencia reconfortante. Nuestro canal nos permite un acceso sin complicaciones y que permite generar confianza.

No es un secreto que los medios conocidos para el cuidado del peso pueden traer efectos rebotes o que las personas pueden no ser cuidadosos y pegados al tratamiento, es por eso que estamos convencidos en ser reconocidos por nuestra marca y por nuestro sistema de control nutricional.

Lo más importante es que nuestra forma de hacer llegar nuestro servicio es consistente con la agilidad y practicidad que queremos hacer sentir.

NUTRIMED utilizará una estrategia de distribución selectiva ya que seleccionaremos los canales exclusivos para una mejor llegada a nuestro mercado objetivo. Esta estrategia permite diferenciarnos al situar nuestro servicio en sitios seleccionados. Esta estrategia también nos permitirá reducir los costos de distribución.
 
Plan de Ventas y Proyección de la Demanda
Para determinar nuestro plan de venta y proyección de demanda consideramos de nuestro % de conversión del landing page, obtener un 6.25% de suscripciones a planes mensuales, esto representaría un total de 670 personas quienes tomarían el servicio.
	LIMA METROPOLITANA
	 
	 
	8,894,412

	 
	 
	 
	 
	 

	Miraflores, San Isidro, Jesus Maria, La Molina
	4.27%
	 
	379,373

	 
	 
	 
	 
	 

	Población entre 20 y 40 años de edad
	30.58%
	 
	116,028

	 
	 
	 
	 
	 

	Usuarios con acceso a internet
	66%
	 
	76,578

	 
	 
	 
	 
	 

	% Conversión del landing page
	14%
	 
	10,721

	 
	 
	 
	 
	 

	% Suscripciones a planes mensual
	6.25%
	 
	670


 
 
Al analizar las proyecciones de demanda y ventas, obtuvimos los siguientes resultados:

En la proyección de la demanda, teniendo en cuenta el potencial del crecimiento del sector salud; en el primer año dicha demanda asciende a 1’135,596  personas, con un promedio de variación del 1er año del 10%.

Considerando la situación actual de nuestra empresa (nuevos en el mercado) planteamos como meta lograr el primer mes a 86 suscripciones e incrementar dicha cifra al 12vo mes a 92 suscripciones con un promedio de variación de 6.87% al final de año, eso nos permitirá obtener durante el primer año un total de 1,065 suscripciones
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El precio de cada suscripción asciende a s/ 180.00, el ingreso total ascendería a S/.1 135,596.00 de los cuales establecemos un margen del 30%, obteniendo como ingreso neto un total de S/.340, 679.00
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Para el cálculo de la proyección anual de los siguientes 5 años, estamos considerando un crecimiento constante durante los primero 3 años, logrando el potencial del crecimiento del sector salud del 11% anual y posteriormente mantenernos. 
 
[image: ]
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Presupuesto de Marketing
Para nuestro presupuesto de ventas estamos considerando 3 actividades claves:

flyer full color, considerando el % de efectividad que tiene el volanteo[12]
Gestión del community manager, con un costo mensual de s/850.00
Servicio de hosting, con un costo anual de S/500
El costo total anual de nuestro presupuesto de marketing asciende a S/. 49,911.00 
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Plan de Operaciones
Políticas Operacionales
Hemos considerado los siguientes puntos 
Calidad
En NUTRIMED tenemos algunos retos que cumplir tratando de satisfacer a nuestros clientes, queremos brindarles un servicio que sea cómodo y agradable para ellos. Para esto, hemos planteado las siguientes políticas:

Inicialmente cumpliendo con las horas pactadas de cada cita, los nutricionistas deben estar conectados 5 minutos antes y se pondrá un promedio de cita de 30 minutos. Se contará con un cronómetro tanto por el lado del nutricionista como del paciente. 

Los pacientes podrán calificar a los nutricionistas después de sus citas  del 1 al 5, donde 5 es el puntaje más alto. Se considera esta puntuación para sacar una estadística de los nutricionistas y poder quedarnos con los nutricionistas más eficientes. 

Realizaremos charlas a los nutricionistas de buenas prácticas de conducta que deben mantener durante el servicio brindado,como por ejemplo: un saludo cordial, mostrar interés hacia el paciente. También sobre el uso adecuado de nuestra plataforma web.

Condiciones del servicio, no se pueden realizar devoluciones de dinero, una vez cancelado el paquete.

Con el objetivo de brindar un buen servicio de nuestra página web, se realizarán actualizaciones y modificaciones para hacerla mas amigable con el usuario. Se realizarán copias de seguridad para evitar la pérdida de información y se solicitará a nuestro proveedor un informe sobre el manejo de la página.

Con respecto a la responsabilidad de la pagina sera netamente responsabilidad de NUTRIMED, poniendo a disposición del cliente información confiable sobre el servicio, la forma de pago, estadísticas del logro de nuestros pacientes, etc. 

Los datos de nuestros pacientes serán protegidos de acuerdo a la normativa vigente Ley de protección de Datos personales Nro 29733. 

La empresa solo utilizará la información de los pacientes solo para realizar estadísticas del servicio, progreso, etc de forma global.
 
Procesos
Inicialmente tenemos el proceso de reclutamiento de los nutricionistas para poder brindar un servicio de calidad.

Nutricionistas colegiados, que cuenten o no con trabajo, en las entrevistas realizadas se verifica su conocimiento y que tanto se pueden desenvolver en su campo. 

Se requiere que estén inscritos en el colegio de nutricionistas (CNP)

Realizaremos un acuerdo con los nutricionistas que cumplan con nuestros criterios de selección, mediante un contrato entre ambas partes.

Para el proceso de venta y la realización del servicio, se están considerando los siguientes servicios.

El usuario ingresa a través de nuestra página web.
Se registra como usuario, ingresando sus datos básicos.
Se enviará un mensaje de bienvenida.
El cliente podrá escoger entre los paquetes que estemos ofreciendo en ese momento.
El pago podrá ser realizado por payment (online) o depósito a cuenta. Pasará por una validación. 
Posterior podrá elegir la cita que más se le acomode.
Se tendrá que conectar a la fecha y hora pactada. 
El  nutricionista para esto ya estará conectado esperando al paciente.
Con respecto al proceso post venta, se realizará el siguiente proceso.
Se tendrá en cuenta el puntaje que se le coloque al nutricionista. 
Se contactaran con el paciente para saber como va con su plan nutricional, como se siente, etc.
Se evaluará el nivel de aceptación que tenemos hacia el cliente mediante sus respuestas.
 
Planificación
Contaremos con un jefe administrativo qué hará el análisis semanal de las metas que queremos alcanzar por mes.
También contaremos con jefe comercial que se encargará de las promociones, en el momento adecuado que se tienen que lanzar para la captación de nuevos clientes. 
 
Inventarios
 
NUTRIMED no contará con inventarios al ser un servicio, vamos a contar con los nutricionistas que serán nuestro socio estratégico por el simple hecho que iremos a porcentajes para ganar ambas partes. 
 
Diseño de Instalaciones
Localización de las instalaciones
NUTRIMED al ser un servicio online, sòlo contarà con una pequeña oficina, la cual será utilizada para control administrativo, llamadas a los clientes, planificación de operaciones, planificación comercial, etc.
                            
Capacidad de las instalaciones
Nuestra oficina estará ubicada en el Callao, se ha elegido esta zona ya que al no necesitar proveedores físicos para el logro de la operación no es una necesidad imperante estar cerca a nuestros distritos objetivos y resulta ser más económico comparando costos con los alquileres en zonas como San Miguel, Jesús María o Pueblo libre, se pagará un alquiler de S/. 1,200 mensuales con un contrato de 1 año renovable, està ubicado en la Av. Oscar R. Benavides 5015, a tres cuadras de la avenida Elmer Faucett, totalmente céntrico
Esta oficina cuenta con punto de internet y telefonía ya lista para usar,  tiene una capacidad de 70m2.
 
Distribución de las instalaciones
Habitación 1 y 3 -  Serán utilizadas como almacén y manejo de documentaciòn administrativa.
 
Habitación 2 - Será utilizada para sala de reuniones tales como planificaciòn comercial.
 
Sala - Acondicionada para realizar las llamadas telefónicas de control.
 
Especificaciones Técnicas del Servicio 
Pasamos a detallar las especificaciones de nuestro servicio NUTRIMED, mediante nuestra página web. El bosquejo a sido realizado por WIXSITE, pero nuestra pagina web será desarrollada por un programador.
 
http://telemednutricionis.wixsite.com/mysite-1 
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Dentro de nuestra página podemos encontrar los siguientes botones.
 
-         El botón NOSOTROS que les podrá brindar datos de la empresa y nuestro compromiso.
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-         El botón SERVICIO donde se encontrará una descripción del servicio que ofrecemos.
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-         El botón BLOG donde hemos colocado noticias sobre el tema de nuestro servicio.
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-         Después el botón MORE donde encontraras dos opciones contáctenos y ingresar
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-         En el botón CONTACTENOS encontraran una pequeña referencia y se solicita que coloquen los siguientes datos nombre E-mail y que es lo que nos quieren decir.
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-         En el botón INGRESAR se tiene que colocar los siguientes datos asignados por nosotros usuario y contraseña.
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-         Después que ingresó los datos y dio clic en acceder aparece la interfaz del usuario que es la siguiente.
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-         Con el N° de operación que aparecerá en el voucher validamos el pago por la consulta.
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-         Se procederá a dar clic al botón de videoconferencia para conectarse con el nutricionista
 
      [image: ]
 
-         En automático te direcciona a la página de Skype
              
              [image: skype.png]
 
 
-         Te enlaza la videollamada.
 
[image: video conferencia.png]
 
-         Termina la videoconferencia,  te regresa a la página web  y te pide calificación
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-         También tenemos el botón archivos anexos
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-          Estarán los documentos  del usuario como los planes de nutrición, exámenes, dietas, etc para que el pueda hacer un seguimiento.
 
[image: archivos.png]
 
-         Se aprieta el botón guardar y se sale de la sesión activa.
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Especificaciones Técnicas
 
[image: ]
[image: ]
 
Planeamiento de la Producción
Gestión de compras y stock
Al ser una empresa de servicios, nuestra gestión de compra y stock no será compleja. Mantendremos un inventario de los útiles de oficina, limpieza y otros; los cuales se revisaran con una periodicidad adecuada. Cabe resaltar que la responsabilidad de control de stock y gestión de compra se asigna a un miembro de la organización, quien utilizara un cuadro de excel para llevar el control.
 
Proveedores
Nuestros principales proveedores son lo nutricionistas, por tal motivo se definirá el perfil en función a competencias para proceder con las entrevistas y selección.
Tomaremos como referencia a Marthe Alles - “Selección por Competencias”

Otro de nuestros proveedores es Laboratorios Clínico Blufstein, quienes se encargaran que realizar las tomas y procesamientos de las muestras de las pruebas solicitadas por los nutricionistas. Laboratorios Clínico Blufstein habilitará una cuenta de usuario en su extranet para el cliente y otra para nosotros, donde registrará los resultados de laboratorio.

Adicionalmente contaremos Claro Empresa como proveedora del servicio de telecomunicaciones; ellos nos brindaras planes de telefonía fija y telefonía celular postpago 
 
Inversión en activos fijos vinculados al proceso productivo
Nuestro inventario está compuesto por los siguientes activos fijos
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Estructura de costos de producción y gastos operativos
Nuestra estructura gastos operativos está compuesta por:
 
Gastos operativos anuales
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Otros gastos operativos 
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Mapa de Procesos
 
[image: ]
En el siguiente mapa de procesos podemos observar los pasos a seguir por parte  de los clientes al momento de interactuar con nuestro servicio.

El primer paso será ingresar a nuestra página web, donde visualizará la información relevante a nuestro servicio y los campos donde deberá ingresar su usuario y clave para poder acceder a la plataforma virtual de atención. En el caso en que no se tenga un usuario y contraseña, está deberá ser creada seleccionado en el campo de registrarse.

Después del registro el paciente accede a toda la información relevante al servicio y planes nutricionales, es ahí donde escogerá el plan nutricional que más se adecue a su necesidad o finalidad, seguido se seleccionará al nutricionista de su preferencia según la información relevante al especialista (experiencia, métodos de trabajo, etc.)

Luego de seleccionar al nutricionista se realizará el pago online a través del servicio de visa, mastercard o american express, una vez confirmada la transacción se dará inicio a la consulta online.Finalizando la consulta nutricional online, se calificará la atención brindada por el nutricionista.
PERT 
A continuación mostraremos nuestro diagrama PERT, que nos mostrará los días que nos tomará implementar el proyecto.
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Observamos que el tiempo máximos para la ejecución del proyecto es un total de 90 días, definiendo como camino crítico las actividades A-C-D-F-G-H
Estructura organizacional y recursos humanos
Objetivos Organizacionales 
·         Los objetivos organizacionales están completamente alineados con nuestra visión y misión, éstos van de la mano con nuestros objetivos estratégico.
 
·         Monitorear constantemente nuestra plataforma virtual para estar en constante mejora continua.
 
·         Mantener el nivel de satisfacción sobre el 90% de nuestros usuarios.
 
·         Capacitar constantemente a nuestro personal encargado de las llamadas de control a los pacientes.
 
·         Generar compromiso por parte de nuestros colaboradores haciéndolos parte importante del negocio.
 
Naturaleza de la Organización
Organigrama
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La asesoría legal, contabilidad, nutricionistas y soporte técnico serán servicios tercerizados.
Por el momento, nosotros somos los únicos miembros de la empresa, a medida del crecimiento de la empresa se podrán tener estos servicios de forma fija y se verá la opción de ir aumentando personal en las diferentes áreas que formemos para una mejor atención, de acuerdo al mercado que vayamos captando. 
 
Diseño de Puestos y Funciones 
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Políticas Organizacionales 
·         Establecer controles para mantener la confidencialidad con los datos de nuestros pacientes.
 
·         Enfocar a nuestra área operativa a conservar al cliente y tenerlo como prioridad del negocio.
 
·         Llevar un control minucioso de la información y estadísticas de cada paciente mediante una estricta política de confidencialidad.
 
·         Revisión periódica de las promociones de marketing por parte del área comercial lo cual nos servirá para el logro de nuestros objetivos financieros.
 
·         Consolidar nuestro servicio post venta con mediciones periódicas en lo que respecta a satisfacción al cliente.
 
·         Promover de climas laborales sustentados en formas de comunicación directa y relaciones humanas armónicas. Promoción y logro del mejoramiento de la calidad de vida del personal y de sus condiciones de trabajo
 
Gestión Humana 
Reclutamiento
En las empresas de servicios el reclutamiento del capital humano cobra especial relevancia respecto de otro tipo de organizaciones donde no se produce un contacto directo con los clientes. NUTRIMED presta un servicio de atención al paciente de manera directa a través de la web o skype, de ahí la importancia de disponer de personas que compartan y puedan trasmitir el profesionalismo por el cual los caracteriza.

El análisis de los puestos de trabajo es un proceso sistemático de recopilación de información para tomar decisiones relativas al trabajo, identificando para ello las tareas, obligaciones y responsabilidades de cada puesto.
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Por otro lado, dentro del proceso de selección iniciará 30 días antes de la operatividad de la empresa mediante aviso publicitarios como Computrabajo, Laborum, Indeed con la finalidad de contratar a colaboradores con los mejores perfiles
 
Selección, contratación e inducción
a) Selección
De acuerdo al perfil y experiencia de los participantes del proyecto se han definido los puestos principales. Se realizarán las pruebas de selección necesarias para poder determinar si los candidatos reclutados cumplen con el perfil del puesto.  Asimismo, se realizarán entrevistas al personal seleccionado en el primer filtro para contrastar los resultados de selección en forma grupal. 
 
b) Contratación
La contratación de los colaboradores se efectuará bajo la modalidad de planillas. Y estos deberán cumplir 40 horas de labores semanales con derecho a 2 días de descanso remunerado, para esto se firmará un contrato por 3 meses, donde se indicará que el primer mes será a prueba y posteriormente será renovable cada 6 meses dependiendo del desempeño.
 
c) Inducción:
El proceso de inducción tiene como finalidad transmitir a los nuevos colaboradores la razón de ser de la empresa y los valores. Asimismo, indicar lo que se espera de ellos y exponer las políticas de la empresa en el marco de un buen clima laboral, donde conocerán la misión, visión, valores, culturas y políticas de NUTRIMED
 
Capacitación, desarrollo y evaluación del desempeño
a) Capacitación
La capacitación tiene como fin cumplir con los objetivos de NUTRIMED con la finalidad de poder mejorar a nuestros colaboradores de manera profesional como de persona y generar con gran ambiente laboral para que puedan desempeñarse mejor en su puesto.
 
b) Desarrollo
El desarrollo en NUTRIMED se realizará de manera constante teniendo en consideración el puesto que desempeña el colaborador con la finalidad de contar con grandes resultados y pueda ser de gran utilidad para la empresa.
 
c) Evaluación de desempeño
La evaluación de desempeño nos brindará una detallada información para identificar si nuestros colaboradores se encuentran aptos para los puestos en el cual se desempeñan, estos resultados obtenidos nos permitirán tener una visión panorámica  que nos ayudará a determinar acciones de mejora y reconocimiento. 
Es necesario realizar esta retroalimentación para que nuestros colaboradores se encuentren sus puntos débiles con la finalidad de mejorar en estos y puedan convertirlo en parte de sus fortalezas.
 
Motivación
Para lograr los objetivos en NUTRIMED debemos sentirnos motivados por eso la empresa cuenta con un gráfico motivacional 
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Con esto se fomenta el reconocimiento formal, que son los siguientes que se aplicarán en NUTRIMED:
 
1.      Incentivos Económicos: Se utilizan para mostrarle su interés por el trabajo que realiza.
 
2.      Planes de desarrollo de carrera: Es un plan para cada colaborador, el mismo que consiste en apoyar su formación y capacitación, donde desarrollará diferentes competencias  para que pueda ser promocionado.
 
Sistema de remuneración
El sueldo del personal que se encontrara laborando será de la siguiente manera:
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Los montos se encuentran en muy bajos porque al ser una nueva empresa, tendremos que realizar algunos sacrificios para que podamos contar con rentabilidad o mantenernos en el mercado debido a que contamos con competencia.
 
Estructura de gastos de RRHH 
[image: Screen Shot 2017-02-10 at 7.43.49 PM.png]
 
Plan económico-financiero
Supuestos
Para nuestro presente proyecto se consideraran los siguientes supuestos:
 
·         Periodo de evaluación a 5 años
·         Tasa impositiva tributaria 28%
·         Los costos y gastos fijos se ajustan en función a la inflación proyectada.
·         El crecimiento anual de las ventas se estima en 10%
 
Inversión en activos (fijos e intangibles) y depreciación
Activos
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En total nuestros activos fijos ascenderán a S/19,543.00
 
Depreciación
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El total de la depreciación ascenderá a S/1,984.38
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Se considera para el presente proyecto un total de S/47,300.00 en gastos pre operativo
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Las amortizaciones de intangibles ascenderá a S/11,792.20
 
Proyección de ventas
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Para la proyección de ventas se considera una 6.25% de suscripciones del total de interesados que representa a 670 suscriptores, esto representara un total de S/1, 135,596.00 en ingresos.
 
Cálculo del capital de trabajo
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Para el modelo de ciclo de conversión de efectivo se debe tener en cuenta lo siguiente:
·         Cuentas por cobrar :              2 días
·         Cuentas por pagar              :              15 días
 
Estructura de financiamiento: Tradicional y no tradicional
 
[image: ]

Para el presente proyecto se está un préstamo para capital de trabajo a la Caja Sullana, la cual nos brinda un TCEA del 52.29%[13]
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Estados Financieros (Balance General, Estado de GGPP, Flujo de Caja)
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Flujo Financiero
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Tasa de descuento accionistas y wacc
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Indicadores de rentabilidad
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Análisis de riesgo
Análisis de sensibilidad
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Análisis por escenarios (por variables)
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Para el análisis de escenario pesimista, con un crecimiento anual del 8% y una inflación de 3.5% podemos determinar un periodo de recupero de 3.81 años y un índice de rentabilidad de 1.97. En cambio con un escenario optimista, donde el crecimiento aumenta a 12% anual y la inflación se reduce a 2.5% obtenemos como periodo de recupero un total de 3.11 años y un índice de rentabilidad de 3.25
Análisis de punto de equilibrio
[image: ]Para el análisis del punto de equilibrio estimamos que se necesitaran 605 suscripciones por año o 152 suscripciones trimestrales.
Principales riesgos del proyecto (cualitativos)
Como principales riesgos se considera lo siguiente:
·         Que los nutricionistas ofrezcan servicios independientes (fuera del proceso de atención de Nutrimed)
·         La dependencia al uso exclusivo de la plataforma.
·         Que empresas conocidas en el rubro de salud brinden un servicio similar al de Nutrimed
·         Caída general de internet por parte de los proveedores.
·         La desconfianza de las personas a tomar un servicio nutricional online 
Conclusiones
Conclusiones generales
El sector salud mantiene un crecimiento promedio de 10% anual, esto refleja una demanda en aumento cada año, a esto se le suma una brecha de oferta y demanda que alcanza el 14%[14] que permite crear el espacio para nuevas alternativas. En ese sentido Nutrimed, que se apoya en la tendencia de la Telemedicina, establece nuevas metodologías en la atención de consultas nutricionales.
 
Para el presente proyecto se ha realizado una investigación de mercado en la cual se validó la viabilidad de la propuesta. Hemos identificado que la tendencia al uso de redes sociales beneficiara a nuestra propuesta, ya que será el medio principal de interacción con nuestros clientes; pero también será importante implementar una estrategia de marketing B2C resaltando los beneficios del servicio.
 
En el presente proyecto, con una inversión de S/. 113,056.00 y un COK de 15.77% obtenemos un periodo de recupero de 3.42 años, un índice de rentabilidad de 2.60 y un VPN de 84,880.00; estos datos reflejan la viabilidad económica y financiera del proyecto, cabe resalta que Nutrimed busca un financiamiento tradicional de S/. 60,000.00 (53.07% del total de inversión).
 
Adicionalmente resaltamos la participación del equipo ejecutor, quienes aportaran sus conocimientos y experiencias en los diferentes campos de trabajo para que Nutrimed logre los objetivos establecidos en el mediano plazo.
 
 
 
Conclusiones Individuales
Si bien el sector de salud cuenta con un gran crecimiento en los últimos años gracias a los ingresos nacionales y la preocupación por la salud, esto ayudará a crear una mayor demanda de bienes y servicios y generar más puestos de trabajo, permitiendo a la población de satisfacer sus necesidades de alimentos y contar con un control sobre su salud. Sumado a ello, Perú cuenta con un crecimiento demográfico anual y muchos de ellos querrán contar con un servicio de atención nutricional personalizada.
Por ello NUTRIMED se ofrece como una propuesta de valor con la finalidad de desarrollar nuevas formas de interactuar, en ese sentido la tendencia para los servicios de atención nutricional buscan comunicación instantánea donde se interactúe de manera remota con los pacientes
Durante la elaboración del proyecto NUTRIMED, hemos encontrado una gran oportunidad de ofrecer un servicio de nutrición apoyado en la tecnología mediante una plataforma que nos brindara una atención personalizada con el objetivo de controlar la condición física de nuestros clientes desde cualquier lugar. El ahorro de tiempo y salud de nuestros clientes es un principio fundamental que ha permitido desarrollar el modelo de negocio de nuestro proyecto, del cual se ha utilizados estrategias de corto, mediano y largo plazo.
Se puede recalcar que los conocimientos que ha presentado cada participante del equipo de trabajo me ha fortalecido tanto en lo personal y en el trabajo de proyecto empresarial, ya que aportaron de experiencia profesional y laboral de cada uno, 
Finalmente, valoro todo el aprendizaje que he adquirido durante mi carrera universitaria, que nos contribuido a resumir mi conocimiento que ciclo tras ciclo he obtenido por un gran plantel de excelentes profesionales que fueron grandes guías en nuestro crecimiento profesional. La exigencia que nos compartió UPC como su filosofía nos ha dado la capacidad de poder asumir un proyecto tan retador que es curso de proyecto empresarial con un gran panorama de generar emprendimiento.
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