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RESUMEN
 
Awsay es un aplicativo móvil que brinda el servicio de reservas a locales nocturnos, de forma rápida asegurando la disponibilidad en tiempo real, confiable y segura en cualquier ocasión.
La propuesta de valor es guiar a las personas a su diversión ofreciéndole un aplicativo amigable con la información que necesita para asegurar que el sitio elegido para su diversión sea el ideal. Por esto, nuestra propuesta busca brindar un servicio diferenciado al usuario desde el primer contacto.
De acuerdo con los estudios, se ha evidenciado que el público realiza salidas nocturnas con una frecuencia de 1.12 veces por semana, con la familia o con amigos. En base a esto, se realizó la encuesta, que arrojo que hay un porcentaje alto de personas que estarían dispuestos a usar nuestro aplicativo con un 89% de aceptación.  
Nuestras ventas estarán impulsadas a través del marketing digital que son las redes sociales como Facebook, Instagram, también medios de comunicación. Nuestra meta inicial en el Año 1 es obtener una captación del 24% del mercado operativo, logrando un crecimiento de 17.5% en promedio de captación de nuevos usuarios.
Con relación al análisis financiero del proyecto, se ha estimado una inversión de 248.000 soles, con un capital propio de 60% y una deuda del 40%.
El horizonte estimado del proyecto es de cinco años, evidenciando un VAN de 37,605 soles y una tasa de retorno (TIR) de 36.46%, cifras que muestran que el proyecto es viable.
 
Palabras clave: Aplicativo; Reserva; Nocturno; Diversión; Rentable; Viabilidad.


Fun
ABSTRACT
 
Awsay is a mobile application that provides reservation service to fun places, quickly ensuring availability in real time, reliable and secure at any time.
The value proposition is to guide people to their fun by offering a user-friendly application with the information you need to ensure that the site chosen for your entertainment is the ideal one. For this reason, our proposal seeks to provide a differentiated service to the user from the first contact.
According to the studies, it has been shown that the public performs nightly outings with a frequency of 1.12 times per week, with family or friends. Based on this, the survey was conducted, which showed that there is a high percentage of people who would be willing to use our application with 89% acceptance.
Our sales will be driven through digital marketing, which are social networks such as Facebook, Instagram, and also media. Our initial goal in Year 1 is to obtain a catchment of 24% of the operating market, achieving an average growth of 17.5% in attracting new users.
In relation to the financial analysis of the project, an investment of 248,000 soles has been estimated, with its own capital of 60% and a debt of 40%.
The estimated project horizon is five years, showing a NPV of 37,605 soles and a rate of return (IRR) of 36.46%, figures that show that the project is viable.
 
Keywords: Applicative; Reservation; Night; Fun; Profitable; Viability.
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1           INTRODUCCIÓN
En varias ocasiones tenemos la necesidad en nuestra vida de relajarnos, sobre todo por el estrés del trabajo de toda la semana o por las tareas del hogar, entre otros, lo que genera que muchas veces nos desconectemos de la vida nocturna que ofrece la ciudad. 
Debido a ello nace Awsay, una aplicación móvil con un amplio abanico de opciones en música, comida y bebidas para relajarse y solo pensar en divertirse en esas ocasiones o momentos especiales en pareja, amigos o familia
En ese sentido, el presente trabajo consta del desarrollo de un aplicativo móvil que brinda el servicio de reservas a locales nocturnos que incluye bares, cafés, restobar, restaurants, discotecas y karaokes, de forma rápida asegurando la disponibilidad en tiempo real.
Esta propuesta de negocios va dirigido a las personas de 30 a 60 años de nivel socioeconómico A, B y C1, que buscan un lugar de diversión y hacer reservas para asegurar su disponibilidad. Por otro lado, están los locales que busquen captar más clientes, que ofrezcan un buen servicio, que cuenten con buenas instalaciones y ofrezcan un ambiente agradable. Estos locales formarán parte de una amplia red de reservas online. Por tal motivo, Awsay se encargará de conectar a las personas con estos establecimientos a través de su aplicativo móvil desarrollado en Lima Metropolitana.
En este contexto, la empresa ha analizado sus diferentes áreas de aplicación para evaluar la viabilidad de su propuesta; entre ellos, se elaboró el plan de marketing, la cual nos permitió conocer las herramientas más adecuadas para su posicionamiento y las estrategias de marketing que aplicará. También, se diseñó el plan de operaciones para analizar a profundidad las características y funcionalidades de los procesos internos de la empresa. Finalmente, se elaboró el plan financiero de la empresa, el que permitió medir la rentabilidad del negocio y el total de la inversión total que asciende a S/248,000, lo que permitió evaluar a valor presente los flujos de caja y demostrar su viabilidad con un VAN de S/718 y una TIR de 30% lo que evidencia su rentabilidad y viabilidad. 
Por los resultados, se concluyó poner en marcha el proyecto “Awsay” por ser una propuesta de negocio viable y rentable para sus inversores.
 
 
2           Aspectos generales del negocio 
Aplicativo móvil que brinda el servicio de reservas a locales nocturnos que incluye bares, cafés, restobar, restaurants, discotecas y karaokes, de forma rápida asegurando la disponibilidad en tiempo real. De manera confiable y segura en cualquier ocasión.
 
2.1         Idea / nombre del negocio
Modelo de Negocio: 
App de Guía y Reservas de locales de diversión
Nombre: Awsay (Palabra quechua que tiene como significado “diversión”). (Glosbe, 2018).
 
2.2         Descripción del producto/servicio a ofrecer
Propuesta de valor: 
Why: Guiamos a las personas a su diversión.
How: Ofrecemos un aplicativo amigable con la información que necesitas para asegurar que el sitio elegido para tu diversión sea el ideal.
What: Aplicativo móvil que brinda el servicio de guía y de reservas a locales nocturnos que incluye bares, cafés, restobar, restaurants, discotecas y karaokes, guiando al consumidor a que escoja el lugar apropiado dentro de las opciones que le ofrecemos, de acuerdo a su ubicación, costos y estilo de vida, asegurando así la disponibilidad en tiempo real, de manera confiable para cualquier ocasión.
[image: ]
Figura 1. Canvas
 
Segmento de Mercado
Clientes: Hombres y mujeres de 30 a 60 años de nivel socioeconómico A, B y C1, Que buscan un lugar de diversión y asegurar disponibilidad. Personas que no suelen salir permanentemente y buscan orientación de los locales, buscan salir de la rutina y divertirse con estilo.   
Socios: Locales que busquen captar más clientes, que ofrezcan un buen servicio, que cuenten con buenas instalaciones y ofrezcan un ambiente agradable que desean ser socios de una amplia red de reservas online.
 
Oferta de valor
Clientes: Averiguar y reservar de forma rápida en cualquier local de Lima Metropolitana, información de estilo, ubicaciones, precios, promociones y reviews.
Socios: Asegurar la capacidad instalada de sus locales, ingreso por nuevos clientes y por la venta anticipada, fácil procedimiento de pago.
 
Relación con los clientes
Social media
Plataforma tecnológica para los clientes y socios 
Reviews y calificaciones
Asesoría de marketing a los Socios
 
Canales
Aplicaciones móviles (android, windows phone, IOS Apple)
 
Actividades clave
Desarrollo de las plataformas, aplicaciones y sistema de reserva.
Captación y evaluación de los locales 
Administración de contratos (cliente incógnito)
Actividades de marketing
 
Recursos claves
Inversión en Infraestructura para la plataforma tecnológica
Desarrollo de lista de locales asociados evaluados y verificados
 
Socios claves
Red de locales asociados
Proveedores de mapas 
Inversionistas
 
Estructura de costos
Infraestructura tecnológica
Grupo de empleados administrativo
Marketing y ventas
 
Fuentes de ingresos
Comisión por reservas
Costo por diferentes servicios 
Auspicios
 
2.3         Equipo de trabajo
[image: https://lh6.googleusercontent.com/GlMgZ1f7FZG8Y1B4a1_GThPFpxPAgPz7Asra6dXHpggxphuw3oDlwU749L3KCzCBLNwCHME7nPtlQLMvzN4ST3ZAmXbHuVdQVj53KxnVGeaKHjDENV3YPc-BDBuMz4yMzRMLIKqQmQ_Wr2IN0Q]Juan Carlos Grados Polo Estoy culminando la carrera de Administración de Empresas de EPE en la UPC. Dentro de mis 10 años de experiencia laboral, conozco el comportamiento de los consumidores peruanos por lo que me permite identificar sus necesidades y poder ofrecerles productos o servicios que el consumidor requiere, además tener buena relación comercial con mis clientes me es fácil negociar, conseguir acuerdos comerciales; soy muy perseverante para conseguir mis metas propuestas, puntual, ordenado y analítico, las cuales son algunas habilidades que considero de mí
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Sergio Antonio Lujan Cisneros Estoy culminando la carrera de Administración de Empresas. Dentro de mis 15 años de experiencia laboral conozco de financiamientos alternativos a través de proveedores por lo que me permite hacer un feedback de emprendimiento y poder negociar con buenos proveedores los plazos de pagos y los créditos de financiamiento que aporte al buen funcionamiento del negocio, soy bastante perseverante, puntual, ordenado y analítico, las cuales son algunas de las habilidades blandas que poseo
 
[image: ]Rodrigo Borda, ejecutivo con más de 20 años de experiencia en importantes empresas de retail y de investigación en el Perú. Profesional en Administración de empresas, ahora cursando el décimo ciclo en la UPC.
 
 
 
[image: ]Hernán Reyes, estoy culminando la carrera de Administración de Empresas de EPE en la UPC. Dentro de mis 15 años de experiencia laboral en retail, conozco el comportamiento de los consumidores por lo que me permite identificar sus necesidades y poder ofrecerles productos o servicios que, los consumidores actualmente valoran, tengo amplio conocimiento del sector retail, manejo de conflictos, manejo de equipos, trabajar de manera eficiente y productiva para alcanzar los indicadores propuestos soy muy perseverante, responsable, ordenado y analítico.
 
 
 
3           Planeamiento Estratégico 
3.1         Análisis externo
3.1.1        Análisis PESTEL: político-legal, social-cultural, demográfico, global, económico, medioambiental y tecnológico
3.1.1.1       Político-Legal
En nuestro país se viene presentando diversas situaciones políticas legales que debemos de considerar para el análisis de nuestro negocio planteado, dentro de ellos podemos mencionar lo siguiente:
Incremento al Impuesto selectivo al consumo, para bebidas alcohólicas, el gobierno busca reducir los incentivos de consumo de bebidas alcohólicas en el Perú, con esta ley nuestro negocio dirigido a diversiones en bares, discotecas, pub, etc.   podría incrementar los precios y por ende el consumidor baje la demanda (Sunat, 2018). 
El congreso busca regular el servicio de las aplicaciones móviles y tiene como fin asegurar la legalidad del servicio para el sector de taxis por aplicativos, en estos últimos días, se han presentado denuncias de violación, robo etc. lo que se pide es dar la seguridad al consumidor.  Esta ley es fundamental para nuestro negocio el cual debemos de considerar para asegurar también a los consumidores de nuestro rubro ya que nos obliga como empresa a ser responsables por el servicio que ofrecen nuestros socios. Haciendo cumplir con las reservas que el usuario realice, así como les brinden un buen servicio cuando ya estén disfrutando de la reserva, esto nos va a generar valor porque así seremos reconocidos como una app seria y nos recomendarían a sus referidos (MTC, 2018). 
En los distritos de Barranco y Miraflores, existe un límite de horarios de cierre de centros nocturnos como bares, discotecas que inicia a las 7.00 pm hasta las 3.00 am del día siguiente,  frente a las quejas de los centros nocturnos presentado a Indecopi argumentan que el horario de cierre son barreras burocráticas para sus negocio, como respuesta se ha dejado sin efecto la ordenanza y se ha modificado el horario de cierre hasta las 4.30 am. (3)  Esta ampliación de horario nos favorece a nuestro proyecto ya que podemos captar mayor cantidad de reservas y un mayor consumo a nuestros socios estratégicos que frecuentan por lo general en esos dos distritos (Exitosa, 2016).
 
3.1.1.2       Económico
El Perú viene pasando por diferentes cambios políticos que afectan directamente al crecimiento económico, pese a ello, el Banco Central de la Reserva informó el mes de junio de 2018 una proyección de crecimiento económico para el 2019 de 4.2% (BCR, 2018).
El presupuesto que designan para divertirse los peruanos está en aumento y el crecimiento de apertura de nuevos locales y asistencia va en crecimiento de más del 15% según dato de la empresa Arellano Marketing (https://www.arellano.pe/el-negocio-de-la-diversion/).
El último aumento de la remuneración mínima vital a S/. 930.00, representa una oportunidad de ampliación del mercado.
El sector C va en aumento, actualmente las compañías enfocan sus campañas a este sector debido a su poder adquisitivo y a la cantidad de población que se concentra en este sector, están dispuestos a invertir en consumos digitales como adquirir un teléfono inteligente (Smartphone).
 
3.1.1.3       Socio-Cultural
El segmento demográfico en el Perú según uno de los últimos censos realizados, correspondiente a las personas entre 15 a 64 años representa el 63,1 %, aproximadamente, y este sector es el de los posibles compradores potenciales del país o por lo menos son los que cuentan con un mayor poder adquisitivo o en crecimiento.
El consumo de bebidas alcohólicas en el Perú va en aumento dichas cifras de la Cámara de Comercio de Lima, en este sentido la cerveza es la de mayor demanda siendo el consumo por persona promedio anual de 47 litros y muy lejos el vino de 1.5 litros por persona. Además, los peruanos gastamos en promedio S/.428.50 en el consumo de cerveza, S/.100 más que hace 5 años (CCL, 2018). 
La industria del entretenimiento y de diversión mueve millones de soles y de forma inconsciente porque las personas no se percatan de la gran cantidad de estímulos que reciben. Total, se trata de diversión, de pasarla bien y la naturaleza humana siempre va a destinar esfuerzo, tiempo y gasto a nutrir este mercado. Y lo mejor de todo es que el consumidor no tiene necesariamente remordimientos cuando se trata de gastar en diversión ya que, finalmente entretenerse y buscar desconectarse de la realidad por un momento, es parte de la vida misma, tanto como comer, tomar, bailar y disfrutar de la vida.
Podemos mencionar que en este ámbito social- cultural tenemos gran oportunidad para nuestro proyecto, a los peruanos les gusta divertirse y buscar un momento de relajo y pasarla bien entre amigos.
 
3.1.1.4       Tecnológico
El aumento de nuevas plataformas de compra de todo tipo de productos y servicios, es una buena oportunidad para el ingreso de diferentes empresas en el sistema de compra online, al ser estas seguras y confiables.
El uso constante de diferentes tipos de aplicaciones que te permiten de manera automática conocer las características y precio de un producto o servicio, pueden afectar a las empresas de dos maneras:
A favor, porque te ayuda a realizar una mayor publicidad de tu producto o servicios e incrementar sus ventas y en contra, la falta de control sobre quien visualiza tus productos te vuelve vulnerable a la competencia, debido al tema de imitación y competencia de precios.
La gran influencia de las redes sociales para buscar y conseguir cualquier tipo de producto o servicio que uno pueda necesitar, comentar, recomendar, postear un nuevo local diferente y agradable hace que pueda incrementar el consumo en lugares más atractivos para el consumidor.
Las aplicaciones móviles están aportando de forma positiva a los resultados de las compañías en nuestro país, logrando un incremento en 63% de productividad empresarial, disminuyendo los costos en áreas como logística, procesos de facturación menos trabajo manual, satisfacción al cliente, entre otros.
Para nuestro proyecto estamos enfocando el uso de la nueva tecnología que son contar con un aplicativo móvil que facilite al consumidor encontrar el lugar donde divertirse y/o pasarla bien, creemos que estamos tomando una buena herramienta para el proyecto. Sobre todo, porque el cliente sabrá en tiempo real e inmediato la disponibilidad en los sitios que desee visitar y consumir solo seleccionando la cantidad de usuarios y separando con anticipación dentro de toda la gama de locales que le ofrecemos (Telefónica, 2017).
 
3.1.1.5       Ecológico
La constante amenaza de los cambios climáticos provocados por ejemplo por el niño costero, que incrementa o varía las estaciones ya conocidas y estudiadas que afectan directamente la producción de diferentes empresas. 
La población carece de una cultura ambiental en proteger y conservar nuestros recursos naturales como son el agua, los bosques se convierten en una amenaza latente para los negocios y consumidores, la falta de ellos, generarán mayor incremento en los precios y disponibilidad de estos.
 
3.1.2        Análisis de la industria: Análisis de las 5 fuerzas de Porter: Competidores, clientes, proveedores, productos sustitutos, competidores potenciales
Estamos ante un modelo que define la estructura de la rentabilidad de un sector, al determinar cómo se distribuye el valor económico que crea y que además es dinámico, porque todas las fuerzas que intervienen están en constante cambio.
Consiste en el análisis de la situación competitiva de la empresa y de las fuerzas que influyen en ella, para conocer cuáles son los factores favorables y los que no lo son a la hora de negociar. Nos ayudará a identificar los puntos fuertes y débiles de nuestra empresa, así como las fortalezas y debilidades del sector.
Rivalidad entre competidores
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Figura 2. Fuerzas de porter
Adaptado de la web de manualesydefiniciones.blogspot.com
 
3.1.2.1       Poder de negociación de los proveedores
Poder de negociación de los proveedores: Hay que tener en cuenta dos grandes Proveedores, uno relacionado con los servicios de geo-localización, mapas y los sistemas de navegación, y el otro relacionado con la implantación del sistema tecnológico de la empresa.
Para ello Awsay usará tanto Google maps, Waze entre otras.  Se cuenta con el proveedor de búsqueda de trip advisor que permite tener los teléfonos y ubicaciones de nuestros partners estratégicos.
Respecto al sistema tecnológico, existen muchas empresas que se encarguen de gestionar el sistema tecnológico de empresas de aplicaciones de App, por lo que, en principio, la empresa que podría proveer de esta tecnología, tendría que ser muy bien reconocida por lo que tendría bastante poder de negociación (Tripadvisor, 2018). 
 
3.1.2.2       Poder de negociación de los clientes
A día de hoy en Lima no existe ninguna aplicación como el que se quiere ofrecer, para utilizar un servicio como el ofrecido en que le brinde información para poder salir a cenar, tomar, bailar, etc. en una sola aplicación.
Awsay tiene una presencia inicial en toda la ciudad de Lima, en donde los clientes tienen la posibilidad de elegir por medio de nuestra app que servicio desean para su consumo o diversión nocturna. Además, si eligen el servicio por aplicación, el cliente tiene la opción de seleccionar por el local o servicio de su preferencia. Ante esto, la experiencia se vuelve un factor fundamental en este negocio y Awsay ayudará a mejorar no solo la experiencia de poder pedir un servicio, sino también de poder adquirirlo de manera rápida y vía on line.
La gestión de clientes es vital para el negocio ya que permite sostener la propuesta de valor (Perú Apps, 2018).
 
3.1.2.3       Amenaza de productos sustitutivos
Por ejemplo, aplicaciones para un Servicio determinado o específico son abundantes. El usuario tiene la capacidad de sustituir una aplicación por otra de manera fácil y rápida. Esto acentúa el poder de negociación de los proveedores. La clave para el éxito como proveedor en esta industria es innovar continuamente y proporcionar productos fáciles de usar a los consumidores. Aunque pueden surgir a raíz de la nuestra si tiene aceptación y éxito entre los clientes, creando un precedente para futuras empresas que quieran establecerse en el sector. El hecho más significativo es que la tasa de crecimiento de productos o servicios sustitutivos es muy baja todavía en el presente del sector, por lo que no es una de las fuerzas que debemos de preocuparnos por el momento, si mantenemos la innovación y diferenciación que nos hará ser una alternativa atractiva para los usuarios (El Mundo, 2014).
Nueva empresa de app de diversión y servicios, con la posibilidad del ingreso de nuevos competidores en la ciudad de Lima y Callao. Los productos variarán de distrito a distrito, en función de la necesidad y poder adquisitivo que posea la localidad, los locales de diversión o servicios establecidos y las condiciones de las reservas del mismo. Como los factores para la asignación de precios de acuerdo al lugar, volumen y el tiempo, es importante tener en cuenta que la existencia de un sistema interconectado en una app adecuado permitirá tener precios competitivos y atractivos para los clientes.
 
3.1.2.4       Amenaza de nuevos competidores
La posibilidad de que aparezcan nuevas empresas de App dispuestas a competir en el sector, se ve favorecida por estandarización que se aprecia en la mayoría de establecimientos, aunque tampoco es posible generalizar debido a que una parte de ellos tratan de buscar diferencias competitivas respecto a los demás. La insatisfacción por parte de algunos usuarios, que no ven cubiertas sus necesidades con locales que tengan una oferta a la altura de sus exigencias y expectativas pueden hacer aflorar otros que estén dispuestos a satisfacerlas y ocupar el lugar de los primeros, por su falta de atractivo para el público objetivo. Es por eso de que contaremos con la evaluación el cliente oculto cada trimestre para poder evaluar nuestros servicios en los establecimientos para que nos pueda generar valor y a tomar decisiones de mejora (Ignacio Santiago, 2018). 
 
3.1.2.5       Rivalidad entre competidores
La feroz rivalidad entre los competidores puede dar como resultado en la necesidad de activar en demasía promociones costosas con el fin de atraer y/o mantener el a los clientes actuales y su actividad dentro de la app. Es por ello que lo que marcaría la diferencia es en la calidad de la información proporcionada y en el servicio que se le brinde a los clientes desde la selección, ejecución y posterior toma del servicio generando así valor a nuestro negocio. Dentro de sus competidores más directo se encuentra Joinnus, Atrápalo (app para eventos y compras de entradas), Mesa 24/7, Restorando (app para reservas de restaurantes), etc.
 
3.2         Análisis interno. La cadena de Valor
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Figura 3. Cadena de valor
 
3.3         Análisis FODA
Tabla 1
Análisis FODA
	 [image: ][image: ]
	Fortalezas
	Debilidades

	F1: Información de lugares a la mano
	D1: Utilización de una App para algunas generaciones

	F2: Posibilidad de hacer reservas
	D2: Se prepaga un consumo

	F3: Información a tu medida de lo que necesitas, en estilo de vida, ubicación y precios
	D3: Pago mediante tarjeta de crédito.

	F4: Garantía de estándares en locales
	 

	F5: Ofrece tranquilidad al usuario del lugar a donde van
	 

	F6: Promociones de los lugares
	 

	Oportunidades
	 Estrategias FO
	 Estrategias DO

	 
O1: Segmento necesita orientación de           lugares de diversión
	F5:O1: Reviews y reseña de los locales. 
	 

	O2: Las generaciones buscan experiencia   más que productos
	F2:O2: Reservas en línea que aseguran la disponibilidad.
	D2:O2: Pago mediante otras opciones como YAPE etc.

	O3: Penetración de telefonía móvil crece
	F1: O4: Listado de lugares por zona geográfica. 
	D1:03: App de muy fácil uso.

	O4: Descentralización de la diversión
	F6:O5: Generar campañas con descuentos tipo cuenta sueldo.
	 

	O5: Sector servicios en crecimiento.
	 
	 

	Amenazas
	 Estrategias FA
	 Estrategias DA

	 
A1: Competencia segmentada por tipo de negocio tipo 24/7
	F1:A1: Guía única y completa
	 

	A2: Incremento de la inseguridad ciudadana, la gente sale menos
	F5: A2: Convenios con compañías de Taxi que te ofrezcan seguridad.
	Generar campañas de descuentos en alianza con tarjetas A3 D3

	A3: Paginas de los locales directamente.
	 
	 


 
Fuente: Elaboración propia
 
3.4         Visión
Convertirnos en líderes en el mercado local y ser reconocidos como el mejor lugar de reservas de locales de diversión del país, conservando nuestras fortalezas y ampliando nuestras alternativas de mejora para mantener siempre la atracción y preferencia de nuestros clientes.
 
3.5         Misión
Ser el mejor aliado en la búsqueda de diversión a través de un aplicativo móvil fácil de usar para eventos personales, grupales generando experiencias memorables, y rompiendo la rutina común.
 
3.6         Estrategia Genérica
Luego de realizado el análisis del entorno, observamos que las empresas existentes en el mercado ofrecen variedad de servicios, Asimismo, teniendo en cuenta el segmento al cual nos dirigimos A, B y C1 que valora la calidad del producto y experiencia del servicio, podemos considerar la estrategia de Diferenciación de Porter.
Awsay, permite a los consumidores contar con un aplicativo diferente a las actuales en el mercado, brindamos los siguientes beneficios diferenciales para los usuarios:
Producto superior, nuestro aplicativo tendrá una lista de todos los lugares de diversión y comida de calidad que satisfaga la necesidad y exigencia de los usuarios.
Desempeño de nuestro aplicativo, el usuario encontrará de forma rápida y segura el lugar deseado, nuestros socios podrán incorporar la disponibilidad de sus espacios y crecer en sus ventas.
Facilidad de uso, por su practicidad de uso, el usuario podrá tener un aplicativo muy fácil de usar y poder reservar rápidamente el lugar a donde desea pasarla bien, a un precio razonable.
Los usuarios encontrarán en Awsay, los mejores lugares de Lima y Callao, con un ambiente agradable, atención personalizada, sabores exquisitos y la seguridad que garantice pasar el mejor momento de diversión.
 
3.7         Objetivos Estratégicos
Para el 2023 posicionarnos en la mente del consumidor por nuestra guía –contenido, así como por el servicio diferenciado, siendo la primera alternativa en la elección de App de reservas para locales nocturnos en el Perú.
Recuperación del capital en un plazo de 3 años.
Desarrollar el uso del aplicativo móvil de reservas en el país.
Dar a conocer nuestro aplicativo móvil mediante campañas agresivas vía página web y a través de publicidad por redes sociales.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
4           Investigación / Validación de mercado
4.1         Diseño metodológico de la investigación / metodología de   validación de hipótesis
Nuestra metodología para la investigación emplearemos de estudios cuantitativos, desarrollaremos las encuestas y análisis del Landing page.
Para esta parte de nuestro proyecto describiremos los problemas que presentan los clientes, con el resultado que obtendremos, analizaremos y describiremos las necesidades que nos permite poner en marcha nuestro plan del proyecto. 
Como sabemos, nuestro público son personas que buscan un lugar donde pasarla bien, buscan divertirse, así como también conocer nuevos sitios donde comer. Por lo general, nuestro público cuando quieren salir a disfrutar después de su labor y relajarse que sea cercano y seguro. Puesto que las personas no encuentran un aplicativo que sea completo y que les permita encontrar el lugar deseado, en este sentido, nuestra hipótesis se basa en resolver el problema del cliente, donde Awsay, les facilita de forma rápida y segura para encontrar el lugar ideal.
Problema:
Reconocemos como problema la falta de un aplicativo móvil para encontrar el mejor lugar de forma rápida para divertirse y un sitio donde comer bien.
Hipótesis claves de la exploración:
Actualmente, nuestros posibles clientes presentan la necesidad de encontrar el mejor lugar para divertirse y puedan reservar sus mesas cuando van entre amigos o solos a relajarse; además, encontrar un nuevo lugar donde se pueda comer rico y sea agradable.
Para nosotros es importante reconocer esta necesidad y por ello proponemos nuestro proyecto de Awsay, un aplicativo móvil que te permite encontrar de forma rápida, segura y novedosa el mejor lugar además reservarlo.
Empaty map
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Figura 4. Mapa de empatía
 
Experiment Board
[image: ]
Figura 5. Experiment board
 
Landing page
Hemos empleado la herramienta Landing page, el cual nos permite publicar nuestro anuncio en el Facebook. Hombre y mujeres de nivel socio económico A, B y C1 de lima metropolitana.
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Figura 6. Landing page
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Figura 7. Landing page vista celular
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Figura 8. Costo total y resultados
Los resultados del Facebook, nos arrojaron 438 personas interesadas en la publicación y 13 interacciones alcanzadas, demostrando que nuestra publicación tubo gran impacto en los usuarios.
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Figura 9. Resultados del facebook
El rendimiento de nuestra publicación en Facebook, tuvo un alcance de 676 personas y 25 reacciones.
 
4.2         Resultados de la investigación
 
Resultados encuesta Awsay
https://es.surveymonkey.com/results/SM-FTMVCL6XL/
Tabla 2
Encuesta virtual
	1
	Con que frecuencia sale usted de noche
	Nº Encuestas

	 
	3 veces por semana
	18%
	15

	 
	2 veces por semana
	16%
	13

	 
	1 vez por semana
	15%
	12

	 
	cada 15 días
	22%
	18

	 
	1 vez al mes
	22%
	18

	 
	cada 3 meses
	7%
	6

	 
	 
	 
	82
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	Pregunta 2
	2
	Donde suele ir cuando sale de noche?
	Nº Encuestas

	 
	Restaurantes
	51%
	61

	 
	Bares
	20%
	24

	 
	Discotecas
	14%
	17

	 
	Pubs
	2%
	2

	 
	Peñas
	1%
	1

	 
	Salsodromos
	3%
	3

	 
	Otros
	10%
	12

	 
 
	 
	 
	120
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Pregunta 3
	3
	Cuánto gasta por pareja en cada salida
	Nº Encuestas

	 
	S/20 a S/50
	15%
	12

	 
	S/51 a S/100
	40%
	32

	 
	S/101 a S/150
	27%
	22

	 
	S/151 a S/200
	9%
	7

	 
	S/201 a S/300
	5%
	4

	 
	más de S/300
	5%
	4

	 
	 
	 
	81
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Pregunta 4
	4
	Como te enteras de los lugares a donde ir de noche?
	Nº Encuestas

	 
	Pasaste por ahí
	5%
	4

	 
	Ya lo he visitado
	4%
	3

	 
	Redes sociales
	36%
	29

	 
	Publicidad en medios
	5%
	4

	 
	Amigos/Familia
	51%
	41

	 
	 
	 
	81
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Pregunta 5
	5
	Cuando sales a divertirte donde sueles ir
	Nº Encuestas

	 
	Miraflores
	34%
	28

	 
	Barranco
	7%
	6

	 
	Lince
	1%
	1

	 
	San Borja
	12%
	10

	 
	Cerca de mi casa
	35%
	29

	 
	Otros
	10%
	8

	 
	 
	 
	82
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Pregunta 6
	6
	Suele reservar el lugar donde va ?
	Nº Encuestas

	 
	Siempre
	2%
	2

	 
	Nunca
	54%
	44

	 
	A veces
	44%
	36

	 
	 
	 
	82
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Pregunta 7
	7
	Como sueles reservar?
	 
	Nº Encuestas

	 
	Teléfono
	38%
	31

	 
	Web del lugar
	11%
	9

	 
	Alguna App
	6%
	5

	 
	Voy directo al local
	38%
	31

	 
	Otro 
	6%
	5
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Pregunta 8
	8
	¿Qué Apps suele utilizar habitualmente? 
	Nº Encuestas

	 
	La del local
	5%
	3

	 
	Reservas Restaurantes
	9%
	6

	 
	Pedido de comidas
	12%
	8

	 
	Ninguna
	68%
	44

	 
	Otras
	6%
	4

	 
	 
	 
	65
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Pregunta 9
	9
	Que apps de reserva de lugares de diversión conoce?
	Nº Encuestas

	 
	De Cine
	3%
	2

	 
	Atrápalo
	1%
	1

	 
	Joinnus
	1%
	1

	 
	24 7
	4%
	3

	 
	Ninguna
	90%
	60

	 
	 
	 
	67
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Pregunta 10
	10
	 
Si tuvieses una aplicación que te permita conocer que lugares puedes ir, con recomendaciones y reserva inmediata, harías una reserva con un pago adelantado
	 
	Nº Encuestas

	 
	Siempre
	20%
	16

	 
	A veces
	15%
	12

	 
	La probaría
	54%
	43

	 
	Nunca
	11%
	9

	 
	 
	 
	              80
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Figura 10. Estadísticas de encuesta
 
4.3         Informe final: Elaboración de tendencia, patrones y conclusiones
Análisis de los resultados
En los 82 encuestados, podemos encontrar una frecuencia habitual de salida muy alta de 1.12 veces por semana, en pareja entre todas las opciones dadas. Lo destacable aquí es que hay un volumen de mercado muy importante que asegure un probable uso del producto.
Restaurantes, bares y discotecas en ese orden son los lugares de mayor recurrencia de la gente que sale a divertirse.
106 soles de promedio por salida por pareja es lo que creen que gastan en promedio la gente en cada salida. Siendo el rango más contestado el de 50 a 100 soles.
Las redes sociales y las recomendaciones de amigos son las opciones que destacan casi unánimemente, por lo que claramente hay que enfocar las estrategias por este camino.
Miraflores sigue siendo el lugar preferido de los limeños cuando diversión se trata, el tráfico y las distancias han logrado descentralizar Lima y que también sea opción un lugar cercano donde no tenga que trasladarme en demasía.
No suele ser muy constante el uso de las reservas de locales, está bastante dividido aun, siendo el teléfono el medio más utilizado para reservas, aunque hay un grupo grande que va directo sin reservas. Aún no está el concepto de uso de apps para reservas muy integrado en la sociedad, y tampoco hay alguna que sobresalga con el resto. Solo las de pedido de comidas es nombrada.
Cuando contamos el  concepto de la app de reserva de locales, este es muy aceptado entre las personas que manifiestan que claramente la probarían siendo 89% entre Probarla, A veces y Siempre.
De acuerdo al análisis realizado en la etapa de exploración, nuestras conclusiones son las siguientes:
Hay un porcentaje importante de personas que salen a disfrutar de noche, pero que no encuentran o saben que existe una aplicación que les guie con alternativas para su diversión.
Están dispuestos a probar dicha aplicación en la guía y reserva de locales.
Al público les interesa saber si hay disponibilidad y espacio de manera inmediata del local o servicio deseado.
En conclusión, esta aplicación si tendrá la aceptación necesaria en nuestro público objetivo.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
5           Plan de Marketing
5.1         Planeamiento de Objetivos de Marketing
Lograr que nuestro público objetivo conozca qué es «Awsay» (diversión en quechua) y posicionar nuestra marca en el primer lugar de recordación entre las aplicaciones de reservas.
Lograr un posicionamiento basado en la mejor guía de entretenimiento de Lima. 
Lograr una inscripción de más de 2,200 locales en el primer año de funcionamiento.
Gestionar la base de clientes logrando un 24% de captación en el 1er año con un crecimiento en 17.5% anual en promedio los clientes recurrentes en los próximos 4 años.
 
5.2         Mercado Objetivo
5.2.1        Tamaño de mercado
Para el presente punto, nos hemos enfocado en la cantidad de personas de Lima Metropolitana en las cuales se encuentran comprendidos entre los 30 a 60 años de edad las mismas que ascienden a 4'845,200.
A partir de dicha cifra, la capacidad de ingresar a un aplicativo para reservas de locales de diversión, el sector al cual estamos dirigidos (A, B y C1), conforme a las respuestas de las encuestas realizadas a lo largo del proyecto, hemos determinado la cantidad de clientes del mercado objetivo que tomarían nuestro servicio.
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Figura 11. Estadísticas y proyección de la población
Adaptado de CPI, 2017
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Figura 12. Aplicaciones móviles y la productividad empresarial
Adaptado de “Gestión”, 2018
 
5.2.2        Tamaño de mercado disponible
Según lo calculado, el tamaño de mercado disponible anual de personas que utilizan frecuentemente aplicativos móviles es de 266,873 que está compuesto por las personas dispuestas a comprar y que cuentan con los recursos para poder pagar. Este número de personas es el resultado de los 2,616,408 de personas los NSE A, B y C1, multiplicados por la penetración del rubro de compras por internet 10,2% (Fuente: APEIM)
 
5.2.3        Tamaño de mercado operativo
Según lo calculado, el tamaño de mercado operativo es de 10,674 usuarios equivalente al 4% según la tasa de conversión realizada de las interacciones del landing page realizado.
 
5.2.4        Potencial de crecimiento de mercado
En el Año 1 planeamos obtener una captación del 24% del mercado operativo, número que se obtiene en el mes 12 y que equivale a 4,600 usuarios al mes.  Los crecimientos anuales andan en el orden del 10% por captación de nuevos usuarios (Gestión de la empresa), además, se espera lograr un crecimiento en la industria (Bares y restaurantes) según información del último PBI de 2,5% y por los nuevos usuarios que se van integrando a las plataformas digitales que se calcula en un 5% anual, dando así un total de 17,5% anual en promedio. 
Creemos que los números propuestos son lo suficientemente realistas, y cumplen las premisas de alcanzables pero retadores a la vez. 
El crecimiento es paulatino mes a mes, mientras más gente va conociendo y usando la aplicación se va haciendo más conocida, aparte que van tomando fuerza por la boca a boca del mercado, así como el apoyo de nuestras campañas de publicidad y las promocionales.
Tabla 3
Cálculo de la demanda potencial
	Calculo demanda potencial
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	Crecimiento PBI 
	2,50%
	2,50%
	2,50%
	2,50%

	Crecimiento nuevos clientes
	10%
	10%
	3%
	2%

	Crecimiento tecnología
	5%
	5%
	2%
	2%


Fuente: Gestión, 2018
Existen más de 220,000 locales en lima que expenden bebidas y comidas, pensamos cubrir no más del 1% (2,200) en el primer año y el 2% para los siguientes años de estas empresas que trabajaran como locales asociados; a continuación, las principales 500 (CCL, 2018).
Tabla 4
Locales asociados
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Fuente: Elaboración propia
 
5.3         Estrategia de marketing
5.3.1        Segmentación
Clientes: Hombres y mujeres de 30 a 60 años de nivel socioeconómico A, B y C1, Que buscan un lugar de diversión y asegurar disponibilidad. Personas que suelen salir por lo general y buscan orientación de los locales, buscan salir de la rutina, buscan divertirse con estilo.
Demográfico considerando relevante la edad de 30 a 60 años.
Estilo de vida que constantemente busca compartir con sus amigos o pareja.
 
Características Geográficas
En principio empezaremos por brindar el servicio en Lima y Callao. Pero, conforme pase el tiempo y seamos reconocidos y aceptados por nuestros clientes tenemos la visión de extender nuestros servicios a nivel nacional.
Características Demográficas
El segmento al que va dirigido nuestro proyecto está compuesto por personas que buscan un lugar de diversión en grupo o en pareja sobre todo los que no salen con mucha frecuencia a divertirse. En este sentido, nos enfocaremos en el nivel socio económico A, B y C1; según CPI la distribución se encuentra de la siguiente manera
El nivel socioeconómico describe la situación que tiene nuestro cliente que tiene un ingreso promedio mensual de 2,698.7 dólares al 2017.
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Figura 13. Personas según NSE
Adaptado de INEI
 
Se describe la población y los sectores que atenderemos
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Figura 14. Población de personas por sexo y NSE
Adaptado de CPI, 2017
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Figura 15. Perfil de personas de 6 años a más
Adaptado de Apeim, 2017
 
Características Psicográficas
Nuestros clientes serán hombres y mujeres con un estilo de vida moderno y sofisticado. Ellos valoran su estilo de vida y siempre buscan consumir productos/servicios que tengan relación con una buena comida, unos cafés o unos tragos, etc con las amistades. En este caso, Awsay propone una nueva alternativa, brindarles una aplicación donde podrán tener todo esto en una sola App, dándoles un servicio diferenciado, ágil y directo en todo el proceso, brindándoles la seguridad de un buen servicio.
 
5.3.2        Posicionamiento
Nuestra empresa busca posicionarse como la mejor alternativa de contar con una amplia guía de opciones de locales y reservas inmediatas, para nuestro segmento al cual va dirigido, mediante nuestras ventajas competitivas:
-          Amplia guía de opciones de locales
-          Poder encontrar tu mejor opción con diversas búsquedas
-          Servicio diferenciado por reservas rápidas y confiables
-          Paquetes promocionales
 
5.4         Desarrollo y estrategia del Marketing Mix
5.4.1        Estrategia de producto / servicio
La diferenciación será empleada como estrategia de producto y/o servicio, puesto que necesitamos distinguirnos del resto de nuestros competidores que existan y que puedan ir surgiendo. Lo que nos permitirá competir de una forma única en el mercado, brindando a nuestros clientes un valor superior.
Nuestra diferenciación se centrará en el servicio de Guía de gran cantidad de locales organizados por tipo de negocio, zonas geográficas, estilos de vida, costos de los productos que se ofrecerá a nuestros clientes, puesto que actualmente no existe una aplicación que les pueda brindar todo esto en una sola App. Es decir, podrán buscar dentro de una amplia gama de locales aquel que se acomode a tus gustos y necesidades.
 
5.4.2        Diseño de producto / servicio
El servicio que se brindará estará enfocado en generar valor a través de una experiencia en el aplicativo permitiendo orientar al cliente hacia un uso y aprovechamiento de su tiempo con su pareja de manera rápida y económica.
FLUJO DE PRODUCTO
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Búsqueda Activa
Recomendaciones
Recepción Llamadas
[image: ]
Ubicación
Estado
Tipo
Carta/Precios
Descripción
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Formulario Inscripción
Convenio Legal
Carga al sistema
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Publicidad
Recomendaciones
Redes Sociales
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Formulario Inscripción
Aceptación Términos y Condiciones
Carga al sistema
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Promociones de locales
Reviews y recomendaciones
Segmentación y filtros
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Reservas en Línea
Cargo de reserva
Verificación de uso de reserva
 
5.4.3        Estrategia de precios (Análisis de costos, precios de mercado)
La estrategia de precios que manejaremos es la orientada a la Competencia, diferenciándonos de nuestros competidores con precios accesibles puesto que el segmento al cual vamos dirigidos (A, B y C1), valora la calidad del servicio y es menos sensible al precio.
Por tal motivo, detallamos los precios que manejaremos para nuestros servicios:
[image: ]
Figura 16. Tamaño de mercado
El precio tentativo como promoción para los primeros 3 años es una comisión de 15 soles (Sin IGV) por operación para separar reserva.
 
Análisis de Costos:
La estructura de inversión inicial está dada en la siguiente tabla:
Tabla 5
Inversión inicial
	Inversión en activos fijos
	Monto
	Vida útil

	Equipos de computo
	S/8.000,00
	3

	Desarrollo de aplicativo 
	S/70.000,00
	5

	Desarrollo de la página web 
	S/20.000,00
	5


Fuente: Elaboración propia
 
Precios del Mercado:
En relación a lo que hemos podido investigar de nuestros competidores, podemos detallar lo siguiente:
No se cuenta con competidores que ofrezcan servicios similares ni que contengan nuestra propuesta de valor.
 
5.4.4        Estrategia Comunicacional
Awsay, es una empresa que utiliza un modelo de negocio B2C. Nuestro negocio va dirigido a personas con deseos de divertirse y pasarla bien, sabemos que hoy en día el medio de comunicación más importante es a través del internet y las bondades que este ofrece. Nuestra comunicación será directa por lo que utilizaremos la estrategia PULL ya que buscaremos motivar a nuestros clientes a elegirnos frente a la competencia.
Lo que nos permitirá crecer y llegar no solo por internet a los usuarios interesados en lugares de diversión o disfrute gastronómico.
Las diferentes estrategias de comunicación nos convertirán en una app conocida ya que si construyes una gran aplicación que realmente resuelva un problema, la gente va a descargarla, los bloggers la revisarán y los usuarios hablarán de ella sin parar, esto es el marketing. Asimismo, haremos una campaña con influencer (celebrity conocido la capital).
Relación con los clientes:
-          Social media
-          Plataforma tecnológica para los clientes y socios
-          Reviews y calificaciones
-          Asesoría de marketing a los Socios
 
Canales:
-          Aplicaciones móviles (android, windows phone, IOS Apple)
-          Sitios web.  
-          Brindar tranquilidad y confianza
 Como parte de nuestro servicio diferenciado, nos comprometemos con nuestros clientes en brindarles una grata experiencia ya que nos encargamos de brindarles varias alternativas para que puedan escoger y seleccionar el de su agrado, dándoles a nuestros clientes la tranquilidad que necesitan en esos momentos.
La confianza e información a los clientes, son nuestro gran activo cuando garantizamos las condiciones de disponibilidad, tanto en tiempos como en diversidad de los servicios escogidos.
 Entender al cliente empatizando
 Nuestra prioridad será mantener contacto directo con nuestros clientes mediante las redes sociales. A través de las redes sociales tales como: Facebook, Instagram y pagina web buscaremos interactuar con nuestros clientes escuchando su retroalimentación sobre nuestro servicio y con esto conocer sus necesidades y dudas respecto a nuestra idea de negocio.
La idea es ir un poco más allá al momento de conocer a nuestros clientes, en lugar de limitarnos sólo analizar características generales como edad, sexo o ubicación geográfica. Gracias al mapa de empatía podemos obtener información relevante para ajustar nuestra propuesta de valor y estrategia de comunicación a las necesidades reales y más profundas del cliente.
Servicio diferenciado
Actividades clave:
-          Desarrollo de las plataformas aplicaciones y sistema de reserva.
-          Captación y Evaluación de los locales (cliente incógnito)
-          Actividades de marketing
-          Mejorar el Banco de proveedores, socios, restaurantes, etc.
-          Guía actualizada, review y comentarios de los mejores locales de Lima
-          App moderno que provoca ingresar al aplicativo
 
5.4.5        Estrategia de distribución
En Awsay, buscamos brindar a nuestros clientes una experiencia diferenciada. Por lo que nuestra estrategia será B2C ya que atenderemos directamente a nuestros clientes. Teniendo una difusión de nuestro servicio a través de las redes sociales. Por esta razón, buscaremos acercarnos a nuestros clientes mediante la confianza y la experiencia diferenciada que brindaremos. Para nosotros es importante conocer y mejorar día a día las relaciones con los clientes ya que también forma parte de nuestra publicidad sus recomendaciones.  
Tiendas y páginas de recomendación de aplicaciones, existe una gran cantidad de tiendas de lugares donde recomiendan aplicaciones.
Optimiza tus búsquedas y los canales, los desarrolladores de aplicaciones deberían optimizar sus páginas Web para facilitar el descubrimiento a través de motores de búsqueda tradicionales y animar a los usuarios que visitan las páginas a descargar aplicaciones.
Prensa, otra buena manera de conseguir tu aplicación es a través de la opinión de la prensa, especialmente aquella que sólo escribe sobre aplicaciones. La gente subestima el poder de la prensa, y en particular cuando te estás dirigiendo al consumidor.
Redes de publicidad, las redes de publicidad pueden ser muy útiles a la hora de dirigir el tráfico a un lugar en concreto o dirigir el pensamiento en general.
 
5.5         Plan de Ventas y Proyección de la Demanda
El servicio que vamos a ofrecer está basado en un modelo B2C el cual, usaremos la estrategia de precios que está orientada a la competencia, diferenciándonos de nuestros competidores con precios accesibles puesto que estamos enfocados en los segmentos (A, B y C) que están dispuestos a consumir por un servicio de calidad. Por lo contrario, estamos determinando un promedio mensual de utilización de nuestro servicio en la siguiente tabla:
Plan de ventas
Tabla 6
Proyección de la demanda
	Mercado Objetivo
	38.430,00 
	personas
	 

	Primer año
	15
	registro la reserva
	 

	Mes
	Porcentaje captación
	Meta Usuarios Mes
	Ingreso S/

	1
	0%
	77
	1.153

	2
	2%
	384
	5.765

	3
	4%
	769
	11.529

	4
	6%
	1.153
	17.294

	5
	8%
	1.537
	23.058

	6
	10%
	1.922
	28.823

	7
	12%
	2.306
	34.587

	8
	15%
	2.882
	43.234

	9
	17%
	3.267
	48.998

	10
	19%
	3.651
	54.763

	11
	20%
	3.843
	57.645

	12
	24%
	4.612
	69.174

	AÑO 1
	 
	26.401
	396.021


 
 
5.6         Presupuesto de Marketing
Tabla 7
Presupuesto de marketing
	Presupuesto de Marketing 2019
	 

	Rubro
	Cantidad
	Monto Total S/
	 

	Captación de locales
	 
	 
	 

	 
	 
	 

	Publicidad
	Campaña de Lanzamiento 3 meses
	 
	 

	 
	Facebook
	5.000
	Fuente: Facebook

	 
	Instagram
	5.000
	Fuente: Instragam

	 
	Medios digitales; El Comercio
	5.000
	Fuente: Diario el Comercio

	 
	Celebrity
	10.000
	Fuente: Gestión

	 
	Blog
	1.000
	Fuente: Lifestyle

	 
	Mantenimiento Redes Sociales 3,000 x mes
	36.000
	 

	Mystery Shopper
	Estudio Semestral 30 puntos
	6.000
	 

	Activación de promociones
	Promoción por lanzamiento 
	 
	 

	 
	1,000 primeros inscritos, 2 tragos
	10.000
	 

	 
	Total
	78.000
	 


Fuente: Elaboración propia
De acuerdo al estimado de gasto anual, alcanzaremos una inversión de S/. 78,000.00 y lo detallaremos de la siguiente manera:
Lanzamiento: Campaña de 3 meses
Publicidad en Redes sociales.
Creación de blog.
Contratación de un influencer (Celebrity).
Publicidad en la página web más vista en el país (El Comercio).
Promoción por lanzamiento, los primeros 1000 clientes que reserven se les premiara
 
Mantenimiento 
Para mantener vigente la plataforma, se seguirá promocionando en las principales redes sociales.
Además, para asegurar la calidad del servicio contaremos con un programa de cliente incognito y auditaremos los procesos y calidad del servicio de los locales asociados.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
6           PLAN DE OPERACIONES 
Para poder empezar a utilizar la aplicación es necesario descargar a través de cualquiera las tiendas de Apps tanto de Play Store como Apple Store. La aplicación se descarga de manera gratuita y se tiene que registrar los datos principales nombre, edad, sexo, correo y zona donde vive.
Se desarrollarán dos procesos claramente definidos:
Captación de locales en donde interactúa la empresa con los locales seleccionados.
Proceso de reserva con los clientes donde interactúa tanto con el local como con el cliente.
El proceso de gestión de locales es el siguiente:
Tabla 8
Diagrama de flujos de locales
	 
	LOCALES
	 
	 
	 

	Paso
	Actividad
	responsable
	Detalle
	contingencia

	1
	Pre evaluación de locales
	Operaciones
	Se realizara búsqueda activa de locales que reúnan los estándares para ser parte del aplicativo de reservas, iniciando en la Zona 7 de Lima.
	 

	2
	Visita a locales pre evaluados
	Operaciones
	Se visitara los locales pre evaluados con el fin de sacar una cita con el dueño o representante.
	 

	3
	Presentar la propuesta al local
	Operaciones
	Se presentara la propuesta del aplicativo de reservas a los dueños o representantes de los locales
	 

	4
	Evaluación del local
	Operaciones
	Cumpla las puntuaciones mínimas requerida de 7 en el check list.
	 

	5
	Aprobación del local
	Operaciones
	Revisión del formato de inscripción; verificación de los documentos.
	Si el local no aprueba la evaluación inicial, tendrá la oportunidad de subsanar las observaciones y volver a ser evaluado.

	6
	Firma de contrato
	Legal
	Contrato tipo, verificación de poderes.
	 

	7
	Ingreso del local a nuestra plataforma 
	Sistemas
	Formato de Inscripción se sube al sistema
	 

	 
	 
	 
	 
	 


Fuente: Elaboración propia
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Figura 17. Flujo de locales
 
El proceso de gestión de clientes es el siguiente:
Tabla 9
Diagrama de flujo de usuarios de la app
	 
	USUARIOS
	 
	 
	 

	Paso
	Actividad
	responsable
	Detalle
	contingencia

	1
	Recibe publicidad, invitación o le comentan sobre el app de reservas
	Marketing
	Publicidad del app a través de redes sociales
	El usuario puede recibir publicidad, invitación a su FB o le puede referir un amigo o familiar el aplicativo de reservas

	2
	Descarga aplicativo de app store o IOS
	Sistemas
	Aprobación de las tiendas google play y Apple store
	 

	3
	Registra y acepta términos y condiciones
	Sistemas
	Usuario registra sus datos personal y acepta las condiciones del uso del aplicativo
	El cliente deberá aceptar los términos y condiciones del uso del aplicativo para poder registrarse

	4
	Selecciona el local 
	Sistemas
	Usuario selecciona el local de acuerdo a sus preferencias
	 

	5
	Registra la reserva
	Sistemas
	Usuario registra el número de personas, día, hora y tipo de evento
	El app de acuerdo a los datos ingresados en la reserva revisara la disponibilidad

	6
	Se confirma o se niega la reserva
	Sistemas
	Awsay recibe la confirmación del local y se confirma la reserva al usuario.
	Si el local no cuenta con disponibilidad se da otras alternativas al usuario en cuanto a día y hora de la reserva , incluso se puede recomendar otra local que si tenga disponibilidad

	7
	Envió de mail 24 recordando la reserva al usuario
	Sistemas
	se le recuerda al usuario que tiene una reserva pendiente 24 horas y hasta 6 horas
	Si el usuario no asiste a la reserva , se le enviara un correo de inasistencia y se registrara en su record.

	8
	Modificación de la reserva 
	Sistemas
	El usuario puede modificar su reserva hasta 3 horas antes de la misma.
	Dentro de la modificación de la reserva se contempla número de personas, día y hora y hasta cancelación de la misma.

	9
	Usuario asiste a la reserva
	Local
	El local registra la reserva del usuario y lo dirige a su mesa
	El usuario puede reportar cualquier inconveniente con su reserva de manera inmediata

	10
	Cliente recibe una notificación en el aplicativo solicitando su feedback
	Operaciones
	se le envía el correo solicitándole que evalué al local
	en caso de que no evalué se le envía 2 correos adicionales en un plazo de 10 días


Fuente: Elaboración Propia
 
Flujo de Usuarios
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Figura 18. Flujo de usuarios
 
Tabla 10
Diagrama de flujo de cobranza de comisiones a los locales
	Paso
	Actividad
	responsable
	Detalle
	contingencia

	1
	Revisión del número de reservas ejecutadas por local
	Gerente
	Se revisara semanalmente el número de reservas ejecutadas por local
	 

	2
	Envió de liquidación mensual de reservas ejecutadas a cada local
	Gerente
	Se le enviara por email el detalle de todos las reservas ejecutadas que se realizaron en cada local
	 

	3
	Generación de la factura al local
	Gerente
	Se le comunicara al local la fecha de vencimiento de la factura vía email y vía telefónica.
	 

	4
	Se registra Cancelación de la factura
	Gerente
	Si ya se canceló la factura vía deposito, cheque, se procederá a cancelar la factura en sistema
	Si el local no cumple con cancelar la facturas en 30 días  se le dará un plazo de 5 días adicionales  de no cumplir se bloqueara el servicio en el app


Fuente: Elaboración propia
 
Flujo de cobranza de comisiones a locales
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Figura 19. Flujo de cobranza de comisiones a locales
 
6.1         Políticas operacionales
6.1.1        Calidad
Para obtener un proceso de calidad eficiente y de máxima gestión contaremos con el siguiente proceso:
Tabla 11
Diagrama de flujo de control de calidad de las reservas
	Paso
	Actividad
	Responsable
	Detalle
	contingencia

	1
	Revisar comentarios y calificaciones de los usuarios del app
	GERENTE
	Awsay necesita asegurar un alto estándar de calidad por parte del servicio que brindan los locales a los usuarios de la aplicación
	 

	2
	Cliente incognito reserva un local para su evaluación
	GERENTE
	Tendremos un personal que se encargara de visitar a los tos los locales afiliados a nuestra app dando prioridad a los locales que recibieron comentarios negativos o baja calificación de los usuarios
	 

	3
	Asiste a la reserva
	GERENTE
	El objetivo es evaluar el nivel de calidad que ofrece desde el ingreso al local
	 

	4
	Registra su reserva en el local
	GERENTE
	Se realizara un control de tiempos para el registro de la reserva y asignación de mesa en el local
	 

	5
	Analiza y observa la calidad del servicio del local
	GERENTE
	Evalúa orden, limpieza, presentación, amabilidad y la oferta del local
	 

	6
	Presenta informe con las observaciones y calificación de su visita al administrador del local
	GERENTE
	Se presenta a la administración del local las observaciones encontradas
	 

	7
	Se envía  informe a la Gerencia de Awsay y al local evaluado
	GERENTE
	La Gerencia de Awsay se comunica con el representante del local y se acuerda subsanar las observaciones.
	Se brinda un plazo no mayor a 10 días para levantar las observaciones

	8
	El local queda apto para reservas
	GERENTE
	Se levanta las observaciones realizadas al local  en el informe del cliente incognito
	 


Fuente: Elaboración propia
 
Flujo de control de calidad de las reservas
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Figura 20. Flujo de control de calidad de las reservas
6.1.2        Procesos
Proceso Estratégico 
Para los usuarios, el soporte será on line y permitirá brindarles confianza en preguntar y absolver sus dudas de una manera didáctica. Los medios disponibles serán, la misma App, Correo o Whatsapp.
Para los clientes, la manera de relacionarnos con ellos es mediante la fan page porque le brindaremos información no solo del servicio sino de lugares cercanos a sus casas que permitan utilizar el tiempo adecuadamente. Los medios disponibles serán, la misma App, Correo o Wapp.
Proceso de Soporte
Se contará con un equipo de trabajo help desk que permitirá absolver las dudas o requerimientos que sucedan. El servicio será tercerizado.
Se implementará un enfoque de mejora continua en nuestros procesos.
 
6.1.3        Planificación
Desarrollar un aplicativo que permita sostener la propuesta de valor a través de las siguientes herramientas:
Planificación Estratégica 
Revisaremos los puntos de mejora del sistema
Journey Map, con el fin detectar esos puntos de dolor y tratar de corregirlos. 
También es revisión permanente de   los sitios de moda y asegurarse de tenerlos en nuestro listado
Actualización del sistema con los últimos sistemas tecnológicos.
 
Planificación Operativa 
Se ha establecido un flujograma inicial que estará en permanente revisión y mejora.
 
 
6.2         Diseño de Instalaciones
Por ser una aplicación, el servicio otorgado a nuestros clientes no exige tener una instalación, si necesitamos programar reuniones con inversionistas o representantes de locales podemos recurrir a un coworking.
 
6.3         Especificaciones Técnicas del Producto / servicio
Se desarrollará el aplicativo que estará disponible en las tiendas de Google Play y de Apple Store. También se generará la página web para quienes estén más familiarizados que con la App.
 
6.4         Mapa de Procesos y PERT
El mapa de procesos permite obtener un enfoque claro y de alto impacto para la gestión estratégica de la empresa como se muestra a continuación:
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Figura 21. Pert
Hemos considerado tiempos de planeamientos que incluyen, los procesos para el desarrollo del aplicativo, constitución de la empresa y registro de en Sunat, también hemos considerado el reclutamiento de personal que nos acompañara y brindara el servicio (tercerización) para nuestra gestión y finalmente, periodo de prueba del aplicativo.
Como resultados hemos obtenido que en tiempo normal es 110 días.
Tabla 12
Pert
	 
	Actividad
	Precedentes
	Tiempo Normal

	A
	Creación de Aplicación
	-
	90 días

	B
	Planificación y proyección
	-
	40 días

	C
	Construcción legal de la empresa
	B
	7 días

	D
	Instalación de sistema y redes
	C
	25 días

	E
	Instalación de plataforma de pago
	E
	2 días

	F
	Tramite de Registro Ruc
	D-E
	4 días

	G
	Reclutamiento
	F
	7 días

	H
	Inicio de plan de marketing y red de ofertantes
	F
	15 días

	I
	Periodo de prueba
	A-H-G
	15 días


Fuente: Elaboración propia
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Figura 22. Diagrama pert
 
6.5         Inversión en activos fijos
Como activo fijo contamos con la inversión en equipos de cómputo por 8,000.
Adicionalmente está el activo intangible:
 Desarrollo aplicativo ascendente a 70,000 soles.
Desarrollo de la página web ascendente a 20,000 soles
 
6.6         Estructura de gastos operativos
La empresa cuenta con una aplicación en la nube que tiene un costo anual de 1750 soles así mismo se mantendrá una actualización anual para estar al día con las nuevas tecnologías con costo de 3,600 soles. Anexo 6(Cotización empresa Smart App)
 
 
 
 
 
 
 
7           ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y RECURSOS HUMANOS 
7.1         Objetivos Organizacionales
Nuestros objetivos como empresa están alineados con la perspectiva de que todos los colaboradores las conozcan y puedan hacer de ellas unas metas alcanzables, confiables y sostenibles en el tiempo. Asimismo, tanto la visión y como la misión juegan un papel importante dentro de nuestros lineamientos como compañía, estos son: 
Desarrollar el reconocimiento de los colaboradores para con la empresa, buscando con esto un trabajo comprometido, integro, transparente y siempre con orientación a buscar la satisfacción del cliente.
Capacitaciones y actualizaciones constantes, estas buscarán mejorar la satisfacción del cliente para con nuestro servicio.
Conseguir el rendimiento del 100% de nuestros colaboradores mediante charlas motivacionales y reconocimientos.
 
7.2         Naturaleza de la Organización
Awsay, es una empresa creada por cuatro socios, que gracias a sus altos conocimientos y experiencia laboral consiguen identificarse con la necesidad del cliente actual, buscando con esto brindar un servicio diferenciado a través de nuestro aplicativo para diversiones y satisfacción con amigos y con la familia. Las personas que trabajen en la empresa reunirán las condiciones y atributos para conseguir estar alineados a los objetivos estratégicos de la empresa. Dentro de nuestras necesidades por cubrir el personal que trabaje con nosotros debe contar con estas actitudes: ser responsable, pro-activo, tiene que tener vocación de servicio, comunicación fluida para relacionarse a todo nivel y deben tener escucha activa.
 
7.2.1        Organigrama
 

Figura 23. Organigrama funcional jerárquico
 
Tabla 13
Equipo de trabajo
	Gerente General
	Asume roles de Operaciones, Comercial y Administrativos

	Supervisor de Operaciones
	Reporta al Gerente General y se encarga de la supervisión de asistentes de reservas y promotores

	Asistente de reservas
	Reporta al supervisor de Operaciones , se encargan de que las reservas se realicen sin contratiempos.

	Promotores
	En lanzamiento se contratan 3 promotores que recorren las zonas x 3 meses y evaluar y captar locales

	Contabilidad
	Se terceriza el servicio

	Soporte de sistemas
	Se terceriza el servicio

	Asistente
	2 persona contratado en la parte de Reservas 

	Oficina de Coworking
	2 lugares variables


Fuente: Elaboración propia
 
7.2.2        Diseño de Puestos y Funciones
 
Tabla 14
Diseño de funciones del gerente general
	AWSAY
	DESCRIPCIÓN DEL PUESTO

	GERENTE GENERAL

	A.    IDENTIFICACIÓN

	 

	Nombre del puesto           : Gerente General

	Área a la que pertenece  : Gerencia

	Superior            : -

	Subordinado                       :     Supervisor de Operaciones

	B.    OBJETIVO DEL PUESTO

	 

	Conseguir la rentabilidad y sostenibilidad de la empresa mediante planes de acción, organizando, planificando, dirigiendo y controlando las distintas áreas de manera eficiente y siguiendo los objetivos planteados para la organización al inicio del proyecto. Consiguiendo con esto, velar por el bienestar de la empresa inyectando planes de mejora para conseguir la rentabilidad deseada. Debe también, motivar e incentivar al personal al crecimiento en conjunto de la compañía. Finalmente, proponer estrategias que permitan conseguir los objetivos de la empresa. Además, de velar por el crecimiento de las ventas  dirigiendo sus actividades de Marketing en la mejora continua del servicio.

	C.   FUNCIONES PRINCIPALES

	 

	Negociación con los locales

	 

	Revisar comentarios de clientes

	 

	Contratación de servicios 

	 

	Seguimiento de ventas y cobranzas

	 

	Gestión administrativa y Financiera/contable

	 

	Comunicación y reporting a accionistas

	 

	D.   EDUCACIÓN Y FORMACIÓN

	 

	Egresado de  la carrera de Administración de Empresas,  Marketing o Ingeniería Industrial.

	E.    CONOCIMIENTOS

	 

	Conocimientos del sector de aplicaciones de App.

	Conocimientos en Administración.

	Estados financieros.

	Derecho legal y ley de contratación.

	Tesorería y presupuesto.

	Elaboración de estrategias comerciales.

	Propuesta y desarrollo de nuevos proyectos comerciales.

	 

	F.    HABILIDADES/ACTITUDES

	 

	Persona responsable.

	 

	Resolución de problemas

	 

	Planificado y orientado al logro de los objetivos

	 

	Comunicación fluida a todo nivel.

	 

	Trabajo en equipo y liderazgo.


Fuente: Elaboración propia
 
 
Tabla 15
Descripción de puestos del supervisor de operaciones
	AWSAY
	DESCRIPCIÓN DEL PUESTO

	SUPERVISOR DE OPERACIONES

	A.    IDENTIFICACIÓN

	 

	Nombre del puesto           : Supervisor de Operaciones

	Área a la que pertenece  : Operaciones

	Superior            : Gerente General

	Subordinado                       :     Asistentes de reservas y Promotores

	B.    OBJETIVO DEL PUESTO

	 

	Supervisar las operaciones del negocio y alcanzar las metas propuestas por la Compañía. Debe también, motivar e incentivar al personal al crecimiento en conjunto de la compañía. Finalmente, proponer estrategias que permitan conseguir los objetivos de la empresa. Además, de velar por el crecimiento de las ventas  dirigiendo sus actividades de Marketing en la mejora continua del servicio.

	C.   FUNCIONES PRINCIPALES

	 

	Revisar las reservas diariamente

	 

	Negociación con los locales

	 

	Revisar y solucionar comentarios de clientes

	 

	Afiliar nuevos locales

	 

	Solución de problemas del día a día.

	 

	 

	D.   EDUCACIÓN Y FORMACIÓN

	 

	Superior o técnica de  la carrera de Administración de Empresas o Marketing.

	E.    CONOCIMIENTOS

	 

	Conocimientos del sector de aplicaciones de App.

	Conocimientos en Administración.

	Conocimientos en Microsoft office

	 

	F.    HABILIDADES/ACTITUDES

	 

	Persona responsable.

	 

	Resolución de problemas

	 

	Planificado y orientado al logro de los objetivos

	 

	Comunicación fluida a todo nivel.

	 

	Trabajo en equipo y liderazgo.


Fuente: Elaboración propia
 
Tabla 16
Descripción del puesto del asistente de reservas
	AWSAY
	DESCRIPCIÓN DEL PUESTO
	 

	ASISTENTE DE RESERVAS

	A.    IDENTIFICACIÓN

	 

	Nombre del puesto           : Asistente de Reservas

	Área a la que pertenece  : Operaciones

	Superior            : Supervisor de Operaciones

	Subordinado                       :     -

	B.    OBJETIVO DEL PUESTO

	 

	Asegurar que las reservas en la aplicación se realiza de forma correcta, comunicación permanente con los locales y solución de problemas que presenten los usuarios al realizar la reserva en el app.

	C.   FUNCIONES PRINCIPALES

	Asegurar y confirmar las reservas  diariamente

	 

	Revisar y solucionar comentarios de clientes

	 

	Solución de problemas de los usuarios.

	 

	D.   EDUCACIÓN Y FORMACIÓN

	 

	Estudiantes de la carrera de Administración de Empresas o Marketing

	E.    CONOCIMIENTOS

	 

	Conocimientos del sector de aplicaciones de App.

	Conocimientos en Microsoft office

	 

	F.    HABILIDADES/ACTITUDES

	 

	 Persona responsable.

	 

	Resolución de problemas

	 

	Planificado y orientado al logro de los objetivos

	 

	Comunicación fluida a todo nivel.

	 

	Trabajo en equipo.


Fuente: Elaboración propia
 
 
7.3         Políticas Organizacionales
Las principales Políticas Organizacionales relacionadas con Recursos Humanos que tendrá nuestra empresa, serán las siguientes:
El proceso de selección y contratación de personal se realizará respetando los requerimientos de la empresa y de acuerdo a los perfiles establecidos para cada puesto de trabajo.
El contrato inicial de todo colaborador será por 3 meses, por lo que luego de realizar las Evaluaciones de Desempeño, los contratos siguientes serán por 1 año.
El goce de las vacaciones será de acuerdo a una programación anual, con la finalidad de asegurar que la ausencia temporal de un colaborador no cause inconvenientes en el desarrollo de las actividades.
Las remuneraciones se pagarán de manera mensual.
Se debe mantener un buen clima laboral, con buenos canales de comunicación, lo que posibilite que el personal se involucre en el logro de los objetivos.
Se debe cumplir con los valores establecidos en la empresa, tales como: responsabilidad, trabajo en equipo, respeto, flexibilidad y pro-actividad.
 
7.4         Gestión Humana
7.4.1        Reclutamiento, selección, contratación e inducción
Para Awsay, es importante conseguir al personal idóneo para cada puesto. Para esto, se elaboraron perfiles de puesto con el fin de tener una política establecida al momento de convocar, entrevistar y elegir al personal. En Awsay, cada personal seleccionado para el puesto tiene que tener vocación de servicio y capacidad para trabajar en equipo:
Para el reclutamiento del personal acudiremos a las fuentes como: Computrabajo, Laborum, Búmeran. Además, como parte del incentivo al personal no descartamos la posibilidad de contar con referidos de los trabajadores de la empresa.
Una vez finalizado el proceso de convocatoria y evaluación de los postulantes, se tomará una decisión, esto será siempre orientado a las bases establecidas en el perfil del puesto. Asimismo, el candidato tendrá que reunir los siguientes requisitos antes de iniciar la contratación:
Currículo actualizado (esto se quedará en la base de datos de Awsay)
Copia de DNI.
Copia de recibo de luz, agua o servicios del domicilio donde vive.
Antecedentes policiales.
Certificado de trabajos anteriores. Etc.
Luego de haber reunido todos estos requisitos se procederá con la firma de contrato, donde se estipulará la contratación del personal por 6 meses teniendo un periodo de prueba de 3 meses. Asimismo, esto permitirá que el colaborador cuente con las condiciones y beneficios de ley. Finalmente, la empresa se compromete a capacitar a todo el nuevo ingreso. Inclusive, como parte del proceso formativo se reforzará el conocimiento de la misión, visión, objetivos y cultura organización para conseguir una aleación y conseguir juntos cumplir las metas trazadas.
 
7.4.2        Capacitación, motivación y evaluación del desempeño
Awsay tiene como fin el brindar un servicio de alta calidad. Es por ello que, en aras de atender debidamente a nuestro mercado objetivo, hemos planteado capacitaciones permanentes en temas de marketing digital.
 
7.4.3        Sistema de remuneración
Awsay contara con 4 colaboradores registrados en planilla que contaran con todos los beneficios de ley. El pago de sueldos en planilla se realizará de forma quincenal por deposito en cuenta, para el gerente general se le asignará el 10% por asignación familiar. Ambos colaboradores gozaran de sus 14 sueldos al año y sus pagos de sus CTS.
Responsabilidades de Personal en Planilla:
Gerente General: asumirá los roles de operaciones, comercial y administrativo, por lo cual empezaría con un sueldo bruto mensual inicial de S/.4000.00 hasta que el negocio alcance la rentabilidad esperada y subir el sueldo.
Supervisor de Operaciones: tendrá la responsabilidad de supervisar, controlar y dar seguimiento de las reservas, estará a cargo de los asistentes de reservas y promotores, por lo cual empezaría con un sueldo bruto mensual de S/. 2000.00 hasta que el negocio alcance la rentabilidad esperada y subir el sueldo.
Asistente de reservas: tendrá la responsabilidad de asegurar y confirmar las reservas que realizan los usuarios del aplicativo, por lo cual empezaría con un sueldo bruto mensual de S/. 1500.00 hasta que el negocio alcance la rentabilidad esperada y subir el sueldo.
 
7.5         Estructura de gastos de RRHH
Awsay, cuenta con la siguiente estructura de gasto por planilla que hemos estimados para los colaboradores por un periodo de 12 meses.
 
Tabla 17
Planilla

	AÑO 1
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	PLANILLA ANUAL DE PERSONAL - AWSAY

	Puesto
	Detalle
	Ene
	Feb
	Mar
	Abr
	May
	Jun
	Jul
	Ago
	Set
	Oct
	Nov
	Dic
	Total

	Gerente General
	Básico
	4.000
	4.000
	4.000
	4.000
	4.000
	4.000
	4.000
	4.000
	4.000
	4.000
	4.000
	4.000
	48.000

	Asignación Familiar 10%
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	1.020

	Sueldo Bruto
	4.085
	4.085
	4.085
	4.085
	4.085
	4.085
	4.085
	4.085
	4.085
	4.085
	4.085
	4.085
	49.020

	Essalud 9%
	368
	368
	368
	368
	368
	368
	368
	368
	368
	368
	368
	368
	4.412

	Prov. Vacaciones
	340
	340
	340
	340
	340
	340
	340
	340
	340
	340
	340
	340
	4.085

	Prov. Gratificación
	340
	340
	340
	340
	340
	340
	340
	340
	340
	340
	340
	340
	4.085

	Bono trimestral
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	-

	CTS
	 
	 
	 
	 
	2.000
	 
	 
	 
	 
	 
	2.000
	 
	4.000

	Total
	5.133
	5.133
	5.133
	5.133
	7.133
	5.133
	5.133
	5.133
	5.133
	5.133
	7.133
	5.133
	65.602

	 
	Detalle
	Ene
	Feb
	Mar
	Abr
	May
	Jun
	Jul
	Ago
	Set
	Oct
	Nov
	Dic
	Total

	Supervisor
	Básico
	2.000
	2.000
	2.000
	2.000
	2.000
	2.000
	2.000
	2.000
	2.000
	2.000
	2.000
	2.000
	24.000

	Asignación Familiar 10%
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	1.020

	Sueldo Bruto
	2.085
	2.085
	2.085
	2.085
	2.085
	2.085
	2.085
	2.085
	2.085
	2.085
	2.085
	2.085
	25.020

	Essalud 9%
	188
	188
	188
	188
	188
	188
	188
	188
	188
	188
	188
	188
	2.252

	Prov. Vacaciones
	174
	174
	174
	174
	174
	174
	174
	174
	174
	174
	174
	174
	2.085

	Prov. Gratificación
	174
	174
	174
	174
	174
	174
	174
	174
	174
	174
	174
	174
	2.085

	Bono trimestral
	 
	 
	1.000
	 
	 
	1.000
	 
	 
	1.000
	 
	 
	1.000
	4.000

	CTS
	 
	 
	 
	 
	1.000
	 
	 
	 
	 
	 
	1.000
	 
	2.000

	Total
	2.620
	2.620
	3.620
	2.620
	3.620
	3.620
	2.620
	2.620
	3.620
	2.620
	3.620
	3.620
	37.442

	 
	Detalle
	Ene
	Feb
	Mar
	Abr
	May
	Jun
	Jul
	Ago
	Set
	Oct
	Nov
	Dic
	Total

	Asistente de Reservas (2)
	Básico
	3.000
	3.000
	3.000
	3.000
	3.000
	3.000
	3.000
	3.000
	3.000
	3.000
	3.000
	3.000
	36.000

	Asignación Familiar 10%
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	2.040

	Sueldo Bruto
	3.170
	3.170
	3.170
	3.170
	3.170
	3.170
	3.170
	3.170
	3.170
	3.170
	3.170
	3.170
	38.040

	Essalud 9%
	285
	285
	285
	285
	285
	285
	285
	285
	285
	285
	285
	285
	3.424

	Prov. Vacaciones
	264
	264
	264
	264
	264
	264
	264
	264
	264
	264
	264
	264
	3.170

	Prov. Gratificación
	250
	250
	250
	250
	250
	250
	250
	250
	250
	250
	250
	250
	3.000

	Bono trimestral
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	-

	CTS
	 
	 
	 
	 
	1.500
	 
	 
	 
	 
	 
	1.500
	 
	3.000

	Total
	3.969
	3.969
	3.969
	3.969
	5.469
	3.969
	3.969
	3.969
	3.969
	3.969
	5.469
	3.969
	50.634

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	TOTAL 
	 S/                            11.723 
	 S/                            11.723 
	 S/                            12.723 
	 S/                            11.723 
	 S/                             16.223 
	 S/                             12.723 
	 S/                             11.723 
	 S/                             11.723 
	 S/                             12.723 
	 S/                             11.723 
	 S/                             16.223 
	 S/                             12.723 
	 S/                                153.677 

	 
	 
 
 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	AÑO 2
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	PLANILLA ANUAL DE PERSONAL - AWSAY

	Puesto
	Detalle
	Ene
	Feb
	Mar
	Abr
	May
	Jun
	Jul
	Ago
	Set
	Oct
	Nov
	Dic
	Total

	Gerente General
	Básico
	4.500
	4.500
	4.500
	4.500
	4.500
	4.500
	4.500
	4.500
	4.500
	4.500
	4.500
	4.500
	54.000

	Asignación Familiar 10%
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	1.020

	Sueldo Bruto
	4.585
	4.585
	4.585
	4.585
	4.585
	4.585
	4.585
	4.585
	4.585
	4.585
	4.585
	4.585
	55.020

	Essalud 9%
	413
	413
	413
	413
	413
	413
	413
	413
	413
	413
	413
	413
	4.952

	Prov. Vacaciones
	382
	382
	382
	382
	382
	382
	382
	382
	382
	382
	382
	382
	4.585

	Prov. Gratificación
	382
	382
	382
	382
	382
	382
	382
	382
	382
	382
	382
	382
	4.585

	Bono trimestral
	 
	 
	2.250
	 
	 
	2.250
	 
	 
	2.250
	 
	 
	2.250
	9.000

	CTS
	 
	 
	 
	 
	2.250,00
	 
	 
	 
	 
	 
	2.250,00
	 
	4.500

	Total
	5.762
	5.762
	8.012
	5.762
	8.012
	8.012
	5.762
	5.762
	8.012
	5.762
	8.012
	8.012
	82.642

	 
	Detalle
	Ene
	Feb
	Mar
	Abr
	May
	Jun
	Jul
	Ago
	Set
	Oct
	Nov
	Dic
	Total

	Supervisor
	Básico
	2.100
	2.100
	2.100
	2.100
	2.100
	2.100
	2.100
	2.100
	2.100
	2.100
	2.100
	2.100
	25.200

	Asignación Familiar 10%
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	1.020

	Sueldo Bruto
	2.185
	2.185
	2.185
	2.185
	2.185
	2.185
	2.185
	2.185
	2.185
	2.185
	2.185
	2.185
	26.220

	Essalud 9%
	197
	197
	197
	197
	197
	197
	197
	197
	197
	197
	197
	197
	2.360

	Prov. Vacaciones
	182
	182
	182
	182
	182
	182
	182
	182
	182
	182
	182
	182
	2.185

	Prov. Gratificación
	182
	182
	182
	182
	182
	182
	182
	182
	182
	182
	182
	182
	2.185

	Bono trimestral
	 
	 
	1.000
	 
	 
	1.000
	 
	 
	1.000
	 
	 
	1.000
	4.000

	CTS
	 
	 
	 
	 
	1.000
	 
	 
	 
	 
	 
	1.000
	 
	2.000

	Total
	2.746
	2.746
	3.746
	2.746
	3.746
	3.746
	2.746
	2.746
	3.746
	2.746
	3.746
	3.746
	38.950

	 
	Detalle
	Ene
	Feb
	Mar
	Abr
	May
	Jun
	Jul
	Ago
	Set
	Oct
	Nov
	Dic
	Total

	Asistente de Reservas (2)
	Básico
	3.100
	3.100
	3.100
	3.100
	3.100
	3.100
	3.100
	3.100
	3.100
	3.100
	3.100
	3.100
	37.200

	Asignación Familiar 10%
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	2.040

	Sueldo Bruto
	3.270
	3.270
	3.270
	3.270
	3.270
	3.270
	3.270
	3.270
	3.270
	3.270
	3.270
	3.270
	39.240

	Essalud 9%
	294
	294
	294
	294
	294
	294
	294
	294
	294
	294
	294
	294
	3.532

	Prov. Vacaciones
	273
	273
	273
	273
	273
	273
	273
	273
	273
	273
	273
	273
	3.270

	Prov. Gratificación
	258
	258
	258
	258
	258
	258
	258
	258
	258
	258
	258
	258
	3.100

	Bono trimestral
	 
	 
	930
	 
	 
	930
	 
	 
	930
	 
	 
	930
	3.720

	CTS
	 
	 
	 
	 
	1.500
	 
	 
	 
	 
	 
	1.500
	 
	3.000

	Total
	4.095
	4.095
	5.025
	4.095
	5.595
	5.025
	4.095
	4.095
	5.025
	4.095
	5.595
	5.025
	55.862

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	TOTAL 
	 S/                            12.603 
	 S/                            12.603 
	 S/                            16.783 
	 S/                            12.603 
	 S/                             17.353 
	 S/                             16.783 
	 S/                             12.603 
	 S/                             12.603 
	 S/                             16.783 
	 S/                             12.603 
	 S/                             17.353 
	 S/                             16.783 
	 S/                                177.453 

	 
	 
 
 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	AÑO 3
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	PLANILLA ANUAL DE PERSONAL - AWSAY

	Puesto
	Detalle
	Enero
	Febrero
	Marzo
	Abril
	Mayo
	Junio
	Julio
	Agosto
	Setiembre
	Octubre
	Noviembre
	Diciembre
	Total

	Gerente General
	Básico
	5.000
	5.000
	5.000
	5.000
	5.000
	5.000
	5.000
	5.000
	5.000
	5.000
	5.000
	5.000
	60.000

	Asignación Familiar 10%
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	1.020

	Sueldo Bruto
	5.085
	5.085
	5.085
	5.085
	5.085
	5.085
	5.085
	5.085
	5.085
	5.085
	5.085
	5.085
	61.020

	Essalud 9%
	458
	458
	458
	458
	458
	458
	458
	458
	458
	458
	458
	458
	5.492

	Prov. Vacaciones
	424
	424
	424
	424
	424
	424
	424
	424
	424
	424
	424
	424
	5.085

	Prov. Gratificación
	424
	424
	424
	424
	424
	424
	424
	424
	424
	424
	424
	424
	5.085

	Bono trimestral
	 
	 
	2.500
	 
	 
	2.500
	 
	 
	2.500
	 
	 
	2.500
	10.000

	CTS
	 
	 
	 
	 
	2.500,00
	 
	 
	 
	 
	 
	2.500,00
	 
	5.000

	Total
	6.390
	6.390
	8.890
	6.390
	8.890
	8.890
	6.390
	6.390
	8.890
	6.390
	8.890
	8.890
	91.682

	 
	Detalle
	Ene
	Feb
	Mar
	Abr
	May
	Jun
	Jul
	Ago
	Set
	Oct
	Nov
	Dic
	Total

	Supervisor
	Básico
	2.200
	2.200
	2.200
	2.200
	2.200
	2.200
	2.200
	2.200
	2.200
	2.200
	2.200
	2.200
	26.400

	Asignación Familiar 10%
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	1.020

	Sueldo Bruto
	2.285
	2.285
	2.285
	2.285
	2.285
	2.285
	2.285
	2.285
	2.285
	2.285
	2.285
	2.285
	27.420

	Essalud 9%
	206
	206
	206
	206
	206
	206
	206
	206
	206
	206
	206
	206
	2.468

	Prov. Vacaciones
	190
	190
	190
	190
	190
	190
	190
	190
	190
	190
	190
	190
	2.285

	Prov. Gratificación
	190
	190
	190
	190
	190
	190
	190
	190
	190
	190
	190
	190
	2.285

	Bono trimestral
	 
	 
	1.100
	 
	 
	1.100
	 
	 
	1.100
	 
	 
	1.100
	4.400

	CTS
	 
	 
	 
	 
	1.000
	 
	 
	 
	 
	 
	1.000
	 
	2.000

	Total
	2.871
	2.871
	3.971
	2.871
	3.871
	3.971
	2.871
	2.871
	3.971
	2.871
	3.871
	3.971
	40.858

	 
	Detalle
	Ene
	Feb
	Mar
	Abr
	May
	Jun
	Jul
	Ago
	Set
	Oct
	Nov
	Dic
	Total

	Asistente de Reservas (3)
	Básico
	4.800
	4.800
	4.800
	4.800
	4.800
	4.800
	4.800
	4.800
	4.800
	4.800
	4.800
	4.800
	57.600

	Asignación Familiar 10%
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	2.040

	Sueldo Bruto
	4.970
	4.970
	4.970
	4.970
	4.970
	4.970
	4.970
	4.970
	4.970
	4.970
	4.970
	4.970
	59.640

	Essalud 9%
	447
	447
	447
	447
	447
	447
	447
	447
	447
	447
	447
	447
	5.368

	Prov. Vacaciones
	414
	414
	414
	414
	414
	414
	414
	414
	414
	414
	414
	414
	4.970

	Prov. Gratificación
	400
	400
	400
	400
	400
	400
	400
	400
	400
	400
	400
	400
	4.800

	Bono trimestral
	 
	 
	1.440
	 
	 
	1.440
	 
	 
	1.440
	 
	 
	1.440
	5.760

	CTS
	 
	 
	 
	 
	1.500
	 
	 
	 
	 
	 
	1.500
	 
	3.000

	Total
	6.231
	6.231
	7.671
	6.231
	7.731
	7.671
	6.231
	6.231
	7.671
	6.231
	7.731
	7.671
	83.538

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	TOTAL 
	 S/                            15.493 
	 S/                            15.493 
	 S/                            20.533 
	 S/                            15.493 
	 S/                             20.493 
	 S/                             20.533 
	 S/                             15.493 
	 S/                             15.493 
	 S/                             20.533 
	 S/                             15.493 
	 S/                             20.493 
	 S/                             20.533 
	 S/                                216.077 

	 
	 
 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	AÑO 4
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	PLANILLA ANUAL DE PERSONAL - AWSAY

	Puesto
	Detalle
	Ene
	Feb
	Mar
	Abr
	May
	Jun
	Jul
	Ago
	Set
	Oct
	Nov
	Dic
	Total

	Gerente General
	Básico
	5.500
	5.500
	5.500
	5.500
	5.500
	5.500
	5.500
	5.500
	5.500
	5.500
	5.500
	5.500
	66.000

	Asignación Familiar 10%
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	1.020

	Sueldo Bruto
	5.585
	5.585
	5.585
	5.585
	5.585
	5.585
	5.585
	5.585
	5.585
	5.585
	5.585
	5.585
	67.020

	Essalud 9%
	503
	503
	503
	503
	503
	503
	503
	503
	503
	503
	503
	503
	6.032

	Prov. Vacaciones
	465
	465
	465
	465
	465
	465
	465
	465
	465
	465
	465
	465
	5.585

	Prov. Gratificación
	465
	465
	465
	465
	465
	465
	465
	465
	465
	465
	465
	465
	5.585

	Bono trimestral
	 
	 
	2.750
	 
	 
	2.750
	 
	 
	2.750
	 
	 
	2.750
	11.000

	CTS
	 
	 
	 
	 
	2.750,00
	 
	 
	 
	 
	 
	2.750,00
	 
	5.500

	Total
	7.018
	7.018
	9.768
	7.018
	9.768
	9.768
	7.018
	7.018
	9.768
	7.018
	9.768
	9.768
	100.722

	 
	Detalle
	Ene
	Feb
	Mar
	Abr
	May
	Jun
	Jul
	Ago
	Set
	Oct
	Nov
	Dic
	Total

	Supervisor
	Básico
	2.300
	2.300
	2.300
	2.300
	2.300
	2.300
	2.300
	2.300
	2.300
	2.300
	2.300
	2.300
	27.600

	Asignación Familiar 10%
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	1.020

	Sueldo Bruto
	2.385
	2.385
	2.385
	2.385
	2.385
	2.385
	2.385
	2.385
	2.385
	2.385
	2.385
	2.385
	28.620

	Essalud 9%
	215
	215
	215
	215
	215
	215
	215
	215
	215
	215
	215
	215
	2.576

	Prov. Vacaciones
	199
	199
	199
	199
	199
	199
	199
	199
	199
	199
	199
	199
	2.385

	Prov. Gratificación
	199
	199
	199
	199
	199
	199
	199
	199
	199
	199
	199
	199
	2.385

	Bono trimestral
	 
	 
	1.150
	 
	 
	1.150
	 
	 
	1.150
	 
	 
	1.150
	4.600

	CTS
	 
	 
	 
	 
	1.192,50
	 
	 
	 
	 
	 
	1.192,50
	 
	2.385

	Total
	2.997
	2.997
	4.147
	2.997
	4.190
	4.147
	2.997
	2.997
	4.147
	2.997
	4.190
	4.147
	42.951

	 
	Detalle
	Ene
	Feb
	Mar
	Abr
	May
	Jun
	Jul
	Ago
	Set
	Oct
	Nov
	Dic
	Total

	Asistente de Reservas (3)
	Básico
	4.950
	4.950
	4.950
	4.950
	4.950
	4.950
	4.950
	4.950
	4.950
	4.950
	4.950
	4.950
	59.400

	Asignación Familiar 10%
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	2.040

	Sueldo Bruto
	5.120
	5.120
	5.120
	5.120
	5.120
	5.120
	5.120
	5.120
	5.120
	5.120
	5.120
	5.120
	61.440

	Essalud 9%
	461
	461
	461
	461
	461
	461
	461
	461
	461
	461
	461
	461
	5.530

	Prov. Vacaciones
	427
	427
	427
	427
	427
	427
	427
	427
	427
	427
	427
	427
	5.120

	Prov. Gratificación
	413
	413
	413
	413
	413
	413
	413
	413
	413
	413
	413
	413
	4.950

	Bono trimestral
	 
	 
	1.485
	 
	 
	1.485
	 
	 
	1.485
	 
	 
	1.485
	5.940

	CTS
	 
	 
	 
	 
	1.500
	 
	 
	 
	 
	 
	1.500
	 
	3.000

	Total
	6.420
	6.420
	7.905
	6.420
	7.920
	7.905
	6.420
	6.420
	7.905
	6.420
	7.920
	7.905
	85.980

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	TOTAL 
	 S/                            16.436 
	 S/                            16.436 
	 S/                            21.821 
	 S/                            16.436 
	 S/                             21.878 
	 S/                             21.821 
	 S/                             16.436 
	 S/                             16.436 
	 S/                             21.821 
	 S/                             16.436 
	 S/                             21.878 
	 S/                             21.821 
	 S/                                229.652 

	 
	 
 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	AÑO 5
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	PLANILLA ANUAL DE PERSONAL - AWSAY

	Puesto
	Detalle
	Ene
	Feb
	Mar
	Abr
	May
	Jun
	Jul
	Ago
	Set
	Oct
	Nov
	Dic
	Total

	Gerente General
	Básico
	6.000
	6.000
	6.000
	6.000
	6.000
	6.000
	6.000
	6.000
	6.000
	6.000
	6.000
	6.000
	72.000

	Asignación Familiar 10%
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	1.020

	Sueldo Bruto
	6.085
	6.085
	6.085
	6.085
	6.085
	6.085
	6.085
	6.085
	6.085
	6.085
	6.085
	6.085
	73.020

	Essalud 9%
	548
	548
	548
	548
	548
	548
	548
	548
	548
	548
	548
	548
	6.572

	Prov. Vacaciones
	507
	507
	507
	507
	507
	507
	507
	507
	507
	507
	507
	507
	6.085

	Prov. Gratificación
	507
	507
	507
	507
	507
	507
	507
	507
	507
	507
	507
	507
	6.085

	Bono trimestral
	 
	 
	5.000
	 
	 
	5.000
	 
	 
	5.000
	 
	 
	5.000
	20.000

	CTS
	 
	 
	 
	 
	3.042,50
	 
	 
	 
	 
	 
	3.042,50
	 
	6.085

	Total
	7.647
	7.647
	12.647
	7.647
	10.689
	12.647
	7.647
	7.647
	12.647
	7.647
	10.689
	12.647
	117.847

	 
	Detalle
	Enero
	Febrero
	Marzo
	Abril
	Mayo
	Junio
	Julio
	Agosto
	Setiembre
	Octubre
	Noviembre
	Diciembre
	Total

	Supervisor
	Básico
	2.400
	2.400
	2.400
	2.400
	2.400
	2.400
	2.400
	2.400
	2.400
	2.400
	2.400
	2.400
	28.800

	Asignación Familiar 10%
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	85
	1.020

	Sueldo Bruto
	2.485
	2.485
	2.485
	2.485
	2.485
	2.485
	2.485
	2.485
	2.485
	2.485
	2.485
	2.485
	29.820

	Essalud 9%
	224
	224
	224
	224
	224
	224
	224
	224
	224
	224
	224
	224
	2.684

	Prov. Vacaciones
	207
	207
	207
	207
	207
	207
	207
	207
	207
	207
	207
	207
	2.485

	Prov. Gratificación
	207
	207
	207
	207
	207
	207
	207
	207
	207
	207
	207
	207
	2.485

	Bono trimestral
	 
	 
	1.200
	 
	 
	1.200
	 
	 
	1.200
	 
	 
	1.200
	4.800

	CTS
	 
	 
	 
	 
	1.242,50
	 
	 
	 
	 
	 
	1.242,50
	 
	2.485

	Total
	3.123
	3.123
	4.323
	3.123
	4.365
	4.323
	3.123
	3.123
	4.323
	3.123
	4.365
	4.323
	44.759

	 
	Detalle
	Ene
	Feb
	Mar
	Abr
	May
	Jun
	Jul
	Ago
	Set
	Oct
	Nov
	Dic
	Total

	Asistente de Reservas (2)
	Básico
	5.100
	5.100
	5.100
	5.100
	5.100
	5.100
	5.100
	5.100
	5.100
	5.100
	5.100
	5.100
	61.200

	Asignación Familiar 10%
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	170
	2.040

	Sueldo Bruto
	5.270
	5.270
	5.270
	5.270
	5.270
	5.270
	5.270
	5.270
	5.270
	5.270
	5.270
	5.270
	63.240

	Essalud 9%
	474
	474
	474
	474
	474
	474
	474
	474
	474
	474
	474
	474
	5.692

	Prov. Vacaciones
	439
	439
	439
	439
	439
	439
	439
	439
	439
	439
	439
	439
	5.270

	Prov. Gratificación
	425
	425
	425
	425
	425
	425
	425
	425
	425
	425
	425
	425
	5.100

	Bono trimestral
	 
	 
	5.000
	 
	 
	5.000
	 
	 
	5.000
	 
	 
	5.000
	20.000

	CTS
	 
	 
	 
	 
	2.635
	 
	 
	 
	 
	 
	2.635
	 
	5.270

	Total
	6.608
	6.608
	11.608
	6.608
	9.243
	11.608
	6.608
	6.608
	11.608
	6.608
	9.243
	11.608
	104.572

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	TOTAL 
	S/                            17.378
	S/                            17.378
	S/                            28.578
	S/                            17.378
	S/                             24.298
	S/                             28.578
	S/                             17.378
	S/                             17.378
	S/                             28.578
	S/                             17.378
	S/                             24.298
	S/                             28.578
	S/                                267.177



Fuente: Elaboración propia
Por otro lado, también contaremos con los servicios que vamos a tercerizar para nuestra gestión, de las siguientes maneras.
Tabla 18
Servicios tercerizados
	Servicio
	Gasto Mensual
	Gasto Año 1
	Gasto Año 2
	Gasto Año 3
	Gasto Año 4
	Gasto Año 5

	Soporte de Contabilidad
	500.00 
	6,000.00 
	6,300.00 
	7,560.00 
	7,938.00 
	8,334.90 

	Soporte de Sistema
	700.00 
	8,400.00 
	8,820.00 
	10,584.00 
	11,113.20 
	11,668.86 

	Vendedores
	1,500.00 
	27,000.00 
	 
	 
	 
	 

	Total:
	S/ 2,700
	S/ 41,400
	S/ 15,120
	S/ 18,144
	S/ 19,051
	S/ 20,004


Fuente: Elaboración propia
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
8           PLAN ECONÓMICO-FINANCIERO 
El plan Económico-Financiero, nos permite describir en términos números el proyecto a realizar y las condiciones necesarias para poder generar valor para el accionista e inversionista.
8.1         Supuestos generales
El horizonte del proyecto de negocio es de 5 años.  
Los flujos de caja, balance general y estados de resultados están expresados en Soles a valor nominal. 
La depreciación y amortización anual, se realiza con el método lineal.
El tipo de cambio usado en el proyecto es de 3.40
No se incluyen impuestos a las ventas.
La tasa del impuesto a la renta es del 29.5%
La inflación proyectada es del 3%.
La política de cobranza es a 30 días.
Se ha considerado una estructura de deuda/capital (D/E), de 40% deuda y 60% capital propio. Siendo la deuda 20% inversionista privado y 20% prestamos caja municipal.
 
8.2         Inversión en activos (fijos e intangibles). Depreciación y amortización
La inversión en activos nos permite generar cobertura para poder operar el negocio, así como también poder generar los ingresos correspondientes.
A continuación, se detalla el cuadro de inversiones:
Tabla 19
Cuadro de inversiones
	Inversión en activos fijos
	Monto
	Vida útil
	Depreciación
	Amortización

	Equipos de cómputo
	S/8,000.00
	3
	S/2,666.67
	 

	Desarrollo de aplicativo
	S/70,000.00
	5
	 
	S/14,000.00

	Desarrollo de la página web
	S/20,000.00
	5
	 
	S/4,000.00


Fuente: Elaboración Propia
Equipos de cómputo: Hemos considerado un valor de S/. 8,000.00 por la adquisición de equipos de cómputo para el personal administrativo; también equipos como Tablet para nuestros vendedores que mostraran el funcionamiento de nuestro aplicativo a los locales. Todo ello vamos a depreciarlo por el tiempo de 3 años.
Desarrollo de Aplicativo: Nuestro principal activo para nuestro proyecto es tener un buen aplicativo que sea dinámico y fácil de usos para los consumidores y locales, es por ello que hemos considerado el valor de S/. 70,000.00 el cual hemos investigado en el mercado con proveedores. Por ser un activo intangible, vamos a amortizarlo por un periodo de 5 años.
Desarrollo de la página Web: Vamos a contar con este activo intangible para tener mayor acercamiento a personas mayores, además identificarnos en el mercado, para ello elaboraremos con nuestro proveedor seleccionado nuestra página web muy dinámica y fácil de usar. Hemos considerado amortizarlo por un periodo de 5 años.
Para nuestro proyecto, no contaremos con otros activos debido a que vamos a alquilar nuestro local de trabajo (oficina) de tipo coworking, entre otros no descritos.
 
8.3         Proyección de ventas
Se detalla de manera mensual el primer año para su análisis y posteriormente de manera anual:
Tabla 20
Meta de ventas mensual
	Meta de venta Personas
	10,674

	Meta de Parejas
	5,338

	Salidas x mes
	3.6

	salidas x Persona x mes
	19,215

	Por pareja
	                              38,430 


 
	Mercado Objetivo
	38,430.00
	 
	 

	Primer año
	Precio Un. S/.15.00
	registro la reserva
	 

	Mes
	Porcentaje captación
	Meta Usuarios Mes
	Ingreso S/

	1
	0%
	77
	1,153

	2
	2%
	384
	5,765

	3
	4%
	769
	11,529

	4
	6%
	1,153
	17,294

	5
	8%
	1,537
	23,058

	6
	10%
	1,922
	28,823

	7
	12%
	2,306
	34,587

	8
	15%
	2,882
	43,234

	9
	17%
	3,267
	48,998

	10
	19%
	3,651
	54,763

	11
	20%
	3,843
	57,645

	12
	24%
	4,612
	69,174

	AÑO 1
	 
	26,401
	396,021


Fuente: Elaboración Propia
Hemos considerando 3 criterios para el cálculo de la demandada, siendo el crecimiento del PBI, crecimiento de captar nuevos clientes y crecimiento de la tecnología, a partir del año 2 hasta el año 5 de nuestro proyecto.
Tabla 21
Crecimiento anual
	Calculo demanda potencial
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	Crecimiento PBI 
	2.50%
	2.50%
	2.50%
	2.50%

	Crecimiento nuevos clientes
	10%
	10%
	3%
	2%

	Crecimiento tecnología
	5%
	5%
	2%
	2%


 
De esta manera se calcula nuestra demanda por año y la proyección de ventas que generara el proyecto.
Tabla 22
Proyección de la demanda
	Demanda x año
	Usuarios
	Tarifa
	Ventas

	AÑO 1
	26,401
	S/.15.00
	S/.396,021

	AÑO 2
	31,021
	S/.15.00
	S/.465,315

	AÑO 3
	36,449
	S/.16.00
	S/.583,184

	AÑO 4
	39,182
	S/.16.00
	S/.626,912

	AÑO 5
	41,728
	S/.17.00
	S/.709,376


Fuente. Elaboración propia
Nuestra tarifa se va incrementando a partir del año 3 y 4 a un sol más, y para el año 5 de la misma manera.
 
8.4         Proyección de costos y gastos operativos
Se detalla los siguientes datos que servirán para el flujo de caja:
Tabla 23
Presupuesto de marketing 2019 
	Presupuesto de Marketing 2019
	 

	Rubro
	Cantidad
	Monto Total S/
	 

	Captación de locales
	 
	 
	 

	 
	 
	 

	Publicidad
	Campaña de Lanzamiento 3 meses
	 
	 

	 
	Facebook
	5,000
	Fuente: Facebook

	 
	Instagram
	5,000
	Fuente: Instragam

	 
	Medios digitales; El Comercio
	5,000
	Fuente: Diario el Comercio

	 
	Celebrity
	10,000
	Fuente: Gestión

	 
	Blog
	1,000
	Fuente: Lifestyle

	 
	Mantenimiento Redes Sociales 3,000 x mes
	36,000
	 

	Mystery Shopper
	Estudio Semestral 30 puntos
	6,000
	 

	Activación de promociones
	Promoción por lanzamiento 
	 
	 

	 
	1,000 primeros inscritos, 2 tragos
	10,000
	 

	 
	Total
	78,000
	 


Fuente: Elaboración propia
Se adjunta detalle de los gastos operativos del negocio:
Tabla 24
Gastos operativos
	Servicio
	Gasto Mensual
	Gasto Año 1
	Gasto Año 2
	Gasto Año 3
	Gasto Año 4
	Gasto Año 5

	Soporte de Contabilidad
	500.00
	6,000.00
	6,300.00
	7,560.00
	7,938.00
	8,334.90

	Soporte de Sistema
	700.00 
	8,400.00 
	8,820.00 
	10,584.00 
	11,113.20 
	11,668.86 

	Vendedores
	1,500.00 
	27,000
	 
	 
	 
	 

	Total:
	S/ 2,700
	S/ 41,400
	S/ 15,120
	S/ 18,144
	S/ 19,051
	S/ 20,004



Fuente: Elaboración propia
Tabla 25
Otros gastos operativos
	Gastos operativos
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	Nube operativa
	1,750.00 
	1,800.00 
	1,850.00 
	1,900.00 
	2,000.00 

	Actualización mensual
	300.00 
	400.00 
	600.00 
	600.00 
	800.00 

	Alquiler de oficina (coworking)
	1,500.00 
	1,500.00 
	2,500.00 
	2,500.00 
	3,500.00 

	Total
	3,550.00 
	3,700.00 
	4,950.00 
	5,000.00 
	6,300.00 


Fuente: Elaboración propia
 
8.5         Cálculo del capital de trabajo
El capital de trabajo es necesario para poder contar con recursos para operar en el negocio y por ello se ha considerado necesario contar con efectivo para los primeros 7 meses que es donde estamos en déficit.
Tabla 26
Capital de trabajo

	Capital de trabajo
	150,000.00
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Mes 1
	Mes 2
	Mes 3
	Mes 4
	Mes 5
	Mes 6
	Mes 7
	Mes 8
	Mes 9
	Mes 10
	Mes 11
	Mes 12

	Cobros
	 
	1,153 
	5,765 
	11,529 
	17,294 
	23,058 
	28,823 
	34,587 
	43,234 
	48,998 
	54,763 
	57,645 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Pagos
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Gastos de sueldos
	-15,173 
	-15,173 
	-16,173 
	-15,173 
	-19,673 
	-16,173 
	-15,173 
	-15,173 
	-16,173 
	-15,173 
	-19,673 
	-16,173 

	Gastos operativos
	-3,550 
	-3,550 
	-3,550 
	-3,550 
	-3,550 
	-3,550 
	-3,550 
	-3,550 
	-3,550 
	-3,550 
	-3,550 
	-3,550 

	Gastos de marketing
	-12,000 
	-12,000 
	-12,000 
	-4,000 
	-4,000 
	-7,000 
	-4,000 
	-4,000 
	-4,000 
	-4,000 
	-4,000 
	-7,000 

	Pagos de la deuda
	 
	 
	 
	 
	 
	-1,119 
	-1,093 
	-1,066 
	-1,039 
	-1,011 
	-982 
	-953 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Total gastos
	-30,723 
	-30,723 
	-31,723 
	-22,723 
	-27,223 
	-27,842 
	-23,816 
	-23,789 
	-24,762 
	-23,734 
	-28,205 
	-27,676 

	Saldo de caja
	-30,723 
	-29,570 
	-25,959 
	-21,570 
	-21,459 
	-16,313 
	-6,522 
	-731 
	4,061 
	10,853 
	15,028 
	21,322 

	Caja inicial
	150,000 
	119,277 
	89,707 
	63,748 
	42,178 
	20,719 
	4,406 
	-2,116 
	-2,847 
	1,214 
	12,067 
	27,096 

	Caja final
	119,277 
	89,707 
	63,748 
	42,178 
	20,719 
	4,406 
	-2,116 
	-2,847 
	1,214 
	12,067 
	27,096 
	48,418 



Fuente: Elaboración propia
 
8.6         Estructura y opciones de financiamiento
Se adjunta estructura que hemos considerado para el proyecto:
Tabla 27
Inversión total
	Inversión Total
	S/248,000.00

	Activo fijo
	S/98,000.00

	Capital de trabajo
	S/ 150,000.00


Fuente: Elaboración propia
Nuestra estructura de financiamiento es de 60% de capital propio y 40% de deuda, siendo 20% de participación de caja municipal Huancayo y el restante del 20% de un inversionista.
Tabla 28
Financiamiento
	Tradicional
	Costo
	% Participación
	Monto

	Deuda Caja Municipal
	27.41%
	20.00%
	49,600.00 

	Deuda Inversionista
	29.00%
	20.00%
	49,600.00 

	Capital
	30.00%
	60.00%
	148,800.00 

	 
	 
	100%
	248,000.00 

	TEA
	27.41%
	TEM
	2.04%


Fuente: Elaboración propia
 
8.7         Estados Financieros (Balance General, Estado de GGPP, Flujo de Efectivo)
Para generar los resultados esperados es necesario contar con información relevante para la toma de decisiones, por ello las proyecciones de los Estados Financieros, nos permite obtener  un análisis general por los 5 años y poder así calcular la rentabilidad de los activos, sobre el patrimonio.
Tabla 29
Balance general

	BALANCE GENERAL

	ACTIVO
	Año 0
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	Activo Corriente
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Efectivo equivalente de efectivo
	150,000
	183,024
	298,993
	438,540
	636,111
	853,409

	Total Activo Corriente 
	150,000
	183,024
	298,993
	438,540
	636,111
	853,409

	Activo No Corriente
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Inmueble Maq. Y Equipo 
	8,000
	8,000
	8,000
	8,000
	8,000
	8,000

	Depreciación acumulada
	 
	-2,667
	-5,333
	-8,000
	-10,667
	-13,333

	Intangibles
	90,000
	90,000
	90,000
	90,000
	90,000
	90,000

	Intangible acumulada
	 
	-18,000
	-36,000
	-54,000
	-108,000
	-162,000

	Total Activo No Corriente 
	98,000
	77,333
	56,667
	36,000
	-                20,667
	-                77,333

	TOTAL ACTIVO
	248,000
	260,357
	355,660
	474,540
	615,445
	776,076

	PASIVO Y PATRIMONIO
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Pasivo Corriente
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Cuentas por pagar   
	 
	-
	-
	-
	-
	-

	Dividendos por pagar
	 
	 
	 
	10,000
	10,000
	10,000

	Tributos por pagar
	 
	13,909
	38,093
	50,843
	56,691
	64,110

	Obligaciones Financieras
	 
	45,717
	25,801
	425
	-
	-

	Total Pasivo Corriente 
	-
	59,626
	63,893
	61,268
	66,691
	74,110

	Pasivo No Corriente
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Total Pasivo No Corriente
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	TOTAL PASIVO
	-
	59,626
	63,893
	61,268
	66,691
	74,110

	Patrimonio
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Capital
	167,492
	167,492
	167,492
	167,492
	167,492
	167,492

	Resultado del ejercicio
	 
	33,239
	91,035
	121,506
	135,482
	153,212

	Utilidades acumuladas
	 
	-
	33,239
	124,274
	245,780
	381,262

	Total Patrimonio Neto
	167,492
	200,731
	291,766
	413,272
	548,754
	701,966

	TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO
	167,492
	260,357
	355,660
	474,540
	615,445
	776,076



Fuente: Elaboración propia
Se adjunta el Estado de Resultados a 5 años.
Tabla 30
Estado de resultados
	Estado de resultados
	año 1
	año 2
	año 3
	año 4
	año 5

	Ingresos
	396,021.15 
	465,315.00 
	583,184.00 
	626,912.00 
	709,376.00 

	Gastos de sueldos
	-195,077.20 
	-192,573.20 
	-234,221.20 
	-248,703.40 
	-287,180.96 

	Gastos operativos
	-42,600.00 
	-88,800.00 
	-124,740.00 
	-132,000.00 
	-140,026.32 

	Gastos de marketing
	-78,000.00 
	-25,200.00 
	-27,720.00 
	-36,036.00 
	-46,846.80 

	Depreciación y amortización
	-20,666.67 
	-20,666.67 
	-20,666.67 
	-18,000.00 
	-18,000.00 

	Ebit
	59,677.28 
	138,075.13 
	175,836.13 
	192,172.60 
	217,321.92 

	Gastos financieros
	-12,529.61 
	-8,946.99 
	-3,487.84 
	0.00 
	0.00 

	UAI
	47,147.67 
	129,128.14 
	172,348.30 
	192,172.60 
	217,321.92 

	Impuestos
	-13,908.56 
	-38,092.80 
	-50,842.75 
	-56,690.92 
	-64,109.97 

	Utilidad Neta
	33,239.11 
	91,035.34 
	121,505.55 
	135,481.68 
	153,211.95 


 
Fuente: Elaboración propia
Se detalla el flujo de efectivo para las operaciones del negocio:
Tabla 31
Flujo de efectivo
	Flujo de caja
	año 0
	año 1
	año 2
	año 3
	año 4
	año 5

	Ingresos
	 
	396,021
	465,315
	583,184
	626,912
	709,376

	Gastos de sueldos
	 
	-192,573 
	-192,573 
	-234,221 
	-248,703 
	-287,180

	Gastos operativos
	 
	-42,600 
	-88,800
	-124,740
	-132,000
	-140,026

	Gastos de marketing
	 
	-78,000 
	-25,200
	-27,720
	-36,036
	-46,846

	Dividendos
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Depreciación y amortización
	 
	-20,666 
	-20,666
	-20,666
	-18,000
	-18,000

	Ebit
	 
	62,181
	138,075
	175,836
	192,172
	217,321

	Impuestos
	29.50%
	-18,343
	-40,732
	-51,871
	-56,690
	-64,109 

	Depreciación y amortización
	 
	20,666 
	20,666
	20,666
	18,000 
	18,000

	FEO
	 
	64,504
	118,009
	144,631
	153,481
	171,211

	Inversión en activo fijo
	-98,000
	 
	 
	 
	 
	 

	capital de trabajo neto
	-150,000 
	 
	 
	 
	 
	 

	FCLD
	-248,000
	645,04
	118,009
	144,631
	153,481
	171,211


 
Fuente: Elaboración propia
 
8.8         Flujo Financiero
Permite generar los resultados para poder generar valor para el inversionista parte del flujo de caja libre descontado y se le agrega el flujo de caja financiero obteniendo por ello el Flujo de caja neto del inversionista.
Tabla 32
Flujo financiero
	FLUJO FINANCIERO
	Año 0
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	FCLD
	-248,000.00
	64,504.47
	118,009.64
	144,631.14
	153,481.68
	171,211.95

	FINANCIAMIENTO
	49,600.00
	0.00
	0.00
	0.00
	0.00
	0.00

	AMORTIZACION
	0.00
	-3,882.70
	-19,916.66
	-25,375.82
	0.00
	0.00

	INTERES
	0.00
	-12,529.61
	-8,946.99
	-3,487.84
	0.00
	0.00

	EFI
	0.00
	-16,837.13
	-28,863.66
	-28,863.66
	0.00
	0.00

	FCF
	49,600.00
	-33,249.45
	-57,727.31
	-57,727.31
	0.00
	0.00

	FCNI
	-198,400
	31,255.02
	60,282.32
	86,903.83
	153,481.68
	171,211.95


Fuente: Elaboración propia
 
8.9         Tasa de descuento accionistas y costo promedio ponderado de capital
El costo de oportunidad del accionista es importante para poder saber cuánto es lo mínimo que nos exigirá para poder destinar sus recursos al proyecto.
Frente a ello hemos aplicado el modelo del CAPM para obtener un cok referencial y con ello negociar una tasa de acuerdo a nuestro modelo de negocio.
Tabla 33
Determinación de la tasa de descuento accionista
	CAPM
	 
	Sector Software (Entertainment)
	 

	COK = Rf + (Rm-Rf)x Beta apalancado + Rp
	 
	Bu
	0.85

	Rf
	5.15%
	D/E
	0.67

	Rm-Rf
	6.38%
	Bl = Bu x (1 + D/E x (1-tx)
	 

	Beta apalancado
	1.25
	impuesto
	29.50%

	Rp
	1.36%
	Bl
	1.2495

	COK
	14.5%
	Accionista
	30.00%


Fuente: Elaboración propia
A partir del siguiente dato se obtiene el WACC siendo el siguiente:
Tabla 34
Cálculo del Wacc
 
	Tradicional
	Costo
	% Participación
	WACC

	Deuda Caja Municipal
	29.26%
	20.00%
	4.13%

	Deuda Inversionista
	30.00%
	20.00%
	6.00%

	Capital
	33.00%
	60.00%
	19.80%

	 
	 
	 
	29.93%


Fuente: Elaboración propia
 
8.10     Indicadores de rentabilidad
Los indicadores de rentabilidad permiten generar una ratio para entender como estamos proyectando el negocio en términos económicos.
Se adjunta los principales:
Tabla 35
Indicadores de rentabilidad
	VPN
	FCLD
	FCNI
	 
	 
	 
	 

	INVERSION
	-248,000.00 
	-198,400.00 
	 
	 
	 
	 

	TASA DE DESCUENTO
	30%
	30%
	 
	 
	 
	 

	VPN
	37,605.32 
	718.58 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	TIRE = PROYECTO
	36%
	WACC
	30%
	PRIMA ADICIONAL %
	6.54%
	 

	TIRF = INVERSIONISTA
	30%
	COK
	30%
	PRIMA ADICIONAL %
	0.14%
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	AÑO 0
	AÑO 1
	AÑO 2
	AÑO 3
	AÑO 4
	AÑO 5

	FCNI
	-198,400.00 
	31,255.02 
	60,282.32 
	86,903.83 
	153,481.68 
	171,211.95 

	PRI
	-198,400.00 
	-167,144.98 
	-106,862.65 
	-19,958.82 
	133,522.86 
	 

	PRI
	3.13 
	AÑOS
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	BENEFICIO / COSTO
	285,605.32 
	=
	1.15 
	VECES
	 
	 

	 
	248,000.00 
	 
	 
	 
	 
	 


Fuente: Elaboración propia
Entonces, el proyecto genera valor tanto para la empresa como para el inversionista.
En la TIRE es mayor al wacc por lo que estamos cubriendo en 6.54% adicional para el proyecto y para el inversionista un 0.14%
El análisis beneficio / costo indica que el proyecto cubre 1.15 veces la inversión siendo atractivo para los inversionistas.

Figura 24. Beneficio / costo
El VPN refleja la ganancia adicional por ello para el proyecto es de 37,605.32 y para el inversionista de 718.58 soles al año 0.

Figura 25. Inversión del proyecto Vs. VPN
 
8.11     Análisis de riesgo
El análisis de riesgo describe las variables criticas del negocio siendo la principal el precio de venta, posteriormente los costos variables del negocio son considerados el segundo factor más crítico y finalmente el COK.
 
8.11.1    Análisis de sensibilidad
El análisis de sensibilidad describe la posible variación de ingresos, costos y costo de oportunidad del accionista que afectaría a la rentabilidad y ganancia adicional del proyecto.

Figura 26. Sensibilidad del costo de oportunidad de accionista
Fuente: Elaboración propia.
El costo de oportunidad del accionista a un 33% no genera valor para el proyecto por lo que llegar a este punto seria critico

Figura 27. Sensibilidad del precio de venta
Se detalla que una variación del 3% por debajo del precio el proyecto genera un impacto negativo para la empresa.

Figura 28. Sensibilidad del costo variable unitario
Para el costo variable un punto crítico es al incrementar en un 5% sobre los costos base el proyecto genera un efecto negativo para la empresa.
 
8.11.2    Análisis por escenarios (por variables)
Dentro del análisis realizado se ha variado la variable critica que es el precio de venta que implica que ante un cambio del 95% genera perdida de 43,554.24 soles y una variación del 90% pierde valor a 87,827.06 soles.
Se adjunta los siguientes escenarios claves y críticos:
[image: ]
Figura 29. Resultados de análisis por escenarios

Figura 30. Análisis de escenarios
 
8.11.3    Análisis de punto de equilibro
El punto de equilibrio permite generar cuanto debemos de vender para no ganar ni perder frente a ello lo necesario seria cumplir un porcentaje del nivel de ventas siendo el siguiente:

Figura 31. Punto de equilibrio
Se adjunta los puntos de equilibrio para los escenarios pesimista y optimista:
[image: ]
Figura 32. Punto de equilibrio del escenario pesimista
 
Para el escenario optimista es necesario considerar una variación del precio en 105% y el costo variable disminuye a 95%.
[image: ]
Figura 33. Punto de equilibrio de escenario optimista
 
8.11.4    Principales riesgos del proyecto (cualitativos)
El proyecto implica considerar variables críticas y para ello es oportuno tomar en cuenta cuál de ellos genera mayor impacto y mayor frecuencia con su respectivo tratamiento:
[image: ]
Figura 34. Riesgos cualitativos
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
9           CONCLUSIONES 
El presente trabajo consta del desarrollo de un aplicativo móvil que brinda el servicio de reservas a locales nocturnos que incluye bares, cafés, restobar, restaurants, discotecas y karaokes, de forma rápida asegurando la disponibilidad en tiempo real.
Esta propuesta de negocios nace por la necesidad que tienen las personas de relajarse, ya que el trabajo de toda la semana, el estudio o las tareas de la casa, generan muchas veces la necesidad de desconectarse y buscar divertirse en horario nocturno que ofrece la ciudad, para compartir ocasiones o momentos especiales en pareja, amigos o familia.
Por esta razón, nace una aplicación móvil con un amplio abanico de opciones en música, comida y bebidas para relajarse y solo pensar en divertirse.
El servicio va dirigido a personas de 30 a 60 años de nivel socioeconómico A, B y C1, que buscan un lugar de diversión y hacer reservas para asegurar su disponibilidad. Por otro lado, están los locales que busquen captar más clientes, que ofrezcan un buen servicio, que cuenten con buenas instalaciones y ofrezcan un ambiente agradable. Estos locales formarán parte de una amplia red de reservas online. En ese sentido, Awsay se encargará de conectar a las personas con estos establecimientos a través de su aplicativo móvil desarrollado en Lima Metropolitana, pudiendo ganar una comisión por cada reserva realizada.
En este contexto, la empresa ha analizado sus diferentes áreas de aplicación para evaluar la viabilidad de su propuesta; entre ellos, se elaboró el plan de marketing, la cual nos permitió conocer las herramientas más adecuadas para su posicionamiento y las estrategias de marketing que aplicará. También, se diseñó el plan de operaciones para analizar a profundidad las características y funcionalidades de los procesos internos de la empresa. Finalmente, se elaboró el plan financiero de la empresa, el que permitió medir la rentabilidad del negocio y el total de la inversión total que asciende a S/248,000, lo que permitió evaluar a valor presente los flujos de caja y demostrar su viabilidad con un VAN de S/718 y una TIR de 30% lo que evidencia su rentabilidad y viabilidad. 
Por ello, se recomienda poner en marcha el proyecto “Awsay” por ser una propuesta de negocio viable, rentable y con buenas retribuciones para sus inversores a corto y largo plazo.
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11       ANEXOS
 
ANEXO 1: Términos y condiciones del usuario del Apps
1. Proceso de Reserva
Para realizar una Reserva en un local a través de nuestra Plataforma debe estar previamente registrado como usuario de la Plataforma y tramitar su Reserva en la aplicación Awsay ingresando la información que se requiera, tal como, a modo de referencia más no limitativo, la fecha, hora y, número de las personas en la Reserva. Luego de ingresada la información, verificaremos la disponibilidad del local y, se enviará una confirmación de la Reserva a la dirección de correo electrónico que hubiese ingresado al momento de crear su cuenta en la Plataforma. Al realizar una Reserva a través de nuestra Plataforma, usted se compromete a asistir a dicha Reserva en la fecha y hora seleccionada.
Usted es el único responsable de verificar, aceptar y confirmar previamente a la Reserva los términos y condiciones de la misma, y que la información ingresada en la Plataforma sea la correcta, debiendo incluir: sus datos personales y todos los datos referidos a la Reserva previamente seleccionada.
2. ¿A quién le reservas?
Nosotros solo somos intermediarios entre usted y los locales, ya que solo brindamos la gestión de Reservas en los locales a través de nuestra Plataforma. No determinamos los costos y condiciones de los servicios que brindan los Restaurantes.
3. Modificación, Cancelación e Inasistencia a la Reserva
A través de nuestra Plataforma, usted podrá realizar cualquier modificación en su Reserva sobre la fecha, hora y número de comensales con una anticipación no menor de 1 hora, quedando la confirmación de la Reserva sujeta a que existan espacios disponibles en los locales. En el más breve plazo le comunicaremos la confirmación de la modificación de su Reserva. Si no puede modificar su Reserva a través de la Plataforma, por favor comuníquese directamente con el local con una anticipación no menor de tres (3) horas al horario fijado en la Reserva, mencionando (i) que la Reserva que desea modificar fue gestionada a través de nuestra Plataforma, (ii) su nombre completo y (iii) los datos de la Reserva que desea modificar.
Si desea cancelar su Reserva, deberá hacerlo con una anticipación no menor a tres (3) horas al horario fijado en la Reserva. La cancelación se podrá realizar a través de nuestra Plataforma o llamando a los teléfonos del local. Si no pudo asistir a su Reserva y no hizo previamente la cancelación, le enviaremos un correo electrónico para informarle que se ha registrado en nuestro sistema la inasistencia a dicha Reserva.
Su cuenta de usuario en nuestra Plataforma se dará de baja si no asiste a un total de tres (3) Reservas dentro de un período de doce (12) meses. No se computarán para la baja de su cuenta de usuario aquellas Reservas a las que no haya asistido siempre que previamente haya cancelado las Reservas. Si por error recibe un aviso de inasistencia a su Reserva por correo electrónico, por favor sírvase a informarlo inmediatamente a nuestro equipo (contacto@awsay.pe) para solucionar el problema de la mejor manera.
 
ANEXO 2: Contrato de Afiliación de Locales
	 
	Contrato de Afiliación

	 
	Contenido

	 
	Detalle de las partes Involucradas

	 
	Descripción del servicio de reserva ofrecido

	 
	Costos estipulados por el servicio

	 
	Obligaciones del afiliado

	 
	Atender a nuestro cliente de la misma manera que como hubiese ido directo

	 
	Responsable de otorgar el servicio de comidas y bebidas

	 
	Responsable de la calidad servicio de comidas y bebidas

	 
	Responsable de cualquier problema suscitado con el cliente dentro de las instalaciones del local

	 
	Otorgar la reserva aceptada por la aplicación

	 
	otorgar las condiciones ofrecidas en la reserva

	 
	mantener los papeles legales en orden

	 
	Cancelar en el vencimiento los montos de las facturas

	 
	Mantenimiento del sistema de reservas

	 
	Obligaciones del Awsay

	 
	Publicar los servicios de su local con la información proporcionada en la ficha

	 
	Verificar la veracidad de la información del local

	 
	Publicitar la aplicación  para atraer nuevos clientes

	 
	Verificar la veracidad del cliente que reserva vía la aplicación

	 
	Mantenimiento del sistema de reservas

	 
	Cobrar solo el monto estipulado en el acuerdo

	 
	Verificar los documentos legales del afiliado anualmente

	 
	Firmas y fecha


 
ANEXO 3: Pre Check List
	Pre Check List
	Si
	No

	El local se encuentra limpio y ordenado?
	 
	 

	El local ofrece una carta de bebidas y/o comidas variada y de buena calidad?
	 
	 

	El local utiliza insumos en su preparación de marcas reconocidas?
	 
	 

	El local cuenta con mesas y sillas en buen estado y en cantidad de acuerdo al tamaño del local
	 
	 


 
ANEXO 4 Check List
	1
	El local tiene las licencias municipales al día?
	SI 10
	NO 0
	 

	2
	El local tiene registro de defensa civil al día?
	SI 10
	NO 0
	 

	3
	El local cuenta con registro RUC
	SI 10
	NO 0
	 

	4
	El local se encuentra limpio y ordenado?
	1 muy sucio
	7 aceptablemente limpio
	10 impecable

	5
	El local ofrece una carta de bebidas y/o comidas variada y de buena calidad?
	SI 10
	Aceptable 7
	NO 0

	6
	El local utiliza insumos en su preparación de marcas reconocidas?
	SI 10
	Aceptable 7
	NO 0

	7
	El local cuenta con mesas y sillas en buen estado y en cantidad de acuerdo al tamaño del local
	SI 10
	Aceptable 7
	NO 0

	8
	El local tiene un plano de la disposición de las mesas y sillas?
	SI 10
	NO 5
	 

	9
	El local cuenta con algún sistema de reservas de gestión?
	SI 10
	NO 5
	 


 
ANEXO 5: Inscripción de Local
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Inscripción de Local

	 
	Nombre
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Dirección
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Referencias de dirección
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Ruc
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Gerente General
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Correo Electrónico
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Teléfono
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Tipo de local
	 
	Bar
	Restaurant
	Pub
	Discoteca
	Peña

	 
	Cantidad Mesas
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Precio
	 
	$
	$$
	$$$
	$$$$
	 

	 
	Carta Scaneado
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Días de atención
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Horario
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Parqueo
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Entrega Documentos
	 
	RUC
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	Licencia Municipal
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	Defensa Civil
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	Licencia de venta alcohol
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


 
ANEXO 6: Cotización del aplicativo empresa Smart App
[image: ]
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