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1. RESUMEN EJECUTIVO
 
My Business es un aplicativo que brindará información integral de los procedimientos a seguir para iniciar un negocio. Este servicio está dirigido a todas las personas interesadas en emprender un negocio.              
              
My Business ha desarrollado un aplicativo para brindar información detallada de cómo crear un negocio, a qué lugares tienen que acudir nuestros clientes y qué pasos tienen que seguir para iniciar su negocio en el menor tiempo. Con este producto se busca incentivar a los emprendedores a iniciar su idea de negocio. Así mismo, promover la formalización de las pequeñas empresas y aportar al crecimiento del Perú.              

En la actualidad en el Perú se abren unas 700 empresas diarias aproximadamente. Así mismo, nuestro objetivo como empresa es atender a este mercado, ya que por experiencia sabemos sobre las dificultades que existen al realizar trámites cuando se emprende un negocio propio.              
 
 
 
 
 
 
 
 
EXECUTIVE SUMMARY
 
 
My Business is an application that will provide complete information about procedures to start a business. This service is aimed at all people interested in setting up a business. 
 
My Business App guides entrepreneurs on how to set up a business, where to go and what to do to start a business in the shortest time possible. This service seeks to promote the undertaking of business ideas as well as formalization of small businesses contributing to the growth of our country.
 
Nowadays, about 700 hundred companies are set up every day in Peru. As a company, our main objective is to assist this market because we know from experience about procedural difficulties when running own businesses. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2. INTRODUCCIÓN
 
El presente trabajo de investigación tiene como objetivo principal dar a conocer el lanzamiento de una nueva aplicación móvil que ofrecerá soluciones de emprendimiento a las personas interesadas en establecer un negocio propio. Asimismo, se muestra las tendencias actuales relacionadas con la tecnología y el sector empresarial en beneficio tanto de empresarios como de los usuarios finales.
Por otro lado, se realizó la validación del mercado objetivo, la estrategia de marketing y el plan de ventas con el fin de asegurar la viabilidad del proyecto. Además, se llevó a cabo un análisis en el contexto administrativo que permitirá la ejecución operativa exitosa de la empresa.
Actualmente, existe una fuerte orientación por la creación de empresas debido al desarrollo de la tecnología y las comunicaciones. Los empresarios nóveles se animan cada vez más a llevar a cabo sus proyectos de negocio, pues encuentran fácilmente la información que necesitan, así como experiencias de otras personas que se atrevieron a ejecutar sus ideas de negocio.
En resumen, lo que se busca con esta aplicación móvil es brindar una herramienta a aquellos emprendedores que requieren ser guiados en su proceso de establecer sus propias empresas, de manera que ahorren tiempo y dinero en el camino.
3. ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO
3.1 Idea/nombre del negocio
Esta idea de negocio nació debido al deseo de superación económica tanto personal como familiar. Sumado a esto, la falta de empleo en la actualidad fue un detonante para que muchas personas debido a la necesidad que tenían fueran motivadas a iniciar sus propias fuentes de ingreso mediante pequeños negocios, pero sin tener conocimientos de los pasos a seguir para que se conviertan en una empresa formal.              
Se pensó en formar el aplicativo My Business como una fuente de ayuda donde se da la información necesaria que tiene que seguir el usuario, paso a paso para poder formalizar su negocio; Así mismo, podemos observar que los negocios online son lo último en ventajas competitivas, debido a que abarca una gran cantidad de usuarios. Por eso, definimos la creación de una aplicación como un medio de ayuda a los nuevos emprendedores.              

Así mismo, buscamos como fuente secundaria de información externa al Marco Macroeconómico Multianual (MMM), donde se puede observar la tasa de proyección y vemos que la probabilidad del sector de servicios con tecnología va en aumento, con esto damos a conocer que el Ministerio de Economía y Finanzas ya elaboró planes que nos llevarán a encaminar nuestra idea de proyecto; Por esta razón, estos datos se precisarán más adelante mediante el análisis de PESTEL donde se podrá  observar mediante conceptos, cuadros y análisis las ideas más precisas; de manera que podamos tener noción más concreta de la creación de la empresa.              

Características del negocio:              

Innovador
Mediante el aplicativo se va a agilizar el trámite correspondiente que se requiere para el proceso de creación de una empresa, donde te brinde información exacta y actualizada de todos los requisitos, procesos y formatos que se deben realizar a la hora de cómo iniciar un negocio. Por ello, este aplicativo es diseñado para todas las personas que no tengan el conocimiento básico de la formación de un negocio.
 
Así mismo, este método tecnológico te indicará cuáles son las entidades públicas o privadas a las cuales se debe asistir para poder realizar el trámite correspondiente.              

Finalmente, nuestro producto se diferencia en la estimación del tiempo y los días pico de cada entidad pública o privada que demanda la realización de un trámite.              

Viable
Este medio ayudará de una forma práctica, sencilla y didáctica sobre la demora del papeleo en cada entidad pública.              

Por consiguiente, tomaremos una muestra de la población para evaluar mediante una entrevista por una red social (Facebook). Además, se realizará una investigación en las entidades que se necesita para efectuar la gestión. Igualmente, vamos a definir las mejoras a implementar del aplicativo.              
 
Escalable
El aplicativo es un negocio escalable, ya que no se limita a un área geográfica y tiene un gran potencial de crecimiento. De acuerdo a las necesidades de los usuarios, se implementarán mejoras que mantendrán el aplicativo constantemente actualizado. Esto permitirá que más usuarios se beneficien, pues se sabe que existen 700 empresas que se formalizan diariamente.              

Además, se sabe que para crear un aplicativo no se requiere demasiada inversión en recursos humanos haciendo crecer los beneficios a la vez que aumentan los ingresos, lo cual convierte el aplicativo en un negocio escalable.              

Replicable
En este caso se ha pensado que la empresa tendrá un modelo de negocio replicable. Dado que se está armando la idea con los procesos de valor (innovador, viable y escalable) para que pueda ser sostenible en el tiempo. Así mismo, se logrará la diferencia que ayudará a crecer y poder formar franquicias en un largo plazo. Del mismo modo, debido a que la tecnología ha contribuido a llevar una vida más fácil, se aprovechará esta herramienta a través de las redes sociales que tiene mayor cantidad de usuarios.              
 
3.2 Descripción del producto/servicio a ofrecer
Este aplicativo es un medio tecnológico donde se brinda información básica para la creación de empresas en el Perú. Está dirigido a personas interesadas en crear e iniciar un negocio propio, dicho aplicativo te indicará realizar una serie de pasos donde podrás resolver tus dudas. Así mismo, te brindará consejos para seguir los trámites a realizar de una manera práctica, sencilla y didáctica. Por consiguiente, se evitará el pago a terceros, descartando posibles fraudes, mala información o demoras del proceso. El usuario tendrá pleno conocimiento de los pasos a seguir al momento de la creación de una empresa.
 
3.3 Equipo de trabajo
 
El equipo de la empresa My Business cuenta con tres socias, las cuales tienen los siguientes cargos: Recursos Humanos, Marketing y Finanzas.              
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4. PLANEAMIENTO ESTRATÉGICO
4.1 Análisis externo
 
4.1.1 Análisis PESTEL: político, económico, sociocultural, tecnológico, ecológico y legal.
 
Factor político-legal              
En el factor político, se puede observar los continuos cambios en el gabinete ministerial ocurridos en el gobierno del actual presidente de la República del Perú, Pedro Pablo Kuczynski Godard.              

La inestabilidad de los ministerios abarca los sectores de economía y finanzas, educación, energía y minas, producción, cultura, transporte y comunicaciones, entre otros. Este hecho produce temor e incertidumbre sobre una posible reducción de las inversiones extranjeras hacia nuestro país en el futuro, lo cual limitaría el crecimiento económico del Perú.              

Actualmente, el congreso está representado por una gran mayoría del partido opositor (Fuerza Popular) y, de alguna manera, esto genera obstáculos al gobierno.              

Así mismo, podemos mencionar que lo mismo está sucediendo en América Latina, según la publicación del MEF.                  

“(...) Un factor de riesgo sobre América Latina es el político, en la medida que los procesos electorales generan incertidumbre entre los agentes económicos.”              

En el factor legal, se informa sobre la proyección de varios tributos como, por ejemplo, el Impuesto a la Renta (según la Ley del Impuesto a la Renta, capítulo VII, artículo 52-A al 56) que establece medidas que fortalecerán temas tributarios para combatir de alguna manera la informalidad del pago del Impuesto a la Renta. De esta forma, se conseguirá un balance en todas las empresas evaluando que los cambios vayan de acuerdo con la norma internacional financiera.              

Factor económico              
PBI/sector
La proyección de la economía peruana a futuro se divide en tres fases:              

Primera fase.- la economía se encuentra orientada al proceso de reconstrucción (obras de rehabilitación y prevención), además del despliegue de la infraestructura para los juegos panamericanos permitiendo un crecimiento del 3.2% y 2.8% en el 2017.

Segunda fase.- estará dirigida a la recuperación gradual de la inversión privada y el avance de importantes proyectos de infraestructura. De esa manera, se promoverá la inversión minera generando que el PBI suba en un 4%.              

Tercera fase.- abarca el periodo del 2019 al 2021 donde se visualiza que la inversión privada crecerá en un 5% anual debido a que la mayor inversión se encuentra en el sector minero e hidrocarburos. Esto generará que el sector privado tenga una mayor contratación formal y productiva. Además de un retiro gradual del impulso fiscal, generando un entorno de negocios favorable a través de la simplificación administrativa y la eliminación de barreras burocráticas logrando que el Perú consolide su crecimiento del 4% para mantenerse como uno de los países de mayor crecimiento.
 
 

 
 
 
CUADRO N°1
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Según el cuadro N° 1 del PBI por sectores, se puede observar que la industria de servicio presenta una variación porcentual real anual del 2019 al 2021 de 4.8%, consiguiendo una ascendencia positiva en comparación con los dos años anteriores (2017-3.1%, 2018-3.7%). Es así que logra superar a las demás industrias, tales como agropecuarios, pesca, minería e hidrocarburos y manufactura.              
El incremento de la variación porcentual real anual del PBI del sector servicios permite conocer el valor monetario de la producción de servicios en el país, como los que se ofrecen a través del aplicativo.                
 
 
 
 
 
 
CUADRO N°2
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FUENTE: BANCO CENTRAL DE RESERVA DEL PERÚ (BCR)
 
En este punto, se puede mencionar que la tasa de inflación anual según el Banco Central de Reserva del Perú (BCRP) es de 2.2%, pero se proyecta al 2021 con 2.0%. Esto quiere decir que el poder adquisitivo de la moneda aumenta, ya que la proyección de la inflación es menor en relación con años anteriores. Desde el punto de vista de los expertos en el rubro económico y el sistema financiero, se ve un escenario optimista; cabe mencionar que esta información fue dada por los economistas del Ministerio de Economía y Finanzas; y si se considera la misma idea de los profesionales, podemos llegar a la conclusión de que el entorno externo será favorable para el desarrollo económico de nuestro país.                                                                       
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CUADRO N°3
 
Tipo de cambio              
Sirve para comparar el valor de dos tipos de moneda distintas para efectos comerciales y financieros. Según el cuadro N° 3 del Marco Macroeconómico Multianual Revisado (MMMR), el tipo de cambio del 2017 es de 3.48. Para el 2020-2021, se presume que el valor del tipo de cambio será igual al del 2019 que es 3.55. La devaluación de la moneda implicaría riesgos si se tuvieran préstamos en moneda extranjera con bancos y otros, pues resultaría un mayor monto de deuda.              

Tasas de interés              
De acuerdo al BCR en lo que va del 2017, se puede decir que la tasa de interés de 4.25% bajó a 4%, lo que indica una reducción de 25 puntos, esto indica que hay una desaceleración, la cual se mantendrá igual al 2018.              

Factor demográfico              
En el factor demográfico, se puede indicar que la Población Económicamente Activa (PEA) en el Perú al 2050 tendrá un crecimiento progresivo de habitantes, el cual detallaremos líneas abajo.              
 
 
 
 
 
 
CUADRO N°4
[image: ]
FUENTE: INEI
 
Conforme a lo indicado en el cuadro N° 4, se puede observar que la población en edad de trabajar es de 18 a 64 años. Según la proyección, este grupo va en ascendencia, puesto que la tasa de participación laboral es progresiva. Se predice que en un largo plazo el porcentaje de aumento de empleo crecerá al mismo ritmo que los habitantes que buscan trabajo.              

Factor sociocultural              
En Perú, el factor socio cultural tiene  tendencia tecnológica y progresiva. Por lo tanto, este factor se aprovecha para generar un plan de negocio a través de una aplicación. En los últimos años el uso de dispositivos, como los celulares móviles y las tablets, se encuentra en ascenso. Este es un factor importante para poder desarrollar el servicio mediante la aplicación. En la actualidad, existe un incremento de la población que usa internet y más aún las redes sociales, como Facebook, Youtube, Whatsapp, Twitter, Snapchat, Instagram, etc. En consecuencia, se estará a la vanguardia de la tecnología y los cambios que pudieran salir al mercado.               
 
 
 
 
 
 
CUADRO N°5
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FUENTE: GFK              
 
El cuadro N° 5 describe la penetración de las redes sociales en el Perú donde se observa que Facebook cuenta con 89% que es el mayor porcentaje de usuarios registrados y la más visitada en comparación con las otras redes. Otras de las dos redes más usadas que figuran en el cuadro son Youtube con 59% y Whatsapp también con 59%.              

Factor tecnológico              
En la actualidad, debido al avance de la tecnología, el internet es el mercado más llamativo donde se puede generar negocio y muchos ingresos económicos donde la mayoría presenta sus servicios a los usuarios.              
 
 
 
 
 
 
CUADRO N°6
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FUENTE: IPSOS              
 
En el cuadro N° 6, se observa según Ipsos que el incremento de usuarios a través del internet es constante y progresivo. Es necesario recalcar que las laptops tienen el 60% de capacidad, pero los usuarios solo utilizan el 53%, como segundo dispositivo electrónico esta el Smartphone que tiene una capacidad de 62%, pero el usuario sólo emplea 58%. En la actualidad y en un futuro, los cibernautas permanecerán conectados el mayor tiempo de sus vidas dejando de lado su tiempo de descanso. Del mismo modo, la población emplea más las redes sociales que la TV, iniciando así un nuevo nicho aprovechado por los nuevos empresarios emergentes (startup) que han obtenido grandes ingresos, los cuales se ven reflejados en su marca generando más empleo para el país.              

Factor medio ambiental              
En el Perú, la entidad encargada de velar por el medio ambiente es el Ministerio del Ambiente (MINAM). Dicha institución está fomentando una campaña que tiene por nombre TecnoRecicla, la cual se inició en la Dirección de Calidad Ambiental en el año 2011 hasta la actualidad. Esta campaña consiste en reciclar todo aparato electrónico inservible en los puntos de acopio que se han asignado. Además, esta medida fue tomada para cumplir con la conservación de los recursos naturales y utilizar eficazmente los residuos sólidos.              
 
4.2 Análisis interno
 
En el análisis de la industria, se utilizará la herramienta de las cinco fuerzas competitivas de Porter para identificar el nivel de rivalidad en el micro-entorno. Para ello, se evaluará los principales elementos involucrados como la amenaza de nuevos competidores, la amenaza de productos sustitutos, el poder de negociación de los clientes, el poder de negociación de los proveedores y la rivalidad entre ellos.
 
4.2.1 Análisis de las 5 fuerzas de Porter
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AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES              
El sector de la industria tecnológica se encuentra en una gran escala de crecimiento constante y esto es una gran ventaja para muchas empresas que emprenden negocios y desean crecer e innovarse para ofrecer un mejor servicio. Por ello, muchas de las pequeñas, medianas y grandes empresas buscan un mercado estable para hacer frente a los nuevos competidores.              

Asimismo, la industria tecnólogica ofrece un amplio mercado para todas las empresas que desean estar a la vanguardia de la tecnología, ya que es un sector con tendencia de crecimiento e innovación.              

Acceso a los canales de distribución: es una actividad comercial que se utiliza para muchos sectores en el mercado, siendo uno de los más importantes logrando que el servicio llegue directamente al consumidor final. Por ello, los cambios que se dan dentro del sector indican una evolución que está transformando el marketing y la logística, lo cual hará que sea un éxito en las empresas.              

Economías de escala: muchas de las empresas en el mercado optan por ofrecer servicios al alcance de los consumidores logrando que sus costos sean más reducidos para hacer frente a los competidores.              

PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS CLIENTES              
Entre los impulsores que dan poder de negociación a los usuarios respecto al sector se destacan los siguientes:              

Concentración de usuarios o compra de grandes volúmenes con relación a las ventas del proveedor:              
La gran cantidad de clientes no deja que estos se agrupen u organicen, al contrario, se encuentran dispersos perdiendo así el poder de negociación, pues no son capaces de concertar precios que puedan perjudicar o amenazar el sector de servicios. Asimismo, las descargas de las aplicaciones se dan no solo a nivel nacional sino que puede atravesar fronteras gracias a la posibilidad del uso multiplataforma que permite navegar con diferentes sistemas, lo cual evita la concentración de usuarios en un determinado territorio.              
 
El producto que se adquiere es estándar o no diferenciado:              
Existe una amplia oferta de aplicaciones en el mercado que aumenta el poder de negociación de los clientes, lo cual pone en riesgo la captación de clientes y da la oportunidad a los usuarios de cambiar de proveedor. Esto se debe a los mayores ingresos de las aplicaciones y nuevos lanzamientos de modelos de aparatos celulares que optimizan y favorecen el uso de las aplicaciones, como el caso de las pantallas de mayor tamaño que permiten el desarrollo de nuevas funciones, pues incentiva a los usuarios a descargar un creciente número de aplicaciones.              

Costos bajos por cambio de proveedor:              
Los usuarios de aplicaciones virtuales no sufren altos costos por cambio de proveedor, pues hay demasiada oferta en el mercado que permite una diversidad de opciones según las necesidades, y el rápido cambio de producto evita la pérdida de tiempo y esfuerzo. Sin embargo, puede haber un riesgo de poca adaptación a la nueva aplicación o, peor aún, un mal funcionamiento y decepción del producto.

Integración hacia atrás:              
Aunque la creación de una aplicación móvil es muy sencilla, no existe riesgo de integración hacia atrás que pudiera convertir a los clientes en potenciales competidores, ya que los clientes buscan soluciones para la creación de sus empresas y no están interesados en crear sus propias aplicaciones. Asimismo, es necesario ofrecer al cliente un valor agregado a los servicios que sea constantemente evaluado y adaptado a las futuras circunstancias con el fin de cumplir con las necesidades de los usuarios.              

PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS PROVEEDORES              
Entre los impulsores que dan poder de negociación a los proveedores respecto al sector se destacan los siguientes:              

Poca dominación de las empresas:              
El impacto del nivel de ingresos en la industria es un factor determinante para los creadores de aplicaciones móviles, pues de ello depende lo atractivo del mercado para la generación de ganancias. Los principales proveedores que forman parte de este mercado son dos grandes, Google y Apple. El primero administra el sistema operativo Android, mientras que el segundo administra el sistema operativo iOS. Ambas compañías multinacionales establecen tarifas de ganancia para los creadores de las aplicaciones que se rigen de acuerdo al número de descargas por los usuarios. Los clientes no tienen dominio sobre los proveedores sino todo lo contrario.

Competencia con otros productos sustitutos:              
En este caso, si bien existen dos grandes proveedores que gobiernan el mercado de las aplicaciones, se puede encontrar otros proveedores que ofrezcan mayores ventajas con el fin de entrar a la competencia. Entonces, se puede hablar de productos sustitutos para la venta en el sector de este servicio que pone en riesgo el poder de los proveedores, aunque estos sean grandes y dominen el mercado. Asimismo, existe un alto número de proveedores como tiendas tecnológicas que ofrecen alquiler y venta de servidores para la administración de bases de datos, así como profesionales en mantenimiento y diseño de aplicaciones, y marketing digital. Esta amplia variedad de proveedores permite una mayor capacidad de negociación que evita la imposición de condiciones de precio o amenaza por el poder.              

Productos diferenciados y costos por cambio de proveedor:              
Tanto el sistema operativo iOS como Android permiten que las aplicaciones puedan funcionar a través de ellos. Sin embargo, una manera de diferenciarse es utilizar la posibilidad de aplicaciones multiplataforma, es decir, que puedan operar tanto con el sistema iOS como con Android. Por otro lado, los costos por cambio de proveedor no son significativos para las empresas, pues cuentan con grandes proveedores que ofrecen diversidad de servicios y precios competitivos que permiten tener buena rentabilidad por la descarga y el uso de las aplicaciones.              

AMENAZA DE INGRESO DE SERVICIO SUSTITUTO:              
Se considera servicio sustituto dentro de la industria aquellas empresas que tienen las mismas funciones y alternativas para satisfacer la misma oferta. Dentro de nuestro sector existen muchas empresas públicas como Sunat, Municipalidades, Sunarp, notarías, consultoras, etc. que se dirigen a un mismo público objetivo. En tal sentido, el usuario es libre de poder elegir la forma de poder emprender su negocio.              

Precios relativos de los productos sustitutos. La demanda de los productos sustitutos dentro del sector es muy alta, ya que existen empresas que ofrecen variedad de servicios a un mismo precio disponibles para los clientes.              

 
 
Disponibilidad de productos sustitutos cercanos: 
Esta disponibilidad es muy amplia debido a la alta demanda de empresas que brindan el mismo servicio. Muchas de las empresas ofrecen servicios similares al gusto del cliente.
El BMC final nos muestra el segmento al cual se dirige el negocio, así como la propuesta de valor que se ofrece. Los canales de distribución incluye el uso de redes sociales mediante las cuales se establece la relación con el cliente. La monetización del negocio se describe en el flujo de ingresos, los recursos clave incluye un community manager y entre las actividades clave se encuentra el mantenimiento del aplicativo y el marketing digital. Finalmente, se toma en cuenta los asociados clave, como proveedores y notarías, así como la estructura de costos.                  
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Los recursos de la empresa se forman en capacidades que le permite llevar a cabo acciones que detallan los propósitos estratégicos. El cuadro muestra que My Business cuenta con dos ventajas competitivas que resultan valiosas para el cliente, son difíciles de encontrar, de imitar y la empresa es capaz de explotarlas como recursos. La primera ventaja competitiva sostenible es la capacidad innovadora que muestra la alta necesidad de cambio. La segunda ventaja competitiva es la facilidad de encontrar información en un solo lugar para la comodidad de los usuarios.
 
4.3 Visión
Convertir a My Business en una empresa referente, no sólo en Lima Metropolitana sino a nivel nacional, ofreciendo conocimiento, orientación para personas emprendedoras que desean formar un negocio.
 
4.4 Misión
Lograr la satisfacción de nuestros clientes mediante la información que ofrecemos completa y confiable.
4.5 Estrategia genérica
En base a la matriz de competitividad de Porter, nos concentraremos en un ámbito competitivo de objetivo reducido orientándonos a un nicho de mercado cuya necesidad no ha sido satisfecha. Por lo tanto, nuestra ventaja competitiva se basará en el enfoque de diferenciación con el fin de ser reconocidos como una organización innovadora y emprendedora, con profesionales capacitados.              
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4.6 Objetivos estratégicos
 
1.      Incrementar la participación del mercado en 40% en tres años. 
2.      Aumentar las ventas en 30% en dos años.
3.      Reducir el costo total del servicio prestado en 70% en dos años.
 
5. Investigación/validación de mercado
5.1 Diseño metodológico de la investigación / metodología de validación de hipótesis
En este método de investigación se utilizó el Business Model Canvas, lo que permitió confirmar que los principales clientes son personas emprendedoras interesadas en crear un negocio. Hombres y mujeres entre los 18 a 55 años de edad que residen en Lima Metropolitana presentando mayor aceptación en los distritos de Santiago de Surco, San Borja y Miraflores.               
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De acuerdo a la tabla de experimentación, se utilizó la validación del problema, donde se usó un rango de medición de 9/16. Para ello, se decidió realizar 16 entrevistas a profundidad con preguntas precisas a nuestro público objetivo. Así mismo, 9 personas coincidieron en que el problema fue la demora en el proceso de tramitación para iniciar un negocio. El segundo procedimiento usado para hallar la solución fue el Método Pitch donde el criterio de éxito mínimo fue de 15%. Además, se utilizó el facebook y la plataforma del www.unbouncepages.com para la creación del diseño de la Landing Page, obteniendo un resultado favorable del 20.12% por lo cual se validó la idea de negocio.
5.2 Resultados de la investigación
Para obtener los resultados de la investigación, se empleó Facebook y Landing page para la publicidad porque es una de las redes sociales más vistas, lo cual permite obtener una mayor cantidad de clientes.              

Después de realizar las entrevistas a profundidad, se encontró que el principal problema es la demora en el proceso de trámites para iniciar un negocio. El 80% de las personas manifestaron su inconformidad y deseo de que exista una alternativa de solución a su problema, se ha validado la solución con el método pitch.

Como herramienta de validación, se utilizó la plataforma de Unbounce. Esta página permite la creación de una Landing page. De este modo, sin ser experto en el diseño de aplicativos, se puede llegar al mayor número del público objetivo del negocio. En Unbounce, se crean diferentes páginas de aterrizaje de la misma idea de negocio y se pone a prueba las versiones de las mismas para comprobar su efectividad.

Se ha elaborado un Landing page que nos ayudará a medir la cantidad de personas que nos visitan y se suscriben. De esta manera, se conocerá el alcance de la necesidad del servicio y el impacto de la publicidad de la idea del negocio. Así mismo, la Landing page es un instrumento por el cual el potencial cliente puede llegar a través de un enlace en un portal de internet o alguna publicidad de otra página web.
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En el resultado final de la Landing page se puede visualizar los siguientes datos: 

De un total de 200 posibles visitas, se contabilizó 164 visitas, de las cuales se obtuvo 33 conversiones y un ratio de 20.12%. 
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En esta gráfica de la Landing page, se puede visualizar que al inicio de la publicidad se obtiene un 11.4% de visitas. Al día 23 se obtuvo el mayor número de afluencia llegando al 20.12% debido al cambio de la imagen de la publicidad, el cual ayudó a superar la meta en el porcentaje propuesto.              

En el siguiente cuadro se puede comprobar la efectividad de nuestro producto; Para ello, se realizó la publicidad en el Facebook por el importe de S/.59.98 soles, la misma que tuvo un alcance de 20,170 personas y de las cuales 144 dieron click en el enlace. Además, se puede visualizar que, de esta población, 86 fueron mujeres y 58 hombres.
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DATOS DEMOGRÁFICOS              
En el siguiente cuadro se puede observar que hubo un 60% de mujeres que hicieron clic en el anuncio y solo 40% de hombres. También se constató que muchos de ellos fluctúan entre los 18 y 24 años, lo cual nos asegura que hay una gran población de jóvenes que tienen el ahínco de hacer empresa en el Perú. 
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5.3 Informe final: elaboración de tendencias, patrones y conclusiones
Se ha observado que en el Perú está aumentando la tendencia a utilizar celulares e internet para realizar compras, descargar aplicativos e información al alcance de la mano.

Después de analizar el proyecto mediante entrevistas, campañas de publicidad por Facebook y Landing page sobre el servicio que se ofrece, se concluye que el negocio dirigido al público es viable, escalable e innovador.              

También se evidencia que solo con un anuncio publicado 7 días, se logró que 144 personas muestren interés en ello. Por eso se concluye que, si el anuncio hubiese estado más días o se hubiese publicado en distintas redes sociales como twitter o instragram, se obtendría una llegada de 1000 personas a más aproximadamente. Por consiguiente, tenemos muy claro que nuestro aplicativo asistirá de una manera rápida y fácil a todas las dudas del usuario.              

Por último, se sabe que con el aplicativo se cubrirá el problema principal que aqueja a cada emprendedor, pues a través del método de exploración se identificó el problema y con el método Picht se pudo dar la solución a ello.
6. Plan de marketing 
6.1 Planteamiento de objetivos de marketing
Para el establecimiento de los objetivos de marketing de la empresa My Business se trabajó con objetivos SMART, como una herramienta práctica y eficiente. A continuación, se presentan los objetivos a futuro:
Lograr un promedio de 12,000 descargas al año y de cada 10 personas que descarguen el aplicativo, 4 soliciten una atención personalizada. Esto permitirá que el aplicativo sea atractivo para el público posicionándose y diferenciándose en el servicio, usando elementos que motiven al usuario a querer obtener mayor información sin tener inconveniente de pagar por ello.
Alcanzar un 20% de reconocimiento del servicio dentro del primer año y de esta manera posicionar el aplicativo My Business, mediante campañas publicitarias en las páginas de Facebook, Instagram y Whatsapp. El reconocimiento se medirá a través de un estudio de mercado mediante la aplicación de encuestas.
Conseguir un aumento de 60% en descargas y consultas a través del play store en 6 meses medible mediante informes de Google, de esta manera se logrará fidelizar a los clientes actuales en un tiempo no mayor a un año.
Crecer en 30% la participación financiera a corto plazo mediante el aplicativo en el mercado.
Mantener el recuerdo constante en los clientes del servicio ofrecido y que asocien como una startup práctica y de fácil entendimiento en su categoría. Dicho de otra manera, conseguir ser líder en el servicio a corto plazo.
 
6.2 Estrategias de marketing
Es un proceso que impulsa a la empresa a tomar decisiones sobre los recursos a utilizar, donde se define el mercado objetivo al cual se va a dirigir en distintas áreas. Por lo tanto, la estrategia de marketing se concentra en las diversas necesidades del cliente y de esa manera poder obtener una ventaja y alta participación en el sector.
 
6.2.1 Segmentación
Es un proceso primordial del uso criterios adecuados para poder distribuir el servicio y llegar mejor al público que se desea atender.My Business trabajara con tres tipos de segmentos donde el geográfico va dirigido a todas las personas mayores de edad de la ciudad de Lima,   que deseen abrir un negocio propio y cuenten con un celular, en el demográfico se dirige a hombres y mujeres de 18 a 55 años y por último la segmentación del psicográfico se dirige a los distritos de Santiago de Surco, San Borja y Miraflores del NSE A y B.
 
6.2.2 Posicionamiento
My Business, información clara y accesible para la formalización de tu empresa en corto tiempo y sin tanto papeleo ni colas.
 
6.3 Mercado objetivo 
 
6.3.1 Tamaño de mercado
Se considera dentro del mercado objetivo a varones y mujeres que fluctúan   entre las edades de 18 a 55 años, los cuales  cumplen con los criterios demográficos y geográficos de nuestro público.              
 
 
 
 
 
 
GRAFICO  N°1
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Se observa que el tamaño de mercado de clientes potenciales que fluctúa en el rango de 18 a 55 años hombres y mujeres de Lima Metropolitana representa al 56.6% del total.
 
6.3.2 Tamaño de mercado disponible
Se considera que el mercado disponible son las personas que se encuentran en NSE A y B de Lima Metropolitana.              
 
 
 
 
 
GRAFICO  N°2
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Se observa que el tamaño de mercado disponible de NSE A y B de Lima Metropolitana representa al 25% del total.              
 
6.3.3 Tamaño de mercado operativo (target)
Al haber determinado el tamaño de mercado disponible del NSE A y B interesados en el producto, se procede a elegir el mercado operativo los cuales constan de mujeres y varones que fluctúan entre 18 - 55 años de edad de los distritos de Santiago de Surco y San Borja, Miraflores, son los más interesados en la creación de su propia empresa.
 
 
 
 
CUADRO N°7
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CUADRO N°8
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Se observa que el tamaño de mercado objetivo de NSE A y B de las edades 18-55 años de edad de Lima Metropolitana representan el 14.00% del total.
 
6.3.4 Potencial de crecimiento del mercado
Actualmente el Marketing digital es una de las grandes tendencias de la tecnología en el Perú el cual provee al público contenidos interesantes para impulsar las relaciones con los clientes,  la publicidad convencional como televisión y radio sufrieron un cambio drástico en los medios informáticos pasando a ser reemplazados poco a poco por  internet .              
El crecimiento de la adquisición de Smartphone en el Perú es muy beneficioso por ser considerados como los principales promotores de la penetración de internet, se puede visualizar el NSE A, B Y C tienen mayor proporción del uso de internet y celulares.Son el mayor potencial de crecimiento en el mercado y es muy beneficioso para el producto.
             GRAFICO  N°3
[image: C:\Users\Sergio\Desktop\Sin título.jpg] 
[image: ]
Para el proyecto, se tiene cuenta que el tipo de servicio que se ofrece está dirigido a las personas que usan teléfonos móviles e internet y no tienen reparos en invertir con tal de lograr un beneficio propio. El aplicativo brinda la información detallada y precisa de los pasos que tiene seguir el usuario para la formalización de su propia empresa.
 
6.4 Desarrollo y estrategia del marketing mix 
6.4.1 Estrategia de producto / servicio
Los usuarios buscan alejarse de los trámites engorrosos, la pérdida de tiempo y la mala información que reciben dentro de las entidades involucradas para la creación de su negocio.              

Es por ello, el servicio que ofrece My Business busca satisfacer las distintas necesidades que presenta el cliente. Brindando un servicio personalizado, en donde se ofrecerá una amplia gama de consejos para desarrollar sus trámites sin ningún inconveniente : Además, se da a conocer las diversas entidades involucradas para la formalización del negocio, de esa manera se logra que el usuario perciba confianza y seguridad. La adquisición de celulares es muy beneficioso para el producto ya que más del 50% de personas cuentan con celulares y aplicativos el cual le interesa a My Business donde si alguna persona está interesada en el servicio, se le solicita su correo para informarle sobre las nuevas actualizaciones o datos importantes.
 
6.4.2 Diseño de producto / servicio
Está dirigido a clientes del NSE A y B que tienen inconvenientes con la formalización de empresas ofreciéndoles toda la información necesaria sobre qué pasos se deben seguir.               

Descripción de la marca: la marca del proyecto es My Business, el cual traducido al español significa mi negocio con ello se identificará cada usuario con la realización de su propia empresa.              

Logotipo: el logotipo de My Business se caracteriza por tener como iniciales letras M y B en mayúsculas de color azul marino. Asimismo, se observa que son letras formales que irradian seriedad, confianza, seguridad y compromiso con los usuarios.
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6.4.3 Estrategia de precios (análisis de costos, precios de mercado)
Al tratarse de un negocio nuevo, el servicio aplicará la estrategia de precios de penetración que permitirá ingresar al mercado con precios bajos que atraerán a usuarios interesados en el desarrollo de nuevos emprendimientos en negocios. Estos precios están dirigidos a empresarios nóveles que cuentan con presupuestos restringidos y descargan la aplicación buscando servicios relacionados al sector empresarial que les ayudará a desarrollar sus ideas de negocio.              

La aplicación estará disponible para los usuarios de manera gratuita a través de las diferentes plataformas móviles con el fin de orientar a los nuevos empresarios y facilitar su comprensión sobre la estructura de un negocio. La rentabilidad de My Business se basará en los servicios complementarios que involucra el establecimiento de una nueva empresa, como las formalidades requeridas por ley.              

Según la revista Semana Económica en línea y la agencia de investigación digital Futuro Labs, los usuarios en Lima suelen descargar un máximo de 20 aplicaciones en sus Smartphone. Por lo tanto, el objetivo de nuestra empresa será pertenecer a ese rango de descargas.
GRAFICO N°4
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En el análisis de costos y precios de mercado, se consideran los puntos relacionados con el aplicativo móvil y los paquetes que My Business ofrece a sus clientes para la constitución de empresas.
CUADRO N°9
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El paquete Básico que incluye el pago por Reserva de Nombre de la empresa, la elaboración del Acto Constitutivo, los derechos registrales, los honorarios por gestión en Registros Públicos y el pago de Gestión de Trámite del RUC. 
CUADRO N°10                            [image: ]
El paquete Completo que incluye el pago por Reserva de Nombre de la empresa, la elaboración del Acto Constitutivo, los derechos notariales, los derechos registrales, los honorarios por gestión en Registros Públicos, el pago de Gestión de Trámite del RUC y el asesoramiento en la obtención de la Licencia Municipal de Funcionamiento. 
 
 
 
 
 
 
 
 
CUADRO N° 11
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Asimismo, se ofrece talleres para capacitar a los clientes en temas de tributación, constitución y formalización de empresas, gestión de clientes (CRM), técnicas de ventas, ideas y modelos de negocios, publicidad, entre otros.
 
CUADRO N°12
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6.4.4 Estrategia comunicacional              
El mercado de las aplicaciones móviles es un territorio aún por explotar, pues no se ha determinado una combinación exacta de elementos de comunicación para la difusión de las empresas de aplicativo. Se sabe bien que la comunicación de los servicios es sustancial para el éxito del negocio, por ello, se utilizará todas las herramientas posibles de promoción como la publicidad en páginas webs, las relaciones públicas e inclusive el marketing directo.              

Se cuenta con un presupuesto financiero que será destinado a las actividades de marketing digital de la empresa para lo cual se ha estimado un costo de S/2,100.00 nuevos soles que incluye una campaña publicitaria completa a través de los diferentes medios de comunicación en línea, como Facebook, YouTube y páginas web. De esta manera, se promocionará los beneficios del aplicativo utilizando un modelo de venta pull que atraerá a los usuarios interesados en los servicios brindados.

Según GoDigital, existen 12 millones de usuarios de Internet en el Perú y 6 millones y medio de usuarios de smartphones. Además, 77 de cada 100 usuarios busca un producto o servicio en internet. 
GRAFICO N°5
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En línea con las estadísticas, donde se indica que el mayor alcance de comunicación lo tiene el canal de YouTube con 41.8%, la estrategia comunicacional que se empleará será directa. Es decir, mediante anuncios en medios digitales se aprovechará el creciente número de personas conectadas a las redes en línea para dar a conocer la marca y propuesta de valor que ofrece nuestra aplicación móvil, ya que cada vez son más los usuarios que acceden a internet desde sus smartphones.  
 
6.4.5 Estrategia de distribución
El servicio se ofrecerá accediendo al aplicativo móvil, entre los beneficios complementarios disponibles se encuentra la asesoría de información, así como la promoción de las ideas de negocio. El contacto se realizará a través de la aplicación y las coordinaciones abarcaran inicialmente el área de Lima Metropolitana e irá creciendo de acuerdo a la demanda.                

El aplicativo móvil se podrá descargar de las plataformas en línea y utilizará los sistemas operativos Android y iOS. En ambos casos se pagará una cuota anual de S/.350.00 nuevos soles y se debe cumplir con las condiciones de publicación de las aplicaciones en relación con el contenido y la calidad, según el sistema operativo que se esté utilizando.              
 
El servicio entre nuestra empresa y el usuario será directo mediante la plataforma virtual por lo que se garantiza al cliente la máxima calidad del servicio aplicada a cada caso en particular.
 
6.5 Plan de ventas y proyección de la demanda
CUADRO N°13
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CUADRO N°14
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6.6 Presupuesto de marketing
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Se observa que en el cuadro del presupuesto de marketing se considera dos campañas durante el año enero y julio por el importre de S/2,100.
En cuanto al segundo cuadro, se visualiza las proyecciones de 5 años y por la cantidad de dos meses que salen un total por año el importe de S/4,200. 
7. Plan de Operaciones              
7.1 Políticas operacionales
Las políticas operacionales de la empresa My Business se centra en la atención del servicio al cliente, esto servirá para que los colaboradores se identifiquen con la empresa y logren las políticas de calidad que se mencionan líneas abajo.

7.1.1 Calidad              
La calidad que brinda la empresa My Business está enfocado con el servicio que se ofrece a los clientes como la información detallada y precisa de instituciones reconocidas, es por esto que la empresa elaboró políticas de calidad para que los colaboradores trabajen con estas direcciones que se menciona a continuación:
Conseguir el compromiso por parte de todos los colaboradores será fundamental para el progreso de la empresa, ya que se logrará la fidelización de los clientes, para esto se capacitará al personal mediante charlas motivacionales y capacitaciones.              
La satisfacción de los clientes nos ayudará para que la empresa sea referente para los futuros clientes, además conseguiremos que sea una empresa que otorgue información completa y confiable.              
La productividad es otro punto importante ya que los colaboradores deberán llegar a la meta asignada por parte de la gerencia general.              
La calidad del servicio que ofrece la empresa My Business, también toma en cuenta la rapidez.              
Mejorar ininterrumpidamente el desempeño de los colaboradores ya que se logrará un ambiente laboral más agradable para toda la empresa.              
 
 
Políticas de proveedores
La empresa busco entidades las cuales aceptaron cuya negociación de los pagos son diferidos (máximo de 60 a 90 días).
Además, los pagos urgentes deben avisarse mínimo con 48 horas de anticipación, con un porcentaje de más del 10%, y debidamente sustentado.
Evaluar mensualmente a las proveedores, mediante ratios fiancieros, también realizar la verifcación la calidad de los producto y servicio ofrecido. 
 
7.1.2               Procesos
En cuanto a los procesos que realizará My Business será de dos formas y se               mencionan de la siguiente manera:              
 
A) Proceso atención personalizada:              
El cliente solicitará atención personalizada mediante una debida cita.              
El profesional de My Business asignado le brindará toda la información necesaria       para que el cliente tome una decisión, sobre los servicios que brinda la empresa.
Después de que el cliente recibió la información, elige que servicio tomará con la empresa.
El profesional encargado realizará los trámites básicos en las entidades públicas (Sunarp, Notarías, Sunat y Municipalidades).
El profesional le informa al cliente el tiempo que demora en dar la respuesta las entidades públicas.                            
 
B) Proceso atención por el aplicativo:               
El cliente le interesa el aplicativo de My Business.
El cliente descarga el aplicativo de My Business.
El cliente se registra, coloca sus datos que le pide el aplicativo de la empresa.
Una vez ingresado los datos personales al aplicativo, el cliente sigue los pasos que se muestra en el menú, donde se observa los pasos que se mencionan a continuación:
 
Paso 1 - Sunarp:
Para formalizar una empresa lo primero que se debe realizar es registrar el nombre de la empresa a través de la entidad pública Sunarp.              
Se podrá visualizar un ícono que muestra el logo de la entidad pública (Sunarp), se dará click en este ícono para iniciar con el trámite.              
Luego, aparece un formato llamado SPRL, que se llenará según el modelo de la empresa My Business. Después te aparecerá el link de Sunarp.               (https://enlinea.sunarp.gob.pe/sunarpweb/pages/afiliacion/bienvenidaAfiliacionPerJuridica.faces), donde se subirá dicho formato para que la entidad pública continúe con el trámite.
El cliente tiene que esperar el tiempo de demora que es de 30 días para que la entidad pública le confirme que ya está registrado el nombre de la empresa. 
 
Paso 2 - Ingresa a notaría:              
Como segundo paso hay que ingresar al icono de Notaría, que es para registrar la   minuta de constitución de la empresa.
Luego se procede a elaborar esta minuta de constitución de la empresa, para la inscripción notarial.              
Después la notaría le informará al cliente el tiempo de espera que demora para la elaboración de dicha minuta.              
Finalmente el cliente recoge dicho documento, para su respectivo archivo empresarial.
Paso 3 - Sunat:
Como tercer paso es tramitar el RUC, esta diligencia se realiza a través de la entidad pública Sunat.              
También hay un icono de la entidad pública Sunat (para su rápida identificación se muestra el logo de Sunat), éste dará click en el link de dicha institución http://www.sunat.gob.pe/ol-ti-itinsrucsol/iruc001Alias
Luego se procederá a llenar información personal, para registrar la inscripción RUC.
El cliente registra solo datos básicos, pero se tendrá que acercar a las oficinas de la Sunat, para entregar el físico y copia de DNI y con eso completará el trámite.
Paso 4 - Municipalidades:              
Como cuarto paso el cliente tramitará en el distrito donde estará su empresa la licencia de funcionamiento del local. En éste punto se tomará como ejemplo el distrito de Santiago de Surco.              
El cliente tendrá que identificar el logo de la municipalidad de Santiago de Surco, para poder dar click en el logo de su distrito.              
Luego, procederá a registrar los datos el cliente al link               http://www.munisurco.gob.pe/SACWeb/jsp/login/accesoLWEB.jsp 
Después le llegará al cliente una confirmación a su correo, donde la municipalidad le brindará un usuario y clave para que empiece a realizar sus trámites de licencia de funcionamiento pero vía on line.              
7.1.3 Planificación
La planificación se realizará de la siguiente manera y con  el tiempo estimado de 4 meses, por el cual consta de lo siguiente:              
-  Creación del aplicativo.              
-  Constitución de la empresa.              
-  Licencia de funcionamiento.              
-  Instalación de oficina.              
-  Acondicionamiento del inmueble.              
-  Compra de artículos y equipos.              
-  Campaña de marketing.              
 
7.1.4 Inventarios
Para la empresa My Business no se tomará en cuenta los inventarios debido a que es una entidad nueva y el giro del negocio es tecnológico, el cual consiste en descargar un aplicativo en un celular o una Tablet, es por este motivo que no se necesita un stock de mercadería en un almacén por ser un producto intangible.              
 
7.2 Diseño de instalaciones
7.2.1 Localización de las instalaciones
La empresa My Business busca instalaciones que cuenten con una cómoda oficina, el local se encuentra en el distrito de Santiago de Surco. Se consideró esta oficina, ya que es una zona estratégica, debido a que los bancos y las cuatro entidades públicas y privadas con la que se trabajarán se encuentran cerca a sus instalaciones. 
Después de haber comparado los precios de alquiler en los distritos de San Borja, Miraflores y Santiago de Surco, la empresa eligió el local que se encuentra ubicado en Surco, por el costo del alquiler, servicios que brinda (ascensor, kitchen, aire acondicionado), la facilidad de la accesibilidad, por la cercanía de las instituciones con las que se trabajarán, afluencia de público y la zona comercial.
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Es así que la empresa My Business eligió una oficina en el distrito de Santiago de Surco que se encuentra ubicada en Av. Tomas Marsano N°4396 - La Virreyna, como se muestra en el siguiente mapa de ubicación.              

[image: ] 
7.2.2 Capacidad de las instalaciones
En cuanto a la capacidad de las instalaciones, la oficina cuenta con un espacio de 30 m2, el cual puede albergar 10 personas como máximo. Es decir se encuentra divido en dos ambientes: la sala de reuniones que cuenta con 1 servicio higiénico y la oficina de trabajo.              
 
7.2.3 Distribución de las instalaciones              
En este punto se visualiza el plano de la oficina alquilada y con los dos ambientes con las que se trabajarán. 
[image: ]7.3 Especificaciones técnicas del producto / servicio
Para la empresa My Business las especificaciones técnicas del servicio ofrecido se mostrarán de la siguiente manera:              
·         Se brindará la atención personalizada a través de una llamada telefónica que recepcionará la secretaria.
·         Se agendará la cita con el profesional asignado y este a su vez confirmará el día y la hora.                
·         Se procederá a explicar los servicios que brinda la empresa.
·         El cliente decide qué tipo de servicio necesita para su empresa.
·         Por último, si el cliente desea consultas luego del servicio, se le ofrecerá una atención adicional de post venta sin costo alguno.              
7.4 Mapa de procesos y PERT
El mapa de procesos se ha estructurado para poder brindar un servicio eficiente para la satisfacción plena de los usuarios.
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Diagrama de PERT
Mediante el siguiente diagrama se esquematizan las actividades del giro del negocio My Business. 
 [image: https://lh6.googleusercontent.com/cWr4mPB9FB1ZrERGz3zVdn2oZxLt_L9s7T75BUK_Py3c2nFNbimV1hLbmmNLDZhk9jNeFBtOcsFAkspJEkrQdJi84jgackXIH-rILpFhyyw0DcZRhpdbBT76F63GsWWmu3VuHbAE]
 
 
 
 
 
 
 
Se coloca en orden los pasos a realizar para el inicio del proyecto con los días de ejecución.
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Método PERT              
Con el cuadro armado se procede a graficar el diagrama de PERT, observando cuáles son las actividades que dependen entre sí, siendo el desarrollo de la plataforma la que define la ruta más crítica de la empresa indicando la duración de este.              
Implementación del proyecto My Business (en días).              
Duración: 127días              
Ruta Crítica: D-B-C-G              
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Para My Business la ruta critica del proyecto indica que el tiempo estimado es de 127 días las cuales afectan a la fecha de finalización D-B-C-G              
- Desarrollo del aplicativo.              
- Instalación de oficina, red,conexiones.              
- Acondicionamiento del inmueble.              
- Campaña de Marketing.              
 
7.5 Planeamiento de la producción
7.5.1 Gestión de compras y stock
My Business por ser una empresa de servicios  la cual brinda información mediante un aplicativo o un sistema digital, no cuenta con una gestión de compras ni stock por no tener un producto físico.               
 
7.5.2 Gestión de calidad
My Business es una empresa que toma muy en  serio el servicio que ofrece a sus usuarios, conociendo sus necesidades la empresa les brinda la información que necesitan y de esta manera poder satisfacer sus expectativas. 
La empresa tiene en cuenta que sin los clientes o usuarios, ella no existiría. Para ello, cuenta con una información real y actualizada de instituciones públicas, privadas que son legalmente conocidas  por su trayectoria las cuales son  ofrecidas al público que desee formalizar su negocio, brindándole pautas de que tramites quiere realizar y como debe rellenar los formularios solicitados. Además, también se le direcciona mediante un link a la página web directa donde debe realizar el trámite.              
Para ello cuenta con un personal capacitado el cual podrá brindar asesoramiento a un usuario si este desea ser atendido personalmente.              
7.5.3 Gestión de proveedores              
Los proveedores  de los cuales se adquirirá el equipo son los siguientes:               
 
Proveedor de marketing.- para realizar nuestra campaña de publicidad contamos con la plataforma de Facebook que es uno de los medios más eficaces para anunciar en internet. Además sabe cómo encontrar a las personas interesadas en el tipo de campaña que ofrecemos captando su atención  y obteniendo resultados.

Proveedor de plataforma de pago.- para poder realizar los cobros a los usuarios contamos con la plataforma de Safetypay,  la cual  autoriza a los clientes de bancos comprar y pagar directamente en línea desde su cuenta en la moneda de su elección, con la seguridad de que todas las transacciones de safetypay viajan encriptados utilizando la última tecnología en seguridad.              

Proveedor de aplicativo.- uno de los principales proveedores para poder publicar la app para play Store o iOS  es Google, el cual mediante sus herramientas nos permite ver la presentación en los móviles y tablets además también te permite integrar un video de manera directa en la diapositiva.               
 
7.6 Inversión en activos fijos vinculados al proceso productivo              
La empresa cuenta con pocos activos fijos en comparación con empresas que mantienen amplios inventarios para su proceso productivo. En este caso, la inversión en activos fijos está compuesta de equipos tecnológicos y mobiliario básico para una oficina administrativa. El detalle de los elementos que conforman los activos fijos se presenta a continuación:
CUADRO N°15
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7.7 Estructura de costos de producción y gastos operativos
Con el fin de iniciar el proyecto del negocio, se realizará una inversión inicial que se llevará a cabo por única vez para el comienzo de las operaciones. Asimismo, se toma en consideración los costos y gastos operativos incurridos de manera mensual y anual para la realización de las labores cotidianas.              
El detalle de los costos incurridos para el desarrollo del aplicativo móvil se muestra a continuación:    
CUADRO N°16
[image: https://lh5.googleusercontent.com/Q6XhO-7xvIkqN6eOKcGeiRaNR1G2DCJRr1OZRyVJFN6mIPQQNUgFHlM5puDMLIi_YPg1yMVbukjvL07cgQPIqk6Z6P5wwhu_ZZ3T3g7a5Z8lL2QOF7XfQWhA81hYFvhJqwE2fUVr]              
El detalle de los gastos operativos mensuales y de único pago se muestra a continuación:
CUADRO N°17
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8. Estructura organizacional y recursos humanos
8.1 Objetivos organizacionales
Los objetivos organizacionales que se promoverá en la empresa estarán relacionados con la honestidad, la responsabilidad, la puntualidad y el trabajo en equipo. Asimismo, se requiere que todos los colaboradores estén alineados con los objetivos de la empresa y se comprometan a cumplirlos para la mejora de la calidad de los servicios ofrecidos. Los principales objetivos de la empresa son:
 
Objetivos a corto plazo:
-          Retener el mejor talento humano en un 70% durante el primer año para impulsar el logro de las metas de la organización.
 
-          Expandir nuestro alcance de tres distritos a todo el territorio nacional en tres años logrando el reconocimiento de la marca.
 
-          Incrementar las ventas en un 50% durante los primeros dos años.
 
 
 
 
 
 
8.2 Naturaleza de la Organización
[image: organigrama.png]8.2.1 Organigrama
 
8.2.2 Diseño de Puestos y Funciones
[image: Gerencia general.png]
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8.3 Políticas organizacionales              
My Business con el fin de orientar que la toma de decisiones realizadas no sea perjudicial para la empresa, contempla generar normas y responsabilidades como procedimientos apropiados que tendrán que respetar cada área con el que cuenta la empresa.
My Business iniciara las operaciones de su negocio con 6 personas las cuales tendrán el compromiso de que la empresa marche conforme a las gestiones o funciones que les fue asignada.              
Para ello contemplo las siguientes políticas para los trabajadores.
Política de clasificación de personal: la empresa realiza el proceso de reclutamiento a través del área de recursos humanos el cual toma en cuenta el perfil que se necesita para el cargo solicitado, considerando la experiencia laboral, la instrucción educativa, especializaciones y conocimientos del postulante.
Política Salarial: la empresa designa los pagos de acuerdo a la  ley del sector del ministerio de trabajo y el puesto que va  a desempeñar.
Política de privacidad: por ser un servicio donde el usuario deja sus datos al ingresar la empresa respeta la privacidad protegiendo la información brindada, el cual no puede ser usado con otros fines de no ser solo información. Tampoco se puede proveer la información a terceros para promover productos sin su consentimiento.
Asistencia Telefónica: este servicio es una herramienta donde se brinda información, resuelve dudas y  proporciona asesoría sobre un pedido adicional, más no debe usarse para fines personales.              
 
8.4 Gestión humana
8.4.1 Reclutamiento               
My Business realiza un procedimiento por el surgimiento de una vacante para mejorar el funcionamiento de la empresa. Donde se captará personas que cumplan con el requisito solicitado. El encargado de realizar el reclutamiento es el área de Recursos Humanos donde considerara el tipo de contratación, sueldo o salario, horario y beneficios con el que contará el trabajador.
Para ello deberá publicar  el aviso en portales web como computrabajo, bumeran y linkedin, además de anuncio en periódico, instituciones educativas como universidades e institutos.              
 
CUADRO N°18
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Los anuncios deben ser redactados con los siguientes elementos:               
-              Indicar el título de la posición y el área.              
-              No mencionar la edad o decir “Preferiblemente”.              
-              Detallar requerimientos en: experiencia, habilidades y conocimientos,  educación o formación).              
-              Enviar hoja de vida a correo electrónico.              
-              Establecer fecha límite para enviar hoja de vida.              
8.4.2 Selección, contratación e inducción              
La selección y contratación del personal se realizará mediante la filtración de perfiles de cada postulante y elegir el perfil que se ajuste al requerido por la empresa. Además se debe tener en cuenta la pretensión salarial del postulante.
Una vez identificado quienes son los postulantes que cumple con el perfil solicitado la empresa compara los siguientes factores para comparar las cualidades.
Primero se ven las características del postulante mediante la evaluación de su CV, luego se le califica mediante unas pruebas psicológica, prueba de conocimiento el cual se evalúa para contrastarlo con el perfil solicitado  y una entrevista personal que es una conversación formal sobre su experiencia laboral, disponibilidad de tiempo y expectativas salariales el cual tiene el propósito de conocer al postulante, luego se comprueba que las referencias, datos y documentación sean verídicas.
Elegido el postulante después de la entrevista final con el jefe directo presentara la documentación física donde contará con su hoja de vida documentada, DNI, certificado de antecedentes penales, policiales y domiciliario, etc.
Luego según ley se procederá a determinar las condiciones del contrato de trabajo el cual puede ser por tres meses o a plazo fijo, el modo de pago puede ser el ingreso a planilla o por recibo por honorarios.              
La inducción del candidato elegido se realiza con la bienvenida a la empresa, haciéndole un recorrido donde es presentado con el personal con el cual trabajará, también tendrá una capacitación sobre las tareas a realizar, el responsable del proceso se debe asegurar que el colaborador  reciba de manera adecuada toda la información.  
8.4.3 Capacitación, desarrollo y evaluación del desempeño
La empresa My Business es una institución seria y formal, por tal motivo ha incluido el desarrollo humano dentro de su reglamento laboral donde las capacitaciones que se brindan al personal en las horas de trabajo incluyen temas de suma importancia como el desarrollo profesional de los colaboradores, con esto se conseguirá el éxito de la empresa, ya que es uno de los propósitos de la entidad. Las capacitaciones estarán a cargo del Jefe de Recursos Humanos.
My Business consideró que, en las reuniones de gerencia, sean tomadas estrategias que lleven al crecimiento de la entidad (cantidad) y conseguir una cartera de clientes (cualitativos). Para conseguir este punto, se buscó tomar talleres, capacitaciones y reuniones para lograr la estrategia de forma cuantitativa dividiremos estos procesos participativos en externos e internos que se mencionan a continuación:
Capacitaciones Externas:              
Capacitación seguridad y salud en el trabajo; esta capacitación es obligatoria, ya que toda organización empresarial debe tener cuatro capacitaciones al año sobre seguridad y salud en el trabajo (ley N°29783). La empresa My Business contratará los talleres que brinda la Universidad Nacional Agraria La Molina, donde concurrirá todo el personal (6 asistentes).              
Taller socio-emocional; de acuerdo al taller de socioemocional se contratará los servicios de un profesional en psicología donde se le pedirá recibo por honorarios, en este taller la empresa contempló la asistencia de todo el personal.
Capacitación excelencia al servicio del cliente; la capacitación referente al servicio al cliente estará a cargo del instituto Cenfotur, donde nos brindará el curso de la calidad en la atención para el personal del contacto, que son los clientes que son nuestro principal ingreso de la empresa, esta capacitación lo tomará todo el personal de la empresa.              
Capacitaciones Internas:              
Capacitación Organizacional; esta inducción es muy importante ya que se familiariza al colaborador con la empresa, esta capacitación estará a cargo del profesional del área de recursos humanos donde se mencionara la cultura, misión, visión, políticas y objetivos de la empresa, así de este modo el colaborador sabrá cómo está implementado los programas de la entidad.              
La parte del desarrollo de la entidad se tomará de acuerdo a las reuniones que ha recibido cada colaborador y en el área que logró desenvolverse, donde el entrenamiento consiste en mantenerlos actualizados en el puesto que desempeñen, es así que el desarrollo del colaborador se evaluará teniendo en cuenta su potencial profesional, iniciativa y habilidad para que asuma las tareas asignadas, así podrá avanzar su línea de carrera y prepararse para un nuevo ascenso.
[image: ]La evaluación del desempeño lo llevará el gerente general junto con el área de RRHH, esto será calificado mensualmente, donde se tomará en cuenta la eficacia y eficiencia de las metas que se le asigne a cada colaborador.
8.4.4 Motivación
La motivación laboral estará presente en la empresa My Business, lo cual ayudará a que los colaboradores se sientan más comprometidos y se identifiquen con la empresa. La organización ofrecerá al empleado las herramientas para que consiga la autorrealización y crecimiento profesional. En tal sentido, el tiempo que dediquen a la empresa será reconocido, no solo por su salario sino por su bienestar emocional dentro de sus horas de trabajo. My Business ha dispuesto que los colaboradores sean compensados mediante dinámicas de motivación laboral, vales de consumo y paseos organizacionales. De esta manera, la empresa My Business conseguirá trabajar bajo dos circunstancias que se menciona a continuación:              
Motivación extrínseca:
·  Bono por cumplimiento de meta; la empresa reconocerá al colaborador con un vale de consumo en un supermercado, este bono se le otorga por alcanzar la meta personal y trimestral que es asignada por el gerente general.              
·      Viaje al interior del país; este premio consiste en llegar a la meta personal, el premio se ofrece de forma semestral y se le otorgará al ganador con un boleto terrestre por la empresa Cruz del Sur para dos personas y al interior del país.
Motivación intrínseca: 
·      Elección del empleado al mes; este reconocimiento se logrará por el desempeño conseguido, a través de los valores de la empresa donde fomenta el compañerismo, se identifica con la empresa, el compromiso que es muy importante para la entidad. Esto se comunicará a través por medio del correo electrónico y todo el personal lo felicitará por el premio alcanzado.              
·      Dinámica de motivación laboral; estará a cargo del área de recursos humanos, donde ofrecerá juegos que consigan unir al grupo empresarial teniendo en cuenta el tiempo, los recursos y los objetivos que desean conseguir.
Unas de las dinámicas que ofrece el área de RRHH consiste en elogiar a sus compañeros ya sea por las ocurrencias vividas, rasgos físicos, capacidades, etc.
CUADRO N°19
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Fuente: Elaboración propia              
8.4.5 Sistema de remuneración              
El sistema de remuneración de la empresa My Business brinda todos los beneficios de ley peruana que corresponde al colaborador. Asimismo, la empresa en cuanto a el pago de sueldos se establecerá según las diferentes categorías y niveles de salarios conforme a los estudios, funciones, evaluaciones según considere conveniente
 Además, el empleado deberá cumplir las 48 horas semanales, donde sus horarios de trabajo serán de lunes a viernes de 8:00 am – 6:00 pm, con 1 hora de refrigerio. La empresa a su discrecionalidad podrá conceder a los colaboradores adelantos de remuneraciones o préstamos en los casos de enfermedad a sus familiares (padres, esposo e hijos).              
·         Pagos mensuales (abono último día hábil del mes).              
·         Beneficios de la ley peruana para sistema de remuneraciones.              
·         Asignación familiar (monto de este beneficio será al 10% del sueldo mínimo).
·         Compensación por el tiempo de servicio (CTS).              
·         Gratificaciones dos veces al año (julio - diciembre).              
·         Vacaciones (el colaborador al cumplir el año trabajado, tiene derecho a               disfrutar de 30 días consecutivos de descanso pagado).
·         Seguro social de salud del Perú (seguro regular donde se encuentran todos los               empleados en actividad).              
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

8.5 Estructura de gastos de RRHH
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9. Plan económico-financiero 
9.1 Supuestos 
Los supuestos del proyecto consideran un periodo de cinco años. El incremento de las ventas y los gastos administrativos se basa en la evolución anual de las tasas de expansión del 2017 al 2021 en relación con el sector no primario, entre los que se encuentra el sector manufactura, el sector construcción y el sector servicios. Sobre los costos variables, se aplicará la tasa de crecimiento económico promedio del país para el mismo periodo              .
              [image: https://lh4.googleusercontent.com/kfZF_r2TzePSrPES_qrwemXIIB87qCEuKrcYVlS-LTkzG0Oju3eK4QopO7i_BCEuKtrO8CGEcn3pWQRr2hINXAFja4Iyi8f-XcFtt-FNXqsuqAAUr99pmQrJTJ76WEmzW1oZ7x0]
De acuerdo al organismo fiscalizador SUNAT, existe la obligación de un pago tributario mensual por el concepto de impuesto a la renta, bajo el cual la empresa se ubica en tercera categoría. En base al Artículo 55 de la Ley del Impuesto a la Renta, la tasa para la determinación del Impuesto a la Renta Anual es de 29.5%, según el ejercicio 2017 en adelante.
 
[image: https://lh6.googleusercontent.com/WaCFeDOrGdgA7MYTZ1jhBY4ihGt1r6moKuazAXffPryXriOowEsSRmkQaVqe4jgsc_SGi7X4rW8WmBpGFsnKbKj22vuT-UALfVZj-g2ezWegoW7Ye_vVS4jgbItvGOOvWMP3kr4]
9.2 Inversión en activos (fijos e intangibles) y depreciación
My Business separó sus activos fijos en Equipos y Muebles y enseres tal como se detalla líneas abajo.              
CUADRO N°20[image: ]
Según el Artículo 39 de la Ley sobre el Impuesto a la Renta emitida por SUNAT, la depreciación es en línea recta. Los bienes afectados a la producción de rentas gravadas de la tercera categoría se deprecian de acuerdo a los porcentajes que se indican a continuación:
 
 
CUADRO N° 21                            [image: ][image: ]
[image: ]Para poder calcular la depreciación de nuestros activos fijos, se usó el porcentaje que nos brinda la Sunat.  Donde el precio total del equipo se multiplica por el porcentaje  según cuadro adjunto.
CUADRO N° 22                            [image: ]
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Para poder calcular la amortización de activos intangible se consideró lo siguiente, del costo inicial de las categorías de los activos intangibles, se descontó el valor residual con valor cero, luego se procedió a dividir la vida útil del activo intangible dando como resultado un total de S/ 1,067.60. De igual forma se consideró para cada año.
9.3 Proyección de ventas              
La empresa My Business realiza la proyección mensual del primer año de operación
[image: ][image: ]
[image: ]Con el fin de realizar la proyección de ventas de la empresa, se utilizará la tasa de crecimiento de las ventas de acuerdo a la evolución anual de las tasas de expansión del sector servicios entre los años 2017 al 2022, como se muestra a continuación:
CUADRO N° 23
9.4 Cálculo del capital de trabajo
En el siguiente cuadro mostraremos el proceso realizado para el cálculo de capital de trabajo, en el cual se mostrara los gastos proyectados de los años 2018 a 2022. En nuestro plan de negocio y según el análisis del capital de trabajo estamos recuperando en un año la inversión del proyecto.
[image: ]
Para hallar el cálculo del capital de trabajo se está tomando en consideración lo siguiente:
Gastos operativos
[image: ]
Otros gastos incluyen:
[image: ]
9.5 Estructura de financiamiento: tradicional y no tradicional 
[image: ]
Financiamiento tradicional              
En cuanto a la estructura del financiamiento tradicional se solicitó a My Banco un préstamo por S/ 26,440.50, pero el monto que nos otorgó el banco es de S/ 26,821.92, debido a que considera ITF (S/ 1.30), Seguro de desgravamen (S/ 170.21), y Microseguros (S/ 209.91),  dando un total de cargos por S/ 381.42 que sumados a monto solicitado (S/ 26,440.50) da un total de S/ 29,821.92. Así mismo, la tasa efectiva anual (TEA) es de 36.60%, pero la tasa del costo efectiva anual (TCEA) es de 46.91%, puesto que se adiciona la TEA, cargos y comisiones del banco del banco.
CUADRO N° 24
[image: ][image: ]
En cuanto a la estructura del financiamiento mencionaremos el lado tradicional por el cual se financiará el crédito a través de crédito Mi Banco, ya que es muy rápido y de la forma más segura, a un plazo de 12 cuotas por el importe de S/ 26,440.50 con una tasa de interés de 36.60% anual.
Financiamiento no tradicional              
El lado no tradicional se financiará el crédito a través de un inversionista, al cual solicitaremos un préstamo de S/. 13,400 a una TEM de 3.05% a un plazo de pago de 5 cuotas.              
 
CUADRO N°25
[image: ]
9.6 Estados Financieros (balance general, estado de GGPP, flujo de caja) 
[image: ]
Estados de Resultados Integrales              
El cual nos permite ver si se obtendrá utilidad o pérdida como consecuencia del resultado de las los servicios prestados.
[image: ]
[image: ]9.7 Flujo financiero 
 
[image: ]
En nuestro cuadro del flujo de caja financiero podemos observar que en el FCLD tenemos un promedio de S/. 165,473.97 y en el FCNI tenemos un promedio de       S/. 156,209.24.                                                        
9.8 Tasa de descuento accionistas y WACC
Para realizar el cálculo del descuento de COK, usaremos el CAPM donde tenemos datos que necesitamos para poder hallarla, como: el riesgo país, riesgo de mercado, el beta sin deuda y la prima de riesgo. Esta información se consiguió mediante la página de Damodaran, donde nos brinda los datos para conseguir el COK.
Representa el costo de oportunidad del capital en donde se obtiene una tasa del 8.25% la cual representa la tasa de rentabilidad mínima que los inversionistas esperan obtener como retorno de su inversión.
Calculando el COK
[image: https://lh5.googleusercontent.com/Cz2tmMW99EjteHwNv91StlnMCQbnSiOqkvcKFM7ObON8nq38Imp6U5zXZ35oeRVb3jxawZ0peXy9xEX2hy2xUZw-eV4MXMCC1Wz8sq3-oxZhnaMwWSgFe7wyU768nWQrv-T8jqhwHP22oBx8]
[image: ]Para hallar el Beta se consideró el sector de servicios de información de la página Damodaran, la cual pertenece a EEUU y nos ayuda obtener los datos precisos para nuestros resultados del COK y WACC.
[image: ]
Interpretación del COK
Para poder hallar el coeficiente beta de la empresa, se debe buscar el Bu (beta sin deuda), esta información se buscó de la página de Damodaran[1],  donde se considera el sector servicios de información, luego se calcula la siguiente fórmula del CAPM, donde la tasa libre de riesgo se suma la beta multiplicado por la prima de riesgo sumado al riesgo país, dando un resultado del COK por 8.07%.
 
Calculando el WACC
[image: https://lh6.googleusercontent.com/9t2FfxgwqUyZ8_2hSvD5vFtZrovnJzu6OONp8YU2R2Yko-Cl69zq-S0pwGnn_2e31hSzJhRvRPj-HjSE2kNB8yKZ0k8_Gab-QO3C-eXuQ9xKlxgPM3FObfoGaPuGX8hZNPQx6y7q_08hzzAP]
Interpretación del WACC              
Viene a ser el costo promedio ponderado del capital el cual nos da como resultado el 17.16%. Lo que indica que la empresa debe superar esa valla de rentabilidad para crear valor para los accionistas.
9.9 Indicadores de rentabilidad              
VALOR PRESENTE NETO:
[image: ]
 
Interpretación: con el valor presente neto se calcula el valor actual de los flujos de caja  futuros originados de una inversión. Es decir descontamos el valor actual de todos los flujos de caja futuros comparándolos con la inversión inicial.
My Business nos muestra que obtuvimos un VPN de S/. 1824,337.88 del proyecto y un VPN de S/. 2307,262.89 para el inversionista. Los valores son positivos indicándonos que el proyecto es viable.
TASA INTERNA DE RETORNO:
[image: ]
[image: ]
Interpretación del TIR
Realizando un análisis podemos indicar que el resultado de la TIR de 28.12% es mayor que el WACC               que presenta el 17.16%, lo cual nos indica que el proyecto es viable.
9.10 Análisis de riesgo 
9.10.1 Análisis de sensibilidad 
My Business busca medir el efecto de rentabilidad. Para lo cual utiliza dos escenarios el Optimista y Pesimista.               
Optimista:
Se asume un incremento de las ventas de un 10% anual respecto al año anterior.
Los costos de ventas por los servicios disminuirán en 5%.              
Los gastos fijos mantendrán su valor durante los 5 años proyectados.              
 
Pesimista:
Se asume una disminución de las ventas de un 10% anual respecto al año anterior.
Los costos de ventas por los servicios aumentará en un 10%.              
Los gastos fijos aumentarán en un 20% durante los 5 años proyectados.              
 
[image: ]9.10.2 Análisis por escenarios (por variables) 
[image: ]
9.10.3 Análisis de punto de equilibrio
Para que la empresa tenga un punto de equilibrio se debe dividir los costos fijos con el margen de contribución, donde se resta el costo variable unitario con el precio de venta unitario y dará como resultado un punto de equilibrio por 486.42, donde se ve que no hay pérdidas, ni ganancias.
[image: ]
9.10.4 Principales riesgos del proyecto (cualitativos)
Como principales riesgos del proyecto tenemos los siguientes:
·         Que nuestro público objetivo no llegue.              
·         Que el banco nos dé un costo elevado y no se pueda concretar el préstamo.              
·         Las caídas del sistema operativo, ocasionandonos una gran daño en el proceso de atención al cliente.              
·         Ingresos al mercado de nuevas competencia, con ofertas mucho mejores que las nuestras.              
·         La sobrecarga en la red debido al múltiple acceso de nuestro aplicativo.
·         Que nuestros proveedores suban el precio del mantenimiento de la plataforma virtual.              
·         Que nuestra cartera de clientes se reduzcan y, mis costos y gastos crezcan y no podamos asumirla.              
 
10. CONCLUSIÓN
Realizando la investigación del proyecto, se pudo observar que había muchos emprendedores que, al iniciar sus pequeñas empresas, no tenían información básica, además, lamentablemente muchas de estas entidades no llegaban a formalizar por muchas razones; como la falta de conocimiento, trámite demasiado engorroso y la pérdida de tiempo. Es así que, vimos una gran oportunidad el cual nos llevo a crear nuestro aplicativo en asesoría de trámites, como una manera práctica y sencilla de facilitar las cosas a dichos emprendedores.              
              
El servicio que brinda My Business es de fácil entendimiento, tiene todas las instituciones públicas involucradas en la formalización de una empresa, como la Sunarp, Notarías, Sunat, Municipalidad, etc. La cual sirve de mucha ayuda a nuestros nuevos emprendedores.                                                                                                                                 
My Business es una empresa viable, escalable, e innovador dirigido a todo empredendor que desea formalizar su pequeño negocio, además que cumple con todas las políticas, procesos y estrategías que ayudan a obtener resultados a corto plazo.

La empresa tiene un aplicativo didáctico, además esta pensado para alcanzar todo el publico objetivo de la entidad, Es así, que logra llegar a todos los usuarios que visiten las redes sociales que pasan gran parte de su tiempo.                                                                     
Según el análisis de rentabilidad financiera de la empresa My Business podemos indicar, que el proyecto es viable, ya que cuenta con indicadores positivos VPN (FCNI) de S/ 2307,262.89 y un TIR (FCNI) 28.12%, lo cual supera ampliamente las expectativas de los inversionistas que reflejaron una tasa mínima de COK 8.07%. 

 
 
CONCLUSIONES INDIVIDUALES
 
La implementación de actividades formativas, como capacitaciones de desarrollo profesional, seguridad y salud en el trabajo, entre otras, relacionadas con los objetivos de la empresa genera un beneficio bilateral entre la organización y el colaborador. Esto representa una estrategia que lleva a los administrativos a la toma de decisiones para el crecimiento integral de las personas involucradas en el ambiente laboral. 
 
Actualmente, el Acuerdo de Comercio de Servicios (TISA) se encuentra en etapa de negociación y promueve el comercio evitando las restricciones a los proveedores de los países participantes. Asimismo, el AGCS (Acuerdo General sobre el Comercio de Servicios) facilita el comercio multilateral del sector en 164 países miembros de la OMC, lo cual habilita al negocio en la participación de relaciones comerciales internacionales.
 
Los proveedores de My Business, como Google y Apple que administran los sistemas operativos, Facebook en temas de marketing, SafetyPay con su plataforma de pago, hacen posible que el aplicativo llegue a un mayor número de personas para que el usuario aproveche las ventajas en la constitución de su empresa de manera segura y confiable, con actualizaciones constantes y garantía de que su información personal sea resguardada.    
 
Es necesario que el gerente y los jefes de departamento de la empresa posean competencias cognoscitivas para lograr el acceso a nuevos mercados mediante el conocimiento de la economía y derecho internacionales, competencias aptitudinales que les permita el análisis de oportunidades de negocio y competencias valorativas. Además, deberán comunicarse en un ambiente multicultural y tener capacidad de adaptación. 
 
Con el fin de posicionar el aplicativo en el mercado internacional se debe poner en práctica una negociación integrativa buscando el beneficio mutuo a través de una estrategia comunicativa y tácticas competitivas. Por otro lado, los mercados internacionales proponen nuevas exigencias, como los negocios sostenibles en materia de producción y distribución que permitan cubrir las necesidades actuales sin tener un impacto negativo futuro.   
 
El cross cultural management permite a la empresa intercambiar ideas en un escenario comercial donde convergen varias culturas producto de la globalización. Es así que resulta importante el desarrollo de habilidades en dirección de negocios internacionales para evitar las diferencias al momento de hablar, escuchar y actuar. Asimismo, se requiere el análisis del mercado y los stakeholders para posibilitar la expansión del negocio. 
 
El campo de las aplicaciones es muy competitivo; sin embargo, la organización busca cubrir una necesidad no satisfecha en el mercado relacionada con la constitución de empresas a través de un aplicativo. Por ello, se ha realizado una investigación sobre las oportunidades de negocio mediante la solución innovadora y creativa de este problema en un contexto nacional de crecimiento empresarial que viene traspasando fronteras. 
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AREA

Jefatura de Recursos Humanos

PUESTO
REPORTA
FUNCIONES

PERFIL

Jefe de Recursos Humanos

Gerente General

Fortalecer Ia relacién entre empleados
y empleadores mediante a interaccion
y otras actividades.
Organizar eventos corporativos para la
creacion de una cultura organizacional
estable.

Responsable de la evaluacién y
contratacion de los colaboradores.
Coordinar los _beneficios_sociales y
‘demés derechos de los colaboradores.
Brindar capacitaciones internas sobre
induccin ala empresa.

Bachiler de la camera de
Administracion, con 3 afios de
experiencia. Responsable y
organizado. Competencia comunicativa
y_aserttiva, capacidad de analisis
orientado a resultados.
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/ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Ventas

s/. 815,850.00]

Costos fijos

/- 141,097.11]

Costo variables

-S/. 23,156.00|

costo totales

s/.117,501.11]

Costos fijos S/.812,308.85|
Costo variable unitario 5/.180.00)
Precio venta unitario 5/ 1.850.00)|
PES a2
PE% .06
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MENSUAL AnuAL

PACO DE FLANILLA 9.922.56 | 119,070.72
PACO CTS 9.918.59 9.918.59
PACO GRATIFICACIONES ANUALES 12,426.00 | 24,852.00
PACO DE AFP 1477.44| 1772028
PACO ESSALUD 1,026.00| 12312.00
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'GASTOS DE CAPACITACIONES / TALLERES EXTERNAS

N° COLABORADORES CONCEPTOS costo
 Capacitacion seguridad y salud| /.1,200.00)

6 [Taller socioemocional /. 800.00)

| Capacitacion excelencia al serv| 5/.1,200.00|

TOTAL S/. 3,200.00]
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GASTOS DE MOTIVACION AL PERSONAL

‘CONCEPTOS PERIODO 'COSTOX PERIODO] __COSTO ANUAL

Bono por cumplimiento de meta trimestral 5/.100; 5f.a00;

Vesie 2 iterior del pak: semestral 5/ 300; 5/ 600;
TOTAL s/ 400.00) s/ 1,000.00)
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AREA

Jefatura de Finanzas

PUESTO
REPORTA
FUNCIONES

PERFIL

Contador
Jefe de Finanzas

Apoyar al jefe de finanzas en la
elaboracién y control de nominas de
registros financieros.

Declaracién de impuestos, retenciones
'y detracciones.

Cumplimiento de las ~obligaciones
tributarias _propias de la actividad
empresarial.

Asistic en la elaboracion  de
presupuestos para cada rea

Conocer Ia reglamentacion establecida
por SUNAT.

Técnico en Contabilidad con minimo 2
afios de experiencia_en el cargo.
Conocimiento de principios contables,
legislacion _laboral 'y tributaria
Competencias de trabajo en equipo,
bajo presién.
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10avisos al mes

5/829.00

0al mes 5 avisos al mes
s/0.00 5/469.00
Bumeran
1aviso simple al mes aviso destacado 2 meses
s/221.00 S/699.00
Computrabajo

5 avisos al mes

5/469.00
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AREA

Jefatura de Marketing

PUESTO
REPORTA
FUNCIONES

PERFIL

Jefe de Markeling
Gerente General

Responsable de desarrollar la marca
eimagen de la empresa.

Coordinar las _ investigaciones de
mercado para el desarrollo de nuevas
funciones de la apiicacion.

Realizar eventos publicitarios e
informes sobre los resultados.
Coordinar con los_medios para la
difusién de nuevos productos.
Administracion de redes sociales y
medios audiovisuales.

Bachiler de la carrera de Marketing,
con 3 afios de experiencia
Especialista en marketing _ digitl.
Competencia multicanal, comercio
tradicional y conocimiento psicolégico
de los clientes.
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AREA

Jefatura de Finanzas

PUESTO
REPORTA
FUNCIONES

PERFIL

Jefe de Finanzas
Gerente General

Establecer la propuesta financiera y
presupuesto para cada area.
Analizar los_informes contables y
financieros y sugerir mejoras.
Elaborar los estados financieros y
proyecciones de ventas.

Realizar _propuestas de normas
‘administrativas para un mejor control
financiero.
Supervisar los fondos y capital de la
empresa y elaborar el anaiisis

Bachiller de la carrera de Finanzas,
con minimo 3 afios de experiencia.
Conocimiento e planificacion
presupuestaria  y  contabiidad
Competencias administrativas y de
asignacion de recursos.
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AREA

Gerencia General

PUESTO
REPORTA
FUNCIONES

PERFIL

Gerente General
Accionistas

Supervisar el cumplimiento de los
objetivos por departamento.

Coordinar con todas las 4reas las
estrategias de expansion.

Realizar el plan estratégico de la
empresa e implementarlo.

Llevar a cabo la representacion legal
dela empresa.

Aprobar los manuales de trabajo y
presupuestos de las areas.

Titulado  en  Administracion.
Especialista en  Gerencia  de
Proyectos. Experiencia no menor de 5
afios en implementacion de nuevas
estrategas, supervision y
administracion de los _ proyectos.
Habildad para resolver problemas de
‘acuerdo a experiencia previa
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AREA Secretaria
PUESTO Secretaria
REPORTA Gerente General
FUNCIONES « Asisti al gerente en dilgencias dentro
y fuera de las instalaciones.

« Brindar _informacion del _producto,
recepcion de llamadas y redaccion de.
correos y cartas.

« Realzar informes con data de las
areas de marketing y finanzas.

 Hacer seguimiento de los cobros y.
pagos operativos.

+ Realizar labores administrativas.
requeridas por la Gerencia.

PERFIL Técnica en Secretariado con minimo 1

afio de experiencia en el cargo.
Conocimiento del paquete MS Office y.
habilidades en comunicacion oral y
escrita. Competencias administrativas,
de ventas y atencion al cliente.
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Tasas para la determinacién del Impuesto a la Renta Anual

Los contribuyentes aue perciban de tercera. miim se encuentran gravados con las siguientes tasas:

Hasta el 201 30%
20162016 28%
2017 en sgelante 29.50%
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Activos

Equipos

Categoria Unidad [ Precio unitario | Precio total

1 S/.2,499.00| _S/.2,499.00|

1 s/.9.00] /. 999.00|

1 S/.1,099.00| S/.1,099.00
Laptops 3 S/.1,500.00 _S/.4,500.00|
Impresora HP 1 S/.10.00] _ 5/.169.00)
Teléfono fijo 1 S/.59.00) S/.59.00)
Celulares 3 5/.@9.00] _5/.2,097.00
e 1 s/.800.00] s/ 300.00)
Aire acondicionada 1 S/.1,000.00| _S/. 1,000.00|
Total 13 5/.8,824.00 | 5/.13,222.00

Activos Fijos

Mueblesy Enseres

Categoria Unidad _[Precio unitario| Precio total

Escritorios 3 s/.1.00] s/.507.00
Sillas 9 5/.99.90 _5/.300.10|
Repisa de melamine 1 5/.500.00] _s/. 500.00)
Tacho de basura a 5/.30.00[ 5/. 120,00
Dispensador de agua 1 S/. 40.00) S/.40.00)
Total 18 5/.868.90] _S/.2,156.10)

Activos Intangibles

Categoria Unidad [ Precio unitario [ Precio total

Marcay Patente S/.1,500.00] _s/. 1,500.00|

Derechos del sistema operativa S/.4,976.00] _s/.4,976.00|

Pre - marketing 5/.4,200.00 /. 4,200.00|

| [ [

Total 5/.10,676.00] /. 10,676.00]
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Amortizacién de Activos Intagibles
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Activas Depreciacién por afio Depreciacion

2018 2019 2020 2021 2022 | Acumulada Total
Equipos 5/ 33w 50 5/ 13m0 57 33650 s/ 13m0 /00 571372200
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Amortizacién de Activos Intangibles

Categoria Costo | Valor Re: "Amortizacion
Marca y Patente s/ 1500.00) o s/_150.00]
Derechos del sistema operativo | 5/ 4976 00| o s/ a97.60]
Pre - marketing 5/ 220000 ) 5/_a20.00)

5/ 10,676.00] 'S/ 1,067.60
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BlENES. PORCENTAJE ANUAL DE DEPRECIACION
HASTA UN MAXINO DE:

1. Ganado detabajo  repoduccién;redes de pesca. 5%

2. Vehicuos de transpate terestre (excepto ferocaries); haros en %

geneal.

3. Maquinaria y equpo utizados por s aciidades minera, petrlray| %

de contruccién; excepto muebles, ensresy equipos de ofcin.

. Equios deprocesamiento de datos. %

5. Maquinaria y equio adquiido a partr el 0L0L91. 0%

6. Otrs biene del activo 0%

‘Elaboracion: SUNAT
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Depreciacién de Activos Fijos

Equipos
Categoria Preciototal | Vida dtil | Depreciacitn | monto depreasasn
Servidor Vastec Sl Buiness_| 5/, 2,858 aafos =% S/ @A)
rC S/ gB00 Aaios =3 PRy
oy 571,000 Aaios =3 PRy
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Total 5/.5,2200 5/.3305.50
Depreciacién de Activos Fijos ]
Mucbles y Enseres
Categoria Preciototal | Vida itil__| Depredacién [Monto depreciacion
Esaritosios /= 00 . 5/ 70
Sl S/ BB 0aws 3 s/ m )
Repisade melamine. 55000 10aws 3 57500
Tacho de basua S 1M00  10aws 3 S/ 120
Dispensador de agua 57000 10aws % 57400
Total 5/.2,156.10] 5/.215.61)
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Aos 2017 2018 2019 2020 2021
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Alguiler oficina

Utiles de oficina

Servicio telefénico

Internet

Servicios publicos (agua - luz)
Total

$/.10,800.00
$/.5,400.00
5/.3,240.00
5/.1,560.00

5/.2,196.00

$/.23,196.00
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Computrabajo
Capacitacion seguridad y salud enel trabajo
Taller socioemocional

Capacitacion excelencia al servicio del dliente
Bono por cumplimiento de meta

Viaje al interior del pais

Total

S/.469.00
$/.1,200.00
5/.800.00
$/.1,200.00
5/.400.00
5/.600.00

$/.4,669.00
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., Miriam Patricia Cunyas Salazar

Egresada de Contabiidad y estudante del10mo cico de la carera
de Adminstracn de Empresas en la UPC. Cuenta con
conocimiento en los sistemas integrados ERP, como Keysoft,
Copaco, Exactus 6.0. Manejo del sistema de banca electrénia,
officey redes sockles. Asi mismo, cuenta con capacidad de andlsis
n proceso de Informacin, comunkacién interpersonal, habildad
nla resolucién de problemas.

Con més de 10 afos de experiencia profesional en las dreas de
Recursos Humanos, Contabiidad y Tesoreria en el sector
metaimecinco. (brindando servicos en mineria, pesquero
construcciones civiles). Por su experienca, estard a cargo del rea
de Recursos humanos de la empresa My Business.
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Inversiones

Inversiones en Activos Fijos 5/.26,054.10
Gastos Pre-Operativos 5/.6,000.00)
Capital de trabajo neto 5/.43,572.89
Total 5/.75,62698] _ 100%
[Aporte de Accionistas 5/.35,78648] _a1%
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Aporte de Inversionistas s/.13,40000]  18%
Total 5/.75,626.98]  100%
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Férmula a utilizar para determinar el COK

RE =Tasa ibwe de riesgo de EEUU 0 T-BOND
[] = es lamedida del activo analizado
RmRF = Prima del riesgo {mi sector)

[ = Riesgo pais

Hallando el CAPM

RE= 5.03%
(Rm-Rf= 3.62%
B= 0.84]

Formula a usar:
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Re=Rf+ B(Rm-Rf)+RP

Rf =Tasa libre de riesgo de EE.UU o T-BOND
B = eslamedida del activo analizado
Rm-Rf = Prima del riesgo (mi sector)

RP = Riesgo pais






OEBPS/image.012.png
Generacién de modelos de negocio

P PR TV Py ey pe—rgy
Rewrs e h-bbﬁ-\)
e U i 5






OEBPS/image.013.png
[FACTORES

FORTALEZAS

DEBILIDADES.

F1. Personal capacitado en la
creacién de empresas
F2. Atencion personalizada

F3. Plataformavitual
del cliente

F4. Crecimiento y formalizacion
de empresas

F5. Innovador y emprendedor

DI Probabilidad de rotacién de
clientes en el mercado

D3. Sobrecarga del sistema por
uso masivo por parte el usuario

4. Competencia de empresas.
conms experiencia en el mercado

o

)

idad _de encontrar 1a,
informacion todo en uno.

02 Descarga de aplicacion gra

03. Un Amplio nimero de
ibernautas que cuentancon acoeso

- Implementar el desarrollo del
hegocio al cliente en un tiempocort
y preciso, ellole permitiri crecer en
su empresa. (F1, O1).

diante el uso gratuito del
icativo y la alta demanda de
Widtonos movies,

Ofrecer una atencin personalizada
Al cliente, donde con un click
resolvers  todas  sus  dudas
requeridas. (01, D1).

Contar con un Ingeniero de
sistemas para minimizar posibles

a dispositivos moviles. genera que | riesgos en el futuro.(03,03)
muchos usuarios que desean
04.Perspectiva de desarrollo enla | emprender un io estin
empresa por avances de la| formalizados o cual les llevara a
tecnologia prosperar econémicamente. (02, 03,
Fa).
AMENAZAS FA DA

A1 Necesidad de innovacién debido
al avance tecnolégico

A2. Modificacién en las leyes sobre
Las empresas.

A3. Uso continuo de dispositivos
electrénicos genera gases de
Efecto invernadero.

Estar siempre 2 1a vanguardia de la
tecnologia paraasesorar a nuestros
clientes de los continuos cambios.

(A1,F4)

Mantenernos siempre actualizados
conlas normas y las leyes, de esta
manera ayudaremos 3 nuestros
clientes 2 estar alertas con los
cambios (A2, F4)

Formar alianza estratégica
Con empresastecnolégicas que nos.
ayude  a  desarrollamos y
posicionarmos en el mercado. (A1,
o)

Hacer frente a las empresas
competidoras enla industriaa través
de la innovacién tecnologica que
ofrecemos

(04, A1)






OEBPS/image.010.png





OEBPS/image.098.png
RABS auiess
. HUoCcAAANuALOPTIMISTA

e
w7 w18 215 220 201
UMDADES 225 91 a0] 04
venTas 165020000 | 18152000 | 167000 mogmen] mmpowm
[ingresos porventas 165020000 | 181520.00 | 199674200 | 219641620 | 241605782
1Cos o deVens
Senviiode fomion A | 226000 | 23000 | 05150 | samess | 3638
m— oo | 203000 | 21,1500 | M10575 | 1su9a5 | 1slesss
s mon | 2676000 | 252200 | 2615000 | 20933 | 217961
mmicipaliad o [ se60000 | @3m00 | 25150 | sases | 3emewm
nctarias s | 8920000 | si7000 | m50300 | 7serres | 7aesass
moviliad oo | 2050000 | 2108500 | 10575 | 1omoss | 1sieses
EGRESO POR VENTAS EN £L MES 20976000 | 2370200 | 250800 | omaizies | wzmice
[Costo de Ventas 20576000 | 537200 | msa0se0 | owizies | wsmie

002000 | 15779800 | 1mimae0 | mmem | mpesre

G5 o5 ce Vertss yDisrbudn 77500 5360 owmos|  aomms|  aimm
G5 os oo Adminis recbn-Achos 505210 | 5:605 | deseoss esswe0|  aenn|  memas
[Gos o5 oo Adminis rscin-Padm 13680000 | 150.480.00 5500 samos| oo02ms8
a3 o2 oe Admini racin-Geam s | ms1s samm|  pmm  wamm
[(Depredsaén 4316 7728 a1 awmem|  soms
(Amarizscion VT Y aswos  aemml 2uwn
EED Doi7eres | 1mis0ss | Imseso | Dasgsan | 19sioeis

Ompuestos s Rens e | 70009 | 7501 wmswn|  ammw]  anzex
(/Depreciscion 3116 377828 415170 awam| 5075
o morizscion 129220 16556 150803 10855 2157
EEorm— 1056003 | 125612357 [ 1a105650 | 159520041 | irmesents

Inveson ricisl. 6o ow 000 .00 00| 000
() Cspitide Trabslo mzsm|  ow 000 o.00] o] 000
IFoLD- wace 67,0910 [ 1105,6005 | 158,10537 | 141952650 | 159529081 | 17865015

Finsngsmient ‘@[ 00 000 00 o] 000
)Senicio oels Devia M Banco e 000 0.00] 000 000
& w0 al L2308 000 0.00] 00 000

(SIFONE GOk 2028718 | 1080,975.08 | 125812337 | 1419.52650 | 159529041 | 178694015






OEBPS/image.011.png
AMENAZA DE NUEVOS
COMPETIDORES

- Acceso alos canales de
distrbucion.
- Economias de escala

PODER DE NEGOCIACION PODER DE NEGOCIACION

'DELOS PROVEEDORES DELOS CLIENTES
- Impacto delriveldeingresos - Amplaofea e spicaciones
en'laindustia. en el metcado

- Ao nimero de poveedores. Gran nimero de usuarios.

AMENAZA DE PRODUCTOS
SUSTITUTOS.

- Costos de cambio delos clients.

- Disporibidad de productos
sustutos cercanos.






OEBPS/image.099.png
PAIB3 susiess

00
w1 For) F) ) 201 )

e 3 o1 E=] | =
vaas 18020000 | 15000 | smeowon] mmman|  mmen
Fingresos porvrtes 02000 | w1300 | imeeem | Dussso | omeen
(o5 e Vens
Servico de iormacitn oam | “eow | swn | nwew | swme | s
=== mm] 2amo | msow | mwaw | smw | nees
sunarp. | 2s7m00 | meso | mame | mens | mimm
o st Toam | saom | somw | meen | swe | s
ot | mmn | mmo | oo | mmn | e
movita mm| 2amo | msow | mwmw | mmw | nees
EGRESO POR VENTAS EN ELMES wr0w | panen | swame | maww | smeie
Corto Vertas 7w | zanen | mawe | s | ssese
s T | Eowe | s | s | Tueie
(Gezbs 2 s yDisvousin 500 im | awe | ases | aesu
(/Gasis de Miministacén-fcivos HEh| k03 | memm | moms | mwee | aam
()Ga5is 6s Abmiistacién-Paim. e | den | mein | mama | mmme
(/Ga50s de Abminiseacén-Gaom mmen: | wome | momm | mwrs | -ame
(Depresacin S5t | airss | sses | somo | uasm
(amorzzgon Deeas | amaos | aamm | asmes | smew

= Tos | Seone | 7% | wemam | Smswssi
Oimpuesoala ens ] amons | asz0e omaw mamn| gmn
(-)Depresastn Saie | 3omor 2mm  gmuwl  amim
(1 mortzsion 1mas | 13um 10m 1mw| ez
(- FE0incine depoctn) Tisens | meines [ eewen [ Goisw | wmonm
nerson mos 5@ oo om am) am) am
(Capia e Trabapo mzEoy oo om o am) am
(DFOLD WaGC 551 s | meine | sewin | smw [ mmons
(¢ Frandamens manw|  ox om am) am) am
Servon 52 s Devsa i Eanee =20 o oo o] 0w
(Eswsorsal ) om ol oco) oo
(£JFONE GOK. oar1d ioosne | shiae | eeman | @oime | mers






OEBPS/image.096.png
wACC






OEBPS/image.097.png
TIR






OEBPS/image.094.png
FRAIB3 sudivess

Férmula a utilizar para determinar el WACC

Re = cOK 8.25%
W financiamiento 52%
W patrimonio a8%
TeA 36.06%
impuesto a la Renta 29.50%






OEBPS/image.095.png
VPN (FCLD) - WACC

. 1824337.88

VPN (FCNI)- COK.

S.._ 2307,262.89






OEBPS/image.009.png
Penetracion de las redes sociales
en el Peru

89%
Sox sox
a0%
16%
10%
3% 3% 2% 3% 2%

[+ lsTols Twloc Ilm]oXamss





OEBPS/image.007.png
palIndicador Macroecon

25 MMM2017-2019 MM 20172018
TIPO DE CANBIO 06 M7 218 208 | M6 7 M 19
Tipo de cambio Promedio{Soles por US délar) 39 [ 37 38 3 A | 3 4 3 3%






OEBPS/image.008.png
Composicion de la poblacion por grupos de edad
(Millones de personas)

2010 2015 2020 2030 2050 oo P

2010-2050
Poblacion total 205 312 328 9 401 09
Poblacion en edad de trabajar (1864) 189 204 218 242 262 10
Poblacion vieja (65+) 1417 20 29 49 61
Otros

91 91 %0 88 89 103






OEBPS/image.005.png
PBI por Sectores
(Var. % real anual)

TS e om aw o
pre— w2 o e m
Agricola 38 14 05 49 39
Pecuario 22 37 30 42 42
Py o1 er w1 ae b
Mnesohiducabucs 104 des 43 47 s
i oM o8 4 i
Hidrocarburos 22 -5, 24 72 00
Monugaciar s aa a 3
Primaria 41 06 97 36 32
el w3 6 B 3
ey sa B on % B A
Consiceion si o ar e e pd
Commcls we s e o -
Sevon i e om Y
y woo 45 2 i

w2 99 50 48 ”
PBI no primario® 66.5 2.4 2.1 4.0 46

2/No considera derechos de importacion y otros impuestos.
Fuente: BCRP, INEI, Proyecciones MEF.





OEBPS/image.006.png
2009 2010

“Proyeccion.

a7

201

78
50
w2
ar
w0
29
22
ConsnssForecasts Moo 2017

Inflacién
(Variacién porcentual 12 meses)

a0

mig;gl

f

20 20 20 20

2012 2013 2014 2015 2016 2017* 2018* 2019* 2020* 2021*





OEBPS/image.003.png
Karim Lisbeth Huerta Caceres

Licenciada en Traduccn e Interpretacion en los diomas nglésy.
francésde Universidad Ricardo Paima. Tiene un diplomado en .
Ensefianza de Espaiil como Lengua Extranjera (ELE) e la misma.
universidad. Tiene experienci en la ensefianza de ingkés para
nifos, jévenes y adultos en el Instituto Cuural Peruano
Norteamericano (ICPNA). Trabajé como traductora-intérprete en
reconocidas instiuciones como Promperd, Eurokdiomas, Cinica
Angloameriana, entre otras. Actualmente, es estudnte de
Negockos Internacionales en el programa EPE de la Universidad
Peruana de Clencias Aplicadas. Tiene habilidades de interaccion
personal y comunicacion, no se centra en las posiciones sino en
los intereses. Por su experienc, estard a cargo del drea de.
Marketing de la empresa My Business.






OEBPS/image.004.png
Maria del Pilar Villavicencio Flores

Egresadade b carera de Contabiidad y estudiante del 10mo cclo
dela carrera de Administracion deBanca y Finanzas dela UPC, con
conocimientos informaticos de Office 2016, Asfmismo, domina el
sitema SAP, Niska, Concar, Oracle. Con experienca en los
sectores agropecuario, minero, construccién civ automotriz,
salud, entidades bancarias & nsttuciones del stado (Finanzas y
Tesorera) brindando una buena caldad de servio ntemo y.
externo, asi como el manejo de personal 3 cargo, rapidez en
‘aprendiaje. Persona empitics, organizads, creativa con inkatva
¥ habildad para cumpli- metas y logro de objetivos. Por su
experienc estarda cargo del ireade Finanzas de I empresa My

Business en la realzacién de proyecciones financieras para la

toma e decsiones
4






OEBPS/image.023.png
LT ———





OEBPS/image.024.png
DETERMINACION DEL TAMARNO DE MERCADO

Poblacién de Lima Metropolitana sin callao 10,055.20
Rango de edad 00-17 afios 28.8% 2,890.20

Rango de edad 56 - + afos 146%  1,463.20






OEBPS/image.021.png





OEBPS/image.022.png
B Gl P Eriy b o e S S+

G omacen e . 0 compis £ conmmse B) 0 sescispatcogen

TR ) Giiicos paa Conrodeaencs - - 18+

¢

Rogmers [ Comscomogiiess () Wheacn

[0
P Rt Cks e AT Ak v
o

! . )

T — vt
"o an
oy oum
s sw

s





OEBPS/image.020.png
Resultados del anuncio de Cics en ol enlsce.

Campaha: Trafico

Admiisaesnuncio

‘Comeltas, 1 G sestamre e 2017 - 24 e sepsamtrs G 2017, Presupueso 531000

20470 144

Porcnas seaass G eneanice

o G ———

e > e
—
—
[—
v

Crea anuncios mis eficaces.

Encuena conseo e, e rKRCo  hsorasde 0 o e G Facetooken

tacesok combusess

1042

Costopor. Cis en s

nan

o

«

Clesenetonince

s

[—

[r——

Costopor:Chcs enanaces

gwes

[—

saun

sae






OEBPS/image.018.png
Visitas Conversiones
Landing Page |  Landing Page

Ratio de conversion

164 33 20.12%






OEBPS/image.019.png
My Business

R () e ooy o

Conversion Rate Chr - Last 30 0ays. Leads 55)

LI .

B Guomatecov et

BasicForm ntegrations

@ Bt o

P e R & s






OEBPS/image.016.png
# Javelin Experiment Board






OEBPS/image.017.png
Yo U Qb






OEBPS/image.014.png
VALIOSO | RARO [ INIMITABLE| ORGANIZACION
Recurso/
Capacidad Esvalioso [ ;Esdificil | cEs dificilde ¢Estéla empresa RESULTADS)
paracl ‘de mitar? ‘organizada pors
ente? | encontrar explotar ol recurso?
Innovador si si si
formalizacién de
No si si
empresas
Facilidad de encontrar
informacién todo en|  Si si si si
uno
Descarga de aplicacion si No s ™ P‘;;i:l';l:‘uv:i-

gratuita

sostenible






OEBPS/image.015.png
BAJOCOSTO  DIFERENCIACION

Liderazgo en Diferenciacion
costos
Enfoque de
Enfoque de costos \._diferenciacion





OEBPS/image.034.png
Determinacién del costo del aplicativo mévil anual

Concepto Importe
Costo uso de sistema operativo 5/.350.00)
Costo plataforma de pago 5/.336.00)
TOTAL S/. 686.00]

Determinacién del costo del aplicativo mévil

Concepto de pagou

Importe

Costo de licencia de desarrollador

/. 90.00]

ToTAL

5/.90.00|






OEBPS/image.035.png
Paguete 2 bisico Importe
Pogo de reservade nombre de la empresa -Sunarp 5/ 54,
Eizboracion del acto consttutivo - Notaria 5/. 200
e rechos registrales- Registros piblicos 57,20,
Pogo de gestion de tramite de RUC- Sunat 5/.20,
comision de clente 597,
Total 's/.a00.00

[T e a———— | R






OEBPS/image.032.png
MI@ BUSINESS





OEBPS/image.033.png
SELECTIVOS

NGmers de aplicaciones descargadas por un usuario de smartphone en el Perd:

co

32% 27% 23%
L 1 T






OEBPS/image.030.jpeg
Hay mayor proporcién de -
internautas en el NSE A/B pero
mas internautas en el NSE C

=
—
e I - =+~ | 2552
o - < | s






OEBPS/image.031.png





OEBPS/image.029.png
DETERMINACION DEL TAMARO DE MERCADO DISPONIBLE

Poblacion de Lima Metropolitana sin Callao 10,055.20

NSEAY B de 0-17y 56-+afios 1,080.70
NSEC 42% 4,237.00
NSED 2,547.60
NSEE 8% 806.10






OEBPS/image.027.png
LIMA METROPOLITANA: POBLACION Y HOGARES SEGUN DISTRITOS

2016 (en miles)
No. DISTRITO POBLACION| % | HOGARES
10 | SANTIAGO DE SURCO 312 35 1059
23 | SANBORIA 1144 14 370
26 | MIRAFLORES 80 08 330
TOTAL PROVINGIA DE LIMA 549.6 sa 1759






OEBPS/image.028.png
LIMA METROPOLITAN: HOGARES Y POBLACION POR SEXO Y GRUPOS DE EDAD SEGJN NIVEL SOCOECONDMICO
2016- (e mies)

s 3 FIBLICONPOR GRPISDEED)
SOOEOMMOS [ [ w [ [t v -t

» omr | 2 |2ees | oz | wme | oo | w2 | ame | mia | seo | e
¢ 1000 | e a0 | w0 | ars | wes | we2 | seo | s | s | ems
o s | o7 |2 | s | mz | ama [ w0 | s | eoo | @0 | s
€ w | owr | owe | ow | ws | | o | e | ez | wo | e
O L

woronun | 2007 | 10 [toms2 | o | wta [ ns | sus | 1s0 [2eme [1stes | a2






OEBPS/image.025.png
LIMA METROPOLITANA: PERSONAS SEGON NIVEL SOCIOECONOMICO

FUENTE: APEM - Estnctrs soiomcontic d g
'ELABORAGION. Daparamento de Exacitic - CPL






OEBPS/image.026.png
DETERMINACION DEL TAMARO DE MERCADO DISPONIBLE

Poblacion de Lima Metropolitana sin Callao 10,055.20

NSEC 2% 4237.00
NSED 3% 2,587.60
NSEE % 806.10






