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RESUMEN 

 

El objetivo de este trabajo es evaluar el plan de negocios de Asesora y determinar su 

viabilidad. Asesora es una empresa de servicios, que buscará conectar mujeres con hijos, 

las cuales tienen problemas para entablar demandas legales por alimentos, con abogados 

especializados en el derecho de familia, buscando que se brinde un servicio de calidad y en 

el menor tiempo posible.  

 

Para lograrlo, Asesora desarrollará una página web y una aplicación móvil, en donde las 

mujeres puedan acceder a una lista de abogados calificados, revisar su información 

profesional y elegir al que les parezca la mejor opción, al mismo tiempo que será una vía 

para los profesionales del derecho de captar mayor cantidad de clientes sin invertir en 

publicidad o marketing.  

 

Para el desarrollo de este trabajo, se han realizado entrevistas a los posibles clientes y 

usuarios del servicio, que permitieron verificar el interés y la viabilidad de que el proyecto 

sea exitoso. En base a esas fuentes se pudo concluir que el proyecto cuenta con aceptación 

por ambas partes y que el plan de negocio de Asesora es funcional.  
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“Advisory application” 

ABSTRACT 

 

The objective of this work is to evaluate the business plan of Asesora and decide its 

viability. Asesora is a service company that will seek to connect women with children, who 

have problems to file legal food claims with lawyers specializing in family law, seeking to 

provide quality service in the shortest possible time. 

 

To achieve this, Asesora will develop a web page and a mobile application, where women 

can access a list of qualified lawyers, review their professional information and choose the 

one they think is the best option, at the same time that it will be a way for professional’s 

right to attract more customers without investing in advertising or marketing. 

 

For the development of this work, interviews have been conducted with potential clients 

and users of the service, to verify the interest and the viability that the project be successful. 

Based on these sources, it could be concluded that the project is accepted by both parties 

and that Asesora business plan is functional. 

 

Keywords: Lawyer, Woman, Family, Application, Legal. 
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1. INTRODUCCIÓN 

 

Actualmente se puede evidenciar una problemática existente en las mujeres que entablan 

una demanda por alimentos. Esto se refiere a la demora en la resolución de los casos y los 

tramites incomodos y tediosos a las que son sometidas durante el proceso. En el 2017 el 

poder judicial registro 2,440 casos por omisión a la pensión alimenticia por parte del padre 

de familia. Del mismo modo, los abogados especialistas en derecho de familia presentan 

una problemática para captar clientes porque su principal forma de contactar con ellos es a 

través de referidos y cuentan con una red limitada de contactos. 

Ante la evidencia de estas problemáticas nace ASESORA que ofrece el servicio de asesoría 

legal personalizada y enriquecida con abogados especializados en materia de derecho de 

familia a través de una aplicación. Además de contar con especialistas de calidad se 

incluyen los años de experiencia en temas de demandas por alimentos. Asimismo, se ofrece 

al profesional de derecho la facilidad de contactarse y crear una amplia y versátil cartera de 

clientes a partir de la vinculación con la aplicación móvil. 

ASESORA es una aplicación móvil elaborada para conectar a las madres de familia con un 

especialista en juicio de alimentos. La finalidad es cubrir la demanda insatisfecha existente 

de las madres de familia y abogados con esta especialidad. Al conectar ambos segmentos 

estos pueden acceder a una plataforma digital y beneficiarse de los servicios que se ofrecen 

como asesoría personalizada, en línea y especializada. 

El primer público objetivo al que está dirigido son mujeres entre de 18 a 55 años con hijos 

de los segmentos socioeconómicos B y C que necesiten asesoría o inicien un proceso legal 

por demanda de alimentos. El segundo segmento son abogados especialistas en derecho de 

familia con experiencia de 5 años a más y que desempeñen su labor de manera 

independiente. 

La ventaja del negocio radica en el hecho de ofrecer un producto innovador y diferenciador 

sobre el que existe en el mercado. La nueva tendencia de desarrollar aplicaciones móviles 

sirve de vitrina para que los abogados puedan atraer a sus clientes y así como también para 

que madres de familia puedan conectarse al mundo digital y recibir asesoría de manera 

personalizada y en tiempo real desde la comodidad de su hogar o trabajo. Adicional a ello, 

ASESORA resulta ser una opción accesible, económica y confiable porque la principal 

preocupación es poder brindar una respuesta asertiva y resultados favorables en cada caso. 
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2. ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO 

2.1. Idea / Nombre del negocio 

 

En los últimos años el desarrollo de Apps ha ido evolucionando y creciendo, según el 

departamento de investigación con respecto, Merca 2.00 (2018) sostiene que  en marzo del 

2017 se reportaron 2 mil 800 millones de aplicaciones en la tienda Google Play y 2 mil 200 

millones en la tienda Apple, por esta razón la idea de negocio “ASESORA” se enfoca en 

desarrollar una aplicación móvil que brinde asesoría legal en demanda de alimentos a los 

usuarios finales, que serían mujeres que estén afrontando este problema, siguiendo la 

tendencia del mercado.  

 

2.2. Descripción del producto / servicio a ofrecer 

 

Asesora ofrece una aplicación que conecte a las madres solteras con abogados que brinden 

servicio legal.  

La solución está dirigida a dos segmentos de mercado: 

Segmento uno: Abogados con experiencia en juicios de alimentos y con problemas para 

captar nuevos clientes.  

Segmento dos: Mujeres divorciadas/Separadas con hijos entre 0 y 28 años con problemas 

para llegar a un acuerdo con el padre. 

Por medio de la aplicación móvil de asesoría legal se busca interconectar a los dos 

segmentos a través de un medio fácil y rápido de manejar, de una manera en que reduzca el 

tiempo en que las mujeres encuentren una solución para sus problemas y los abogados 

capten nuevos clientes. 
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2.3.  Equipo de Trabajo 

 

Jussi Aybar Cachay 

 

Jefe de Contabilidad y Finanzas en la empresa Foresta Internacional, 

experiencia profesional comprobada de más de 10 años de gestión. 

Maneja competencias para trabajar en equipo empleando habilidades 

blandas; con gran sentido de responsabilidad capaz de generar valor 

agregado a la organización mediante creación de ideas innovadoras e 

iniciativa propia para la resolución de problemas de manera eficaz. 

 

Judith Malca Facho 

 

Jefe de Operaciones en empresas dedicadas al rubro de eventos 

empresariales. Sus 10 años de experiencia en el rubro comercial han 

logrado afianzar sus competencias laborales y habilidades blandas. 

Posee una gran capacidad de trabajo, integración, flexibilidad, 

dinamismo y habilidad para enfrentar situaciones de desafío y 

superación. Especialista en ejercer liderazgo para desempeñar roles dentro de un equipo.  

 

Jhuliana Ancajima Chavez 

 

Jefe de Marketing en distintas empresas del rubro retails. 

Especialista en establecer relaciones sociales dentro del ámbito 

profesional y con habilidad para conducir negocios en 6 idiomas. 

Está comprobado que posee destrezas en diferentes ambientes 

empresariales y culturales. Espíritu emprendedor, con iniciativa y capacidad de 

organización y gestión. 
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3. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO 

3.1. Análisis Externo 

 

3.1.1.  Análisis PESTEL: político-legal, social-cultural, demográfico, global, 

económico, medioambiental y tecnológico. 

 

 

Factores Políticos 

A lo largo del 2018, el Perú ha experimentado una serie de imprevistos políticos que 

involucran temas como vacancia presidencial, corrupción en el Poder Judicial, 

enfrentamientos y separaciones en los partidos políticos en el Congreso de la Republica, 

expresidentes pidiendo asilo extranjero, un referéndum sobre cambios constitucionales, 

entre otros, sumados a las elecciones para nuevos gobernadores regionales, y alcaldes 

provinciales y distritales. 

Todo esto ha tenido un impacto negativo en el desempeño económico del 2018, si bien la 

tasa de crecimiento no ha sido baja. Para el 2019, están presentes una fuerte incertidumbre 

relacionada con el ámbito judicial y del Ministerio Público (destapes de corrupción e 

investigaciones a los fiscales), la reestructuración de las fuerzas al interior del Congreso de 

la República, y las decisiones que tome el presidente Martín Vizcarra. 

La opinión pública desempeña un rol fundamental en todo esto. Hasta febrero del 2019, la 

aprobación del gobierno actual, del Congreso y del Poder Judicial no llegó a pasar el 50%. 

Por lo pronto, el presidente Vizcarra tiene una mayor aprobación que su gobierno. En ese 

sentido, tal vez haga falta abordar de manera más coherente los temas que la población 

considera prioritarios: combatir la corrupción, mejorar la calidad de la educación y mejorar 

la calidad de la salud pública. El anuncio de la intención de adelantar elecciones de parte 

del presidente Martín Vizcarra en el último discurso presidencial ha alterado los ciclos 

políticos. 
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Figura 1. Porcentaje de desaprobación al congreso y poder judicial por parte de la 

ciudadanía, por IPSOS 2019 

 

La tendencia de desaprobación y el descrédito, la falta de credibilidad y de legitimidad 

están desde hace mucho tiempo del congreso y poder judicial, teniendo como indicadores 

altos en desapruebo por parte de la población. (Diario El Comercio, 2019). 

 

Factores Legales 

El ámbito judicial, al que corresponde el derecho de familia a medida de los años ha ido 

mejorando las gestiones legales y no está de más comentar que también se han considerado 

mejoras en los mecanismos para el cumplimiento de los derechos que corresponden a los 

menores, siendo éstos los más afectados, en tal sentido que el (la) demandado(a) podría 

llegar hasta la cárcel por incumplimiento de la resolución que el juez dictamine. 

Sin embargo en el Perú aún se vienen mejorando estos mecanismos, tanto así que en 

muchos de los casos el proceso llega a durar 1 año y una vez emitida la resolución a favor 

del demandante esta pasa a esperar 1 año adicional para poder ver el primer ingreso por lo 

demandado. A pesar que estos casos se han categorizado de celeridad, debiendo resolverse 

en un máximo de 30 días hábiles, estos no se resuelven en el plazo indicado y del total de 

demandas solo el 3% se concreta en el lapso mencionado (Diario Gestión, 2018). 

Si bien la normativa legal indica un límite como máximo al momento de calcular la pensión 

alimenticia del demandado siendo esta del 60%, esta puede variar por la cantidad de hijos e 

ingresos que se sustenten tanto así que se dan los casos que solo se calcula el 20% o 30% 
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del ingreso del demandado hacia el menor. Base legal – 7654 Ley de pensiones 

alimentarias e inciso 6 del artículo 648 del Código Procesal Civil. (Diario Correo, 2019). 

 

Factores Económicos 

Según el diario Gestión, la economía peruana viene sufriendo un revés en su crecimiento, si 

bien en años anteriores llegó a un crecimiento anual de hasta el 8%, en el año 2018 la tasa 

de crecimiento solo llegó al 4% y se estima que este año crezca solo 3.5%.(Diario Gestión, 

2019). Existen distintos motivos que explican la desaceleración del crecimiento económico, 

uno de ellos es la baja en los precios de los metales, otro aspecto importante fueron los 

fenómenos climáticos, además una menor demanda interna, en conjunto han logrado que la 

economía peruana no crezca en los mismos niveles de años anteriores. (Semana 

Económica, 2019) 

Se debe tener en cuenta que en los últimos años la política del Perú ha tenido graves 

problemas de corrupción, y existe mucha incertidumbre que ocasiona un menor interés de 

los inversionistas extranjeros por colocar su dinero en el país. 

Uno de los principales problemas de la falta de crecimiento de la economía es el 

desempleo. El INEI reveló que la tasa de desempleo en Lima Metropolitana se ubicó en 

6.5% con 341,700 personas que buscan un empleo activamente. Ésta fue la tasa más baja 

entre similares trimestres móviles de los últimos tres años. (Semana Económica, 2019) 

Según el INEI en el año 2017 existen 8 millones de madres y el 65.6% de ellas trabajan, el 

32.2% solo son amas de casa y el 2.2% busca trabajo. 

Uno de los principales problemas que presentan los abogados es la captación de clientes, 

ASESORA le ofrece a los abogados independientes la opción de captar clientes para 

generar ingresos y a las madres solteras la opción de contar con un servicio de calidad, de 

fácil acceso y económico. 

En el sector de demandas de pensión de alimentos, las demandantes mujeres suman 3,347, 

representando el 95,3%  de las demandas en el Perú. (Editorial Mano Alzada, 2018). 

Asimismo, los promedios de pago a los abogados es de S/ 2000 para todo el procesos 

correspondiente (Diario Perú 21, 2012). 

 

Factores Sociales 

Los aplicativos móviles tienen una gran aceptación a nivel mundial. En el Perú, el 

consumidor ha ido evolucionando y adoptando nuevos hábitos, gracias a la globalización, el 

internet, la adquisición de nuevas tecnologías, y el manejo inmediato de la información y es 

http://semanaeconomica.com/tags/lima-metropolitana
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por esta razón que cada día se vuelve más exigente y con una mayor capacidad para decidir 

e influenciar a otros consumidores, compartiendo sus experiencias de compra con sus 

diferentes círculos en las redes sociales. 

En la actualidad existen nuevas formas de comportamiento de los consumidores asociadas a 

un perfil de consumidor más informado, que constantemente busca nueva información, con 

mayor nivel de formación, más juicioso, que busca minimizar los riesgos y que quiere 

seguridad y simplicidad en el proceso de compra. 

Otro factor social importante es que en el año 2017 en el Perú del total de madres el 16.4% 

están separadas y el 0.8% divorciadas, aunque el número promedio de hijos es de 2.5 según 

el INEI. Se ha comprobado que a menor nivel educativo mayor es la cantidad de hijos. Por 

lo mismo las madres solteras o separadas necesitan ayuda y asesoramiento para poder 

emprender una demanda de alimentos (Diario Andina, 2017).  

 

 Con respecto al desempleo se da en 6.5% con 341,700 personas que buscan un empleo  

activamente. Siendo la tasa más baja del primer trimestre. En cuanto al ingreso promedio 

mensual de la fuerza laboral en Lima Metropolitana, éste se situó en S/1,674. Siendo que 

los hombres ganan aproximadamente S/1, 924,7 y de las mujeres en S/1, 370,3; es decir, los 

hombres ganan en promedio S/554.4 más que las mujeres (Semana Económica, 2019) 

 

Figura 2. Población (en miles de personas) subempleada por horas, por INEI 2019. 

 

 

Factores Tecnológicos 

El uso de la tecnología se ha convertido hoy en un elemento fundamental para el 

crecimiento y la sobrevivencia de los negocios. Las empresas deben estar preparadas para 

solventar las necesidades de un mundo global y dinámico. El uso de los aplicativos móviles 
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se ha extendido en forma considerable: muchas empresas de diversos sectores, como la 

banca, los seguros, salud, turismo, gastronomía, etc. ya trabajan con aplicaciones móviles 

como algo natural. 

El Instituto Nacional de estadística e Informática (INEI), según la encuesta nacional de 

hogares realizada el segundo semestre del año 2017, dio a conocer que 79.6% de la 

población que usa internet lo hace a través de un celular. Por área de residencia, 84% de la 

población usuaria residente en Lima Metropolitana, el 77.4% en el resto urbano y el 67.1% 

en el área rural (Diario Gestión, 2019). 

Con respecto al comercio Electrónico en el Perú, son el 76% de las transacciones realizadas 

en Smartphone, lo cual, hace que el país sea parte de los países donde el teléfono móvil 

desempeña un papel importante (Perú Retail, 2018). 

ASESORA promueve la innovación en el sector legal. Con el auge digital, el derecho 

enfrenta nuevos retos y requiere adaptarse a las nuevas condiciones del mercado a través de 

un replanteamiento en la relación entre abogado y cliente que haga uso de tecnología. Una 

App móvil es beneficiosa, porque permitirá fortalecer la marca -mediante una interacción 

constante con los usuarios, obtener mayor visibilidad -porque se encontrará activa para 

miles de usuarios interesados en el producto-, así como acelerar el tiempo de atención -

después de haberse descargado en los equipos de los usuarios estos podrán acceder a una 

aplicación rápida y sencilla de uso, con un diseño orientado a tener una gran experiencia de 

usuario y obtener los máximos resultados de venta para el negocio. 

 

Factores Ecológicos 

En la actualidad responsabilidad ambiental ha tomado mucha fuerza, teniendo en cuenta la 

contaminación que se ha dado en las últimas décadas. En estos últimos años las personas 

han ido tomando conciencia de la importancia que tiene el cuidar el medio ambiente. 

Empresas de todo el mundo han realizado cambios importantes en sus procesos para evitar 

la contaminación y para cuidar los recursos naturales. 

Ahora que el mundo se encuentra en la era de la digitalización, el principal aporte de esto al 

ambiente es el ahorro de papel y con eso evitar la tala de árboles. En el caso de ASESORA, 

al ser un APP se incluye dentro de las empresas de la era digital. 

 

3.1.2. Análisis de la Industria: Análisis de las 5 fuerzas de Porter: 

Competidores, clientes, proveedores, productos sustitutos, competidores 

potenciales. 
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Rivalidad de competencia 

BAJA “Asesora” es nueva en el mercado y en el rubro asesorías legales enfocadas en la 

protección familiar direccionada a resolver casos, siendo innovadora, lo cual esto brinda 

una brecha más amplia de aceptación por parte de los usuarios. Otra rivalidad que se puede 

identificar es las asesorías gratuitas y resoluciones de casos por parte de la Defensoría del 

pueblo ofrecen para los casos de pensión de alimentos. Además, en el mercado digital 

(APP’s) se ofrecen servicios parecidos tales como: 

 

● Legal App, esta es una aplicación que puede ser descargada a través 

de cualquier dispositivo móvil que cuente con sistemas Android y 

iOS. Brinda servicio de asesoría de asuntos laborales, alquileres, el 

funcionamiento de consorcios y otros tantos temas jurídicos 

brindando a través de las aplicativas respuestas rápidas, ósea se 

enfoca en resolver los casos, si no en responder a las consultas. 

 

   

Figura 3. Aplicación Legal APP, por Google Apps 2019 

 

Este aplicativo cuenta con asuntos más amplios de asesoramiento comparado con 

“Asesora”, debido a que es una APP creada por el Gobierno Colombiano, para 

brindarles a sus ciudadanos respuestas rápidas sobre consultas básicas y dudas 

legales. 

En el Perú no existe una aplicación que ofrezca el mismo servicio que “Asesora”. 

Mientras que la Defensoría del Pueblo ofrece a los ciudadanos realizar la 

demanda por alimentos sin necesidad de contar con una firma de abogados, se 
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sabe que la mayoría de las demandas si un seguimiento personalizado no logran 

ser muy efectivas y el tiempo de demora para que se hagan efectivas es muy 

largo a comparación de cuando un abogado se hace cargo del caso de manera 

personalizada. Por la misma razón, ASESORA pone a disposición de los 

usuarios a profesionales que brinden la atención adecuada y eficiente, además de 

realizar el seguimiento de cada caso con el fin de encontrar soluciones 

inmediatas. Como también tener acceso a la información de manera rápida y 

sencilla.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 4. Blog Defensoría del pueblo, Elaborado por Defensoría del Pueblo 2019 

 

Otros accesos que puede tener el usuario son los servicios de asesoría 

presencial, ya sea a través de abogados independientes o por medio de los 

estudio de abogados, como también a través de internet, existen algunos 

estudios que cuentan con páginas webs. 

 

 Potenciales Competidores 

MEDIO, en caso se presenten nuevos competidores el mercado que 

también enfoquen sus servicios personalizados y de resolución de casos con 

respecto a la pensión de alimentos. Existen excelentes abogados 

profesionales que pueden tomar la decisión de formar un negocio con las 

mismas características. Es por ello que se da este proyecto ASESORA que 
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tiene como fin contactar a las mujeres con problemas legales  con abogados 

especializados en el derecho de familia.  

 

 Productos sustitutos 

 

MEDIO. En el mercado actual solo se podría considerar como producto 

sustituto a los servicios que ofrecen los estudios de abogados, también las 

organizaciones como defensoría del pueblo, y algunas campañas de 

asesorías gratuitas. 

 

 Poder de los proveedores 

BAJO. Los proveedores tienen mayor poder de negociación cuando sus 

productos son importantes para la empresa, en el caso de “Asesora” los 

principales proveedores serían las empresas que ofrecen software, y las 

empresas que ofrecen servicios de programación y diseño de aplicaciones y 

de páginas webs, con la cantidad de oferta que existe en el mercado, los 

proveedores no tienen gran poder de negociación, pues si no se está 

conforme con uno se puede elegir a otro. 

 

 Poder de los clientes 

MEDIO. Los clientes tienen poder de negociación importante en cuanto 

adquieran el producto o servicio en cantidades grandes, en el caso de 

“Asesora” debido a que está dirigido a dos sectores diferentes como 

clientes están los abogados y como usuarias las mujeres, el poder de 

negociación de los abogados es mayor que el de las usuarias. 
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3.2. Análisis Interno: Cadena de Valor 

 

Figura 5. Cadena de Valor Asesora, por Elaboración Propia 2019 

 

3.3. Análisis FODA 

 

 Fortalezas 

F1: La primera plataforma a nivel nacional dirigido a las madres del Perú 

con problemas de demanda de alimentos, violencia familiar y a abogados 

especialistas en derecho de familia.  

F2: Abogados altamente calificados en la especialidad de derecho civil y de 

familia, trazabilidad y seguimiento de los casos. 

F3: El equipo cuenta con excelentes profesionales, egresados de las 

carreras top de las universidades a nivel nacional con experiencia en el 

manejo de los clientes. 

 

Oportunidades 

O1. Los aplicativos móviles tienen una gran aceptación a nivel mundial. El 

lugar con más acceso internet es a través de la telefonía móvil con un 

34.2% con una frecuencia de uso de 70.3% al día. 
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O2. Hay un crecimiento de la demanda del servicio ofrecido por la 

empresa. Según el INEI, en el Perú del total de madres el 16.4% están 

separadas y el 0.8% divorciadas, aunque el número promedio de hijos es de 

2.5 Se ha comprobado que a menor nivel educativo mayor es la cantidad de 

hijos. Por lo mismo las madres solteras o separadas necesitan ayuda y 

asesoramiento para poder emprender una demanda de alimentos 

O3. El negocio tiene un bajo costo operativo.  

O4. En el mercado no hay competidores directo 

O5. El 66.9% de las mujeres en el Perú son madres, lo que representa una 

cifra de casi ocho millones de mujeres, de acuerdo con el INEI. 

 

Debilidades 

D1: La cartera de clientes está en formación. 

D2: Capital financiero limitado para iniciar el negocio. 

D3 Poca Experiencia en el rubro Legal y Digital. 

 

Amenazas  

A1: El crecimiento económico del país empezó con una desaceleración al 

2.8% a causa de la incertidumbre política. 

A2: Asesorías y consultorías (estudios de abogados) 

3.4. Visión 

Ser la primera plataforma virtual a nivel nacional en asesorías de casos legales, 

brindando información y resolución de los problemas de forma efectiva a través de 

un servicio altamente calificado. 

 

3.5.  Misión 

Otorgar facilidades a los clientes para encontrar a través de la plataforma virtual a 

los mejores asesores profesionales en derecho, que puedan resolver sus casos 

latentes, mediante la contactabilidad rápida y confiable. 
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3.6.  Estrategia Genérica 

La estrategia de ASESORA está basada en la diferenciación, ofreciendo un 

servicio especializo bajo un segmento, mujeres del Perú que tengan problemas para 

recibir la pensión alimenticia de sus hijos menores de edad o en edad de estudios. 

La plataforma, ofrece la oportunidad de acceder a mayores asesores legales y a la 

vez a los abogados contactar con clientes de forma más efectiva y rápida. 

 

3.7. Objetivos Estratégicos:  

Rentabilidad: Se espera que para el 2021 Asesora sea líder en el mercado y 

reconocido por su marca, que todos los peruanos sepan donde localizar y reducir 

los casos que aún están en espera y sean un 40% más efectivos, generando más 

afiliaciones. 

Participación en el mercado de Proveedores: Contar con un 30% de afiliaciones 

con proveedores y clientes del servicio profesionales en derecho para el año 2020 

que sean emprendedores, deseen manejar sus tiempos y tener más clientes. Se 

evaluara el aumento de proveedores cada trimestre, y se establecerá metas 

comerciales. 

Evaluación que se realizará dos veces al mes del Feedback que darán los usuarios y 

observaciones de atención, mediante calificaciones del servicio dado por el 

abogado, para así mejorar mediante KPIS indicador que mide la gestión de calidad 

mediante Métricas que van identificar el rendimiento de la empresa con el fin de 

brindar un excelente servicio confiable y seguro. 

 

4. INVESTIGACIÓN / VALIDACIÓN DE MERCADO 

 4.1. Diseño metodológico de la investigación / metodología de validación de hipótesis 

 

Entrevistas a profundidad: Aplicación del guion con resumen de cada una.  

Segmento clientes: 

1. ¿Cuánto años tienes? 

2. ¿Tienes hijos? 

3. ¿Cuál es la situación legal de tu relación con el padre de tu hijo? 

4. ¿Cómo llevas tu situación con él? 

5. ¿Cómo haces para cubrir los gastos de manutención de tu hijo? 

6. ¿Cuáles son los problemas que sueles tener? 
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7. ¿Con que frecuencia suceden? 

8. ¿Cuál es lo más crítico que te ha sucedido con respecto al problema? 

9. ¿Cuál es la solución que encontraste? 

10. ¿Interactúas a través de dispositivos móviles? 

11. ¿Ha realizado pagos por internet? 

Segmento Abogados: 

1. ¿En qué especialidad se desempeña? 

2. ¿Está ejerciendo actualmente? 

3. ¿Cuéntame cómo hiciste la última vez que quisiste captar clientes?  

4. ¿Qué problemas se te presentaron en ese momento? 

5. ¿Estos problemas se presentan habitualmente? 

6. ¿Qué es lo más complicado en esta situación? 

7. ¿Cuál es la solución que encontraste? 

8. ¿Interactúas a través de dispositivos móviles? 

9. ¿Ha realizado pagos por internet? 

 

 

4.2. Resultados de la Investigación 

Segmento Clientes 

 

Tabla 1 

Entrevista 1  

Entrevista N°1 – Isolina Zavaleta 

Problema ● El acuerdo establecido con su ex pareja no se cumple. 

● El padre está solicitando la tenencia, para evitar el pago de la 

pensión. 

● Proceso legal muy largo. 

Resumen   

● La madre de familia comenta que el padre de su hija incumple 

con el pago de la pensión, deposita menos del monto 

establecido por el juez y, como consecuencia de ello, no cubre 

las necesidades básicas de la menor. La entrevistada menciona 

que ella se ocupa de la mayoría de gastos de su menor hija y 

que el padre está buscando la tenencia legal de la menor. 

  

Link  https://soundcloud.com/jussi-aybar/isolina-zavaleta-2019-06-17-at-

020840 

  

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

https://soundcloud.com/jussi-aybar/isolina-zavaleta-2019-06-17-at-020840
https://soundcloud.com/jussi-aybar/isolina-zavaleta-2019-06-17-at-020840
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Tabla 2 

Entrevista 2 

Entrevista N°2 – Giuliana Alburqueque 

Problema ● Las pensiones no son constantes. 

● No ha iniciado una demanda por alimentos. 

● Desconoce los procesos legales. 

Resumen   

● La entrevistada nos comenta que tiene un trato cordial con el 

padre de su hijo, no tiene problemas con las visitas y los 

cuidados del niño y que los dos comparten las 

responsabilidades. Pero en cuanto al tema de la pensión 

alimenticia, el padre no manifiesta responsabilidad, alegando 

que solo tiene trabajos eventuales. Por esta razón, la 

entrevistada se encuentra buscando asesoría legal.  

  

Link  https://soundcloud.com/jussi-aybar/giuliana-alburqueque-2019-06-17-

at-020900 

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

 

Tabla 3 

Entrevista 3 

Entrevista N°3 – Leonor Sernaqué 

Problema ● Las pensiones no son constantes. 

● No ha iniciado una demanda por alimentos. 

● Desconoce de procesos legales. 

Resumen   

● La entrevistada manifiesta que su ex esposo se comprometió  

con ella en asumir responsabilidad del pago de la educación de 

sus hijos, lo que actualmente no cumple, argumentando que 

solo tiene trabajos eventuales, lo que le impide cumplir con sus 

responsabilidades. Debido a ello, la entrevistada se ve en la 

necesidad de recurrir al apoyo económico de su familia. 

 

  

Link https://soundcloud.com/jussi-aybar/leonor-sernaque-2019-06-17-at-

64545-pm 

Nota: Elaboración Propia 2019 

https://soundcloud.com/jussi-aybar/giuliana-alburqueque-2019-06-17-at-020900
https://soundcloud.com/jussi-aybar/giuliana-alburqueque-2019-06-17-at-020900
https://soundcloud.com/jussi-aybar/leonor-sernaque-2019-06-17-at-64545-pm
https://soundcloud.com/jussi-aybar/leonor-sernaque-2019-06-17-at-64545-pm
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Tabla 4 

Entrevista 4 

Entrevista N°4 – Melissa Ramirez 

Problema ● Falta de comunicación 

● Falta de un acuerdo de pensión. 

● Las pensiones no son constantes. 

Resumen  

● La madre de familia de familia, comenta que ella trabaja para 

asumir la manutención de sus hijos, porque el padre no les da 

una pensión de forma constante.  

● La entrevistada manifiesta además que la comunicación es 

muy poca y no hay un acuerdo legal.  

  

Link https://soundcloud.com/judith-steffany-malca-facho/entrevista-madre-

de-familia-1 

 

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

Tabla 5 

Entrevista 5 

Entrevista N°5 – Angélica 

Problema ● Falta de comunicación 

● Falta de un acuerdo de pensión 

● Las pensiones no son constantes 

Resumen  ● La madre de familia comunica que no tiene comunicación 

directa con el padre de su hija, la poca comunicación que 

mantienen es a través de terceros.  

● La entrevistada manifiesta que el padre de la menor no cubre 

los gastos todos los meses, por lo que ella se ve en la necesidad 

de trabajar de forma part time e independiente para cubrir los 

gastos de alimentación y educación de su hija. 

  

Link https://soundcloud.com/judith-steffany-malca-facho/entrevista-madre-

de-familia-2 

 

  

https://soundcloud.com/judith-steffany-malca-facho/entrevista-madre-de-familia-1
https://soundcloud.com/judith-steffany-malca-facho/entrevista-madre-de-familia-1
https://soundcloud.com/judith-steffany-malca-facho/entrevista-madre-de-familia-2
https://soundcloud.com/judith-steffany-malca-facho/entrevista-madre-de-familia-2
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Nota: Elaboración Propia 2019 

 

 

Tabla 6 

Entrevista 6 

Entrevista N°6 – Ada García 

Problema ● No existe un régimen de visitas. 

● Poca comunicación  

● Falta de compromiso con la conciliación acordada. 

Resumen   

● El padre del menor trabaja en provincia por lo que la 

comunicación con la entrevistada solo es telefónicamente. Por 

consiguiente, no hay un régimen de visitas donde el menor 

pueda interactuar con su padre. Otro punto que menciona la 

entrevistada es que el monto que percibe mensualmente no es 

una cantidad fija y por ese motivo tiene que recurrir a trabajos 

independientes para poder cubrir los gastos que suscita la 

crianza de un menor. 

  

Link https://soundcloud.com/milagros-palomino-754037561/entrevista-2-

madre-1/s-fPdym 

  

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

 

Tabla 7 

Entrevista 7 

Entrevista N°7 – Chanelly Reyes 

Problema ● El acuerdo establecido con el ex conyugue no se cumple. 

● No existe un juicio de por medio. 

● Desconoce los procesos legales. 

Resumen   

● El padre del menor no cumple mensualmente con la pensión es 

por eso que la madre de familia está optando por empezar un 

proceso legal más a fondo para que de esa manera el padre 

tome conciencia de la responsabilidad y por ende de los gastos 

que implica la manutención de un menor. De igual modo, la 

entrevistada trabaja de manera independiente para poder 

solventar los gastos mensualmente. 

https://soundcloud.com/milagros-palomino-754037561/entrevista-2-madre-1/s-fPdym
https://soundcloud.com/milagros-palomino-754037561/entrevista-2-madre-1/s-fPdym
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Link https://soundcloud.com/milagros-palomino-754037561/entrevista-3-

madre-de-familia-2/s-3FTOe 

  

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

 

 

Tabla 8 

Entrevista 8 

Entrevista N°8 – Carla Morales 

Problema  

● El monto acordado insuficiente. 

Resumen  
 

● La entrevistada declara que se encuentra en medio de un acuerdo 

legal con el padre sus hijos y por ende la relación que llevan es 

cordial por el bien de los mismos. También menciona que el 

monto que el padre deposita no es suficiente para cubrir ciertos 

gastos mensuales y por ese motivo ella se ve obligada a trabajar de 

manera independiente a pesar de su avanzado estado de gestación.  

  

Link https://soundcloud.com/milagros-palomino-754037561/entrevista-4-

madre-de-familia-3/s-2efOE 

 

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

 

Tabla 9 

Entrevista 9 

Entrevista N°9 – Mariela Pacherres 

Problema ● El acuerdo establecido con el ex conyugue no se cumple. 

● No existe un juicio de por medio. 

Resumen   

● El padre de las menores hijas de la entrevistada no cumple 

con el acuerdo establecido inicialmente y no se hace cargo de 

los gastos de manutención, no dispone de compromiso al 

cumplimiento de su deber. La madre para poder solventar los 

gastos que incurren sus menores hijas tiene que trabajar. 

Según indica el padre no tiene interés en cumplir y tampoco 

https://soundcloud.com/milagros-palomino-754037561/entrevista-3-madre-de-familia-2/s-3FTOe
https://soundcloud.com/milagros-palomino-754037561/entrevista-3-madre-de-familia-2/s-3FTOe
https://soundcloud.com/milagros-palomino-754037561/entrevista-4-madre-de-familia-3/s-2efOE
https://soundcloud.com/milagros-palomino-754037561/entrevista-4-madre-de-familia-3/s-2efOE
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se siente obligado.  

● La obligación no se percibe como tal, puesto que la madre no 

cuenta con una demanda o acuerdo por ley que lo obligue a 

hacerse responsable. 

  

Link https://youtu.be/-5d6iDLPe44 

Nota: Elaboración Propia 2019 

Tabla 10 

Entrevista 10 

Entrevista N°10 – Janet Timana  

Problema ● Las pensiones no son constantes. 

● El monto no alcanza para los gastos. 

Resumen   

 

 

● La madre de familia cuenta con dos menos hijos, menciona que 

el padre le solía hacer entrega de una manutención económica al 

comienzo de la separación, sin embargo con el pasar del tiempo 

esto ya no se cumple e incluso en ocasiones tiende a reducir el 

monto inicial acordado. Esta situación hace que la relación entre 

el padre y la entrevistada no sea buena. También comenta que el 

monto entregado desde un inicio no cubre con la totalidad de los 

gastos que se incurren, puesto que unos de los menores tiene 8 

meses y ello conlleva un mayor gasto, sin considerar los 

constantes los gastos médicos que tienen. 

Link https://drive.google.com/file/d/1-5Xa-

BOi_5xlJLIgaZDvFbnkPFNf17kN/view?usp=drivesdk 

Nota: Elaboración Propia 2019 

  

https://youtu.be/-5d6iDLPe44
https://drive.google.com/file/d/1-5Xa-BOi_5xlJLIgaZDvFbnkPFNf17kN/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/file/d/1-5Xa-BOi_5xlJLIgaZDvFbnkPFNf17kN/view?usp=drivesdk
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Segmento Abogados 

Tabla 11 

Entrevista Abogados 1 

Entrevista N°1 – Dr. Juan Carlos Torres 

Problema ● La desconfianza del cliente al momento de concretar  el 

servicio legal 

● Posee red limitada de contactos 

Resumen  
● El profesional de derecho manifestó que consigue sus clientes 

a través de recomendaciones personales que les proporcionan 

sus amistades y sus anteriores clientes. Pero pone énfasis en 

que en la primera entrevista con un cliente se tiene que 

transmitir confianza y generarles seguridad, para poder 

captarlos. 

Link  https://soundcloud.com/jussi-aybar/dr-juan-carlos-torres-2019-06-17-

at-020528 

Nota: Elaboración Propia 2019 

Tabla 12 

Entrevistas Abogados 2 

Entrevista N°2 – Dr. Arturo Lama 

Problema ● La desconfianza del cliente 

● Posee red limitada de contactos 

Resumen   

● El profesional de derecho manifestó que consigue sus clientes a 

través de recomendaciones personales que les proporcionan sus 

anteriores clientes. Mantiene una comunicación adecuada con 

ellos, con el fin de trasmitirles confianza y seguridad. Así 

mismo, les ofrece facilidades en cuestión de trámites y 

acuerdos económicos que beneficie a los clientes. 

  

Link  https://soundcloud.com/jussi-aybar/dr-arturo-lama-munoz-2019-06-

17-at-020809 

Nota: Elaboración Propia 2019 

https://soundcloud.com/jussi-aybar/dr-juan-carlos-torres-2019-06-17-at-020528
https://soundcloud.com/jussi-aybar/dr-juan-carlos-torres-2019-06-17-at-020528
https://soundcloud.com/jussi-aybar/dr-arturo-lama-munoz-2019-06-17-at-020809
https://soundcloud.com/jussi-aybar/dr-arturo-lama-munoz-2019-06-17-at-020809


22 

 

Tabla 13 

Entrevista Abogados 3 

Nota: Elaboración Propia 2019 

Tabla 14 

Entrevista Abogados 4 

Entrevista N°4 – Andrea Figueroa 

Problema ● Posee red limitada de contactos. 

● Falta de confianza de los posibles clientes 

Resumen  ● La profesional de derecho comentó que captaba clientes a través 

de referencias, de conocidos, amigos y entablando nuevas 

relaciones.  

● Ella considera que el principal problema además de las pocas 

conexiones que se pueden tener al iniciar la carrera, es el hecho de 

la confianza de las personas en que ellos puedan llevar sus casos 

de la forma correcta.   

Link https://soundcloud.com/judith-steffany-malca-facho/entrevista-abogado-2 

Nota: Elaboración Propia 2019 

Tabla 15 

Entrevista Abogados 5 

https://soundcloud.com/judith-steffany-malca-facho/entrevista-abogado-2
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Entrevista N°5 – Juan José Ardiles 

Problema ● Posee red limitada de contactos. 

● Falta de confianza de los posibles clientes 

Resumen  

● El profesional de derecho nos comenta que capta clientes a 

través de referidos, y que los principales problemas es que las 

personas no necesiten el servicio o no están interesados por la 

falta de confianza que pueden tener.  

● Y lo más complicado es el tiempo que puede demorar captar a 

los nuevos clientes.    

Link https://soundcloud.com/judith-steffany-malca-facho/entrevista-

abogado-3 

 

Nota: Elaboración Propia 2019 

Tabla 16 

Entrevista Abogados 6 

Entrevista N°6 – Jeremías Silva 

Problema ● Posee red limitada de contactos. 

● Relaciones cerradas para captar clientes. 

Resumen  

 

● El profesional de derecho manifestó que consigue sus clientes 

a través de las relaciones que estableció en sus anteriores 

trabajos. A lo largo de su experiencia profesional se ha 

enfrentado a casos en los que no era su especialidad pero que 

le ha tocado estudiar a profundidad para poder brindar un buen 

resultado porque en la mayoría de casos se trataba de referidos. 

Link https://soundcloud.com/milagros-palomino-754037561/entrevista-1 

Nota: Elaboración Propia 2019 

Tabla 17 

Entrevista Abogado 7 

https://soundcloud.com/judith-steffany-malca-facho/entrevista-abogado-3
https://soundcloud.com/judith-steffany-malca-facho/entrevista-abogado-3
https://soundcloud.com/milagros-palomino-754037561/entrevista-1
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Entrevista N°7 – Enzo Olivar 

Problema ● Posee red limitada de contactos. 

● Solo capta clientes a través de contactos.  

Resumen   

● El abogado entrevistado indica sólo captar clientes por medio 

de contactos o recomendaciones familiares, de amistades y 

colegas. En el tiempo que viene ejerciendo su profesión ha 

tenido contratiempos con algunos de sus clientes, puesto que 

los mismos suelen creer que los casos que se llevan 

judicialmente se pueden resolver de manera rápida y no toman 

en cuenta los plazos que maneja el poder judicial.  

Link https://drive.google.com/file/d/1--

4N_qLDyZg6wpzsg_IWVGw6CPiv7XfR/view?usp=drivesdk 

Nota: Elaboración Propia 2019 

Tabla 18 

Entrevista Abogados 8 

Entrevista N°8 – Julio Yovera 

Problema ● Desconfianza por parte del cliente para concretar relaciones 

laborales.  

Resumen   

● El abogado indica que algunos clientes suelen desconfiar al 

momento de relacionarse para iniciar un caso, puesto que 

como todo vínculo requiere de confianza y transparencia. 

● Sin embargo no suele ser un problema constante y tampoco 

tiende a culminar la relación profesional, pues según indica 

el profesional este suele indicarle todos los percances que el 

caso pudiese presentar a lo largo del vínculo.  

Link https://drive.google.com/file/d/1Zsay4cVZ09B9C4JogQafsejrxbbX

Q1BK/view?usp=drivesdk 

 

Nota: Elaboración Propia 2019 

Tabla 19 

https://drive.google.com/file/d/1--4N_qLDyZg6wpzsg_IWVGw6CPiv7XfR/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/file/d/1--4N_qLDyZg6wpzsg_IWVGw6CPiv7XfR/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/file/d/1Zsay4cVZ09B9C4JogQafsejrxbbXQ1BK/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/file/d/1Zsay4cVZ09B9C4JogQafsejrxbbXQ1BK/view?usp=drivesdk


25 

 

Entrevista Abogados 9 

Entrevista N°9 – Gianmarco Pillaca 

Problema  

● Poca red de clientes. 

 

Resumen  ● El profesional de derecho manifiesta que consigue clientes 

mediante relaciones que establece con sus colegas o de 

anteriores trabajos.  El principal problema que encuentra 

dentro del proceso de captar clientes es la especialidad que se 

requiere para resolver el caso ya que muchas veces  no está 

acorde de la especialidad del entrevistado. 

Link https://soundcloud.com/milagros-palomino-754037561/call-16-31-58-

out-51983500716 

Nota: Elaboración Propia 2019 

Tabla 20 

Entrevista Abogado 10 

Entrevista N°10 – Dr. Cano  

Problema ● La percepción actual de los abogados 

●  Demasiada competencia 

Resumen   

● El profesional hace mención que en la actualidad se ha vuelto 

más complicado captar clientes por el tema de la corrupción 

que ha sido muy relevante en el poder judicial y perjudica la 

imagen de los profesionales de derecho. 

● También indica que la competencia de los profesionales en el 

rubro que se desempeña, cada vez es más fuerte debido que 

en la actualidad la carrera tiene mayor demanda.  

Link https://drive.google.com/file/d/1-

6dLzHDB5OWP_2iNuC7ltf5gUhGxaDIu/view?usp=drivesdk 

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

Tabla 21 

Entrevista Abogado 11 

https://soundcloud.com/milagros-palomino-754037561/call-16-31-58-out-51983500716
https://soundcloud.com/milagros-palomino-754037561/call-16-31-58-out-51983500716
https://drive.google.com/file/d/1-6dLzHDB5OWP_2iNuC7ltf5gUhGxaDIu/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/file/d/1-6dLzHDB5OWP_2iNuC7ltf5gUhGxaDIu/view?usp=drivesdk
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Entrevista N°11 – Dra. Maria del Pilar Suarez Nole 

Problema ● La percepción actual de los abogados 

●  Interés sobre el uso del aplicativo 

Resumen  ● La profesional menciona estar interesada en el uso del 

aplicativo “Asesora”, porque lo considera accesible. 

● Destaca que en la actualidad se ha vuelto más complicado 

captar clientes.  

● De acuerdo a la entrevista ella indica que está dispuesta a pagar 

por la suscripción anual 200 soles. 

Link https://photos.app.goo.gl/V5f5KEPQnX2zrCNc7  

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

 

Tabla 22 

Entrevista Abogados 12 

Entrevista N°12 – Dra. Arturo Lama Muñoz 

Problema ● La percepción actual de los abogados 

●  Interés sobre el uso del aplicativo 

Resumen  ● El abogado menciona estar interesado en el uso del aplicativo 

“Asesora”, porque considera que lo ayudaría a captar más 

clientes. 

● Indica que atiende entre 5 y 6 demandas de alimentos al mes. 

● De acuerdo a la entrevista el profesional está dispuesto a pagar 

por la suscripción anual 1000 soles y en otorgar una comisión 

del 10% del total de los honorarios por caso concretado. 

Link https://youtu.be/9xxrcP6YyiM 

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

4.3. Informe final: Elaboración de tendencias, patrones y conclusiones. 

 

Segmento Usuarios: Mujeres 

 No existe un acuerdo monetario legal. En la mayoría de los casos o no hay 

acuerdos o son acuerdos solo de palabra, lo que hace que los padres incumplan 

con los pagos de los mismos.  

https://photos.app.goo.gl/V5f5KEPQnX2zrCNc7
https://youtu.be/9xxrcP6YyiM
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 Las pensiones no son suficiente. Aunque en muchos casos las pensiones no se 

reciben de forma constante también existen los casos en los cuales aunque se 

reciba una pensión mensual el monto recibido no es suficiente.  

 Las madres de familia trabajan para cubrir los gastos de manutención. La 

mayoría de las madres trabajan de forma independiente o en trabajos que les 

permitan cuidar a sus hijos.  

 La falta de comunicación es un problema constante.  

 

Tendencias: 

Por lo tanto se optará por implementar a través del aplicativo servicios adicionales en donde 

las mujeres puedan recibir asesoría adecuada sobre los pasos a seguir para formular su 

denuncia y lograr que los abogados brinden un servicio de calidad, realizando un 

seguimiento continuo a cada caso aceptado mediante evaluaciones que se realizaran dos 

veces al mes.  

 

 Patrones:  

 Cada usuaria instalará la aplicación en su dispositivo móvil, luego ingresará sus 

datos personales, para poder realizar su primera consulta. Otra opción que estará 

a su disposición será realizar su consulta ingresando desde la página web, previa 

inscripción. 

 Cada usuaria podrá realizar el feedback respectivo de la atención recibida, 

brindando sus opiniones, observaciones y calificaciones.  

 Las usuarias tendrán acceso a la información profesional de todos los abogados 

suscritos a la aplicación.  

 Si el caso lo ameritará las usuarias podrán solicitar una cita presencial con el 

abogado.  

 Cada usuaria podrá tener acceso actualizado de su expediente y así podrá 

conocer el estado actual de su proceso.  

 

Segmento Clientes: Abogados 

 Utilizan a sus contactos, amigos, conocidos para captar nuevos clientes a través 

de ellos. Es por eso que es importante para los abogados contar con una red 

amplia de contactos que puedan generar referidos.  

 Generar confianza a sus clientes o posibles clientes es de suma importancia. Los 
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clientes necesitan sentir confianza con sus abogados para que así pueda existir 

una relación laboral.  

 Existe alta competencia en el Derecho de Familia. En la actualidad el derecho de 

familia es una especialidad altamente estudiada por los abogados lo que lleva a 

que existan muchos profesionales ofreciendo su servicio en el mercado.  

 

Tendencias: 

Por lo tanto se optará por realizar campañas de publicidad que permitan llegar a un 

mayor segmento de usuarias, para lograr captar el interés de acuerdo a la necesidad que 

tengan.  

El profesional deberá brindar su información profesional y sustentar su experiencia 

laboral con el fin de generar confianza en las usuarias.  

 

Patrones:  

 Cada abogado instalará la aplicación en su dispositivo móvil, luego ingresará la 

información requerida para poder realizar su suscripción a la aplicación. Otra 

opción que estará a su disposición será realizar su suscripción ingresando desde 

la página web. 

 Los abogados podrán contactar con las usuarias que realicen sus consultas a 

través de la aplicación y brindar sus servicios.  

 El servicio que brindan los abogados será evaluado constantemente por el 

personal de asesora con la información y calificación brindada por las usuarias.  

 Cuando el caso lo amerité los abogados brindaran cita de forma presencial 

previa coordinación.   

 

 

5. PLAN DE MARKETING 

 

5.1. Planteamiento de los objetivos de marketing 

 

Utilizando los criterios SMART, se plantean los objetivos de marketing de largo, mediano 

y corto plazo, que se esperan alcanzar con las estrategias de marketing planteadas. 
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Tabla 23 

Indicadores 

Nota: Elaboración Propia 2019 

5.2. Mercado objetivo 

5.2.1. Tamaño del mercado total 

 

Entendido como el total de abogados que pueden ser atendidos por la propuesta, el tamaño 

de mercado total estará compuesto por el total de abogados de familia de Lima 

Metropolitana.  

En la actualidad, el padrón del Colegio de Abogados de Lima cuenta con 67,877 

agremiados, considerando que los abogados agremiados, son aquellos con plenas facultades 

para litigar en el poder judicial.  

Adicionalmente se conoce que el 24% de los abogados, ejerce su profesión en el área civil 

(que incluye el derecho de familia) 

 

 

Figura 6. ¿En qué áreas del Derecho ejerce usted su profesión?, por El ángulo legal de la 

noticia 2017 
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Con dichas consideraciones, se puede estimar el número de abogados inscritos en el 

Colegio de Abogados de Lima y que se dedican al derecho civil. 

 

𝑀𝑒𝑟𝑐𝑎𝑑𝑜 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙 = 𝑛𝑟𝑜 𝑑𝑒 𝑎𝑏𝑜𝑔𝑎𝑑𝑜𝑠 ∗ % 𝑑𝑒𝑑𝑖𝑐𝑎𝑑𝑜𝑠 𝑎𝑙 𝑑𝑒𝑟𝑒𝑐ℎ𝑜 𝑐𝑖𝑣𝑖𝑙 
𝑀𝑒𝑟𝑐𝑎𝑑𝑜 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙 = 67,877 ∗ 24% 

𝑀𝑒𝑟𝑐𝑎𝑑𝑜 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙 = 16,290 𝑎𝑏𝑜𝑔𝑎𝑑𝑜𝑠 

 

5.2.2. Tamaño del mercado disponible 

 

Para determinar el mercado disponible, se establecerán dos filtros.  

El primero de ellos, será estimar el número de abogados que litigan (o ejercen) en el sector 

privado o en el sector privado y público a la vez. Descartando, a los profesionales que solo 

se dedican al sector público, puesto que ellos no pueden hacerlo por estar impedidos por 

ley. Al respecto el 62% de abogados, cumple con este criterio de segmentación propuesto. 

 

 

Figura 7. ¿En qué ámbito ejerce usted su profesión?, por La  Ley. El ángulo legal de la 

noticia 2019 

 

De esta manera, se puede estimar el número de abogados, que estaría interesado en 

representar a una mujer en un juicio de alimentos. 

 

# 𝑑𝑒 𝑎𝑏𝑜𝑔𝑎𝑑𝑜𝑠 = 𝑚𝑒𝑟𝑐𝑎𝑑𝑜 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙 ∗ % 𝑑𝑒 𝑎𝑚𝑏𝑖𝑡𝑜 𝑑𝑒 𝑒𝑗𝑒𝑟𝑐𝑖𝑐𝑖𝑜 𝑑𝑒 𝑙𝑎 𝑝𝑟𝑜𝑓𝑒𝑠𝑖ó𝑛 

#𝑎𝑏𝑜𝑔𝑎𝑑𝑜𝑠 𝑖𝑛𝑡𝑒𝑟𝑒𝑠𝑎𝑑𝑜𝑠 = 16,290 ∗ 62% 

# 𝑎𝑏𝑜𝑔𝑎𝑑𝑜𝑠 𝑖𝑛𝑡𝑒𝑟𝑒𝑠𝑎𝑑𝑜𝑠 = 10,100 𝑎𝑏𝑜𝑔𝑎𝑑𝑜𝑠 
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El segundo filtro, está vinculado a la propuesta de negocio. La propuesta, es la 

implementación de una aplicación; por tanto, el mercado disponible estará definido por el 

número de abogados que hacen uso de la tecnología ya sea páginas web o redes sociales, 

con la finalidad de informarse de las normas legales, conocer opiniones de otros colegas, o 

realizar marketing. Por tanto, este tipo de profesionales serán los más propensos a utilizar la 

aplicación. Al respecto, el 89% de los abogados usa página web y redes sociales como 

medios de información.  

 

 

Figura 8. ¿Cómo se informa usted habitualmente de las normas legales?,  por La  Ley. El 

ángulo legal de la noticia 2019 

 

𝑚𝑒𝑟𝑐𝑎𝑑𝑜 𝑑𝑖𝑠𝑝𝑜𝑛𝑖𝑏𝑙𝑒 = # 𝑎𝑏𝑜𝑔𝑎𝑑𝑜𝑠 𝑖𝑛𝑡𝑒𝑟𝑒𝑠𝑎𝑑𝑜𝑠 ∗ % 𝑞𝑢𝑒 𝑢𝑠𝑎 𝑟𝑒𝑑𝑒𝑠 𝑒 𝑖𝑛𝑡𝑒𝑟𝑛𝑒𝑡 

𝑚𝑒𝑟𝑐𝑎𝑑𝑜 𝑑𝑖𝑠𝑝𝑜𝑛𝑖𝑏𝑙𝑒 = 10,100 ∗ 89% 

𝑚𝑒𝑟𝑐𝑎𝑑𝑜 𝑑𝑖𝑠𝑝𝑜𝑛𝑖𝑏𝑙𝑒 = 8,989 𝑎𝑏𝑜𝑔𝑎𝑑𝑜𝑠 
 

5.2.3. Tamaño del mercado operativo (tarjet) 

Para determinar el tarjet de mercado, se estima una participación de 10% del mercado 

disponible: 

𝑚𝑒𝑟𝑐𝑎𝑑𝑜 𝑜𝑝𝑒𝑟𝑎𝑡𝑖𝑣𝑜 = 𝑚𝑒𝑟𝑐𝑎𝑑𝑜 𝑑𝑖𝑠𝑝𝑜𝑛𝑖𝑏𝑙𝑒 ∗ % 𝑎𝑏𝑜𝑔𝑎𝑑𝑜𝑠 𝑝𝑜𝑟 𝑎𝑡𝑒𝑛𝑑𝑒𝑟  
𝑚𝑒𝑟𝑐𝑎𝑑𝑜 𝑑𝑖𝑠𝑝𝑜𝑛𝑖𝑏𝑙𝑒 = 8,989 ∗ 10% 

𝑚𝑒𝑟𝑐𝑎𝑑𝑜 𝑑𝑖𝑠𝑝𝑜𝑛𝑖𝑏𝑙𝑒 = 898 𝑎𝑏𝑜𝑔𝑎𝑑𝑜𝑠 
 

5.2.4. Potencial de crecimiento del mercado 
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Para el primer año de operaciones se estima que se atenderá a 898 abogados, esto 

representa al 5.51% del total de abogados que se dedica al derecho civil. 

En ese sentido, el 94.49% de mercado aún está pendiente de atender, lo que equivale a 

15,392 abogados.  

Se espera el crecimiento de un 30% en los siguientes dos años.  

5.3. Estrategias de marketing 

5.3.1. Segmentación 

 

Para la estrategia de segmentación, se ha tenido en cuenta la concentración en un segmento 

único. Esta estrategia se sustenta a que el proyecto será dirigido a un segmento especifico, 

“Abogados inscritos en el Colegio de Abogados de Lima, que se dediquen al derecho civil 

y su ámbito de labores sea el privado o que, laborando en el sector público, también presten 

servicios para el sector privado”.  

Al establecer una segmentación por concentración, permitirá obtener un conocimiento más 

profundo de las necesidades del mercado y lograr adaptar la propuesta de valor hacia ellos.  

 

5.3.2. Posicionamiento 

- Mapa de Empatía – Clientes  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 9. Mapa de empatía – clientes, por Elaboración propia 2019 
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- Mapa de empatía – Usuarias 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 10. Mapa de empatía – usuarias, Elaboración propia 2019 

 

Teniendo en cuenta las ideas trabajadas bajo el mapa de empatía realizado, tanto para 

clientes como para usuarias ASESORA buscará posicionarse a través de un slogan sencillo 

pero que identifique el servicio y la idoneidad del equipo de profesionales asociados a la 

plataforma: 

“Confianza al alcance de tus manos” 

 

Asesora apunta a brindar servicio confiable, la aplicación garantizará la confidencialidad 

entre usuario y abogado, la app 100% segura, no permitirá la filtración de información 

sensible de las partes involucradas. El slogan además apunta a la cercanía e inmediatez de 

la atención en las consultas judiciales, sin la necesidad de desplazarse a las oficinas de los 

abogados o separar citas en las agendas de estos profesionales. Se espera, además, que los 

costos de dichos servicios se encuentren al alcance económico de las usuarias.  
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Figura 11. Imagen de la landing page, por Elaboración propia 2019 

 

5.4. Desarrollo y estrategia del marketing mix 

5.4.1. Estrategia de producto / servicio 

 

La app Asesora tiene como función conectar a las madres solteras, separadas o divorciadas 

que tengan problemas con pensiones de alimentos y abogados especialistas que puedan 

brindar el servicio legal correspondiente.  

 

Para las madres de familia, la app Asesora será de descarga gratuita. Se busca que el 

usuario acceda fácilmente a la aplicación y a través de esta pueda obtener información de 

los abogados disponibles de manera sencilla. Además, contará con un boletín de noticias, 

situación de su expediente y podrá calificar la atención recibida; por ello Asesora será 

actualizada constantemente. 

 

Para los abogados, Asesora será un portal que les permita ofrecer sus servicios. La descarga 

de la app será gratuita. Sin embargo, el ofrecimiento de los servicios por parte del abogado 

tendrá un costo de suscripción anual.  

Durante el plazo de 1 mes, el abogado que descargue la app podrá ofrecer sus servicios de 

manera gratuita, con la finalidad de que conozca las bondades de la plataforma. Se 

garantizará la confidencialidad existente entre el cliente y abogado. La app exigirá que se 



35 

 

informe a través de la plataforma la situación del expediente del cliente, con la finalidad de 

realizar el seguimiento necesario.  

La aplicación, les permitirá a los abogados publicar artículos de su autoría y especialidad 

con la finalidad de informar a sus potenciales clientes; sirviendo esto además como una 

importante forma de publicidad sus servicios.  

5.4.2. Diseño de producto / servicio 

 

El diseño de la aplicación tendrá las siguientes características: 

 

Forma: Asesora, es un aplicativo móvil. Esta se podrá descargar de forma gratuita desde las 

app store de IOS y Android. 

 

Características: La app será de fácil acceso y amigable para el usuario. Los menús de 

comandos serán cortos y precisos. El servicio de ayuda, brindara ayuda online para las 

usuarias y abogados que tengan alguna duda, consulta o sugerencia.  

 

Nivel de Calidad: Asesora es una plataforma segura y actualizada. Genera un ambiente de 

confidencialidad y seguridad entre el usuario – abogado. Asesora, servirá como un punto de 

encuentro entre las partes vinculadas, no se realizarán pagos de honorarios, tasas judiciales 

u otras; todos estos pagos se realizaran según acuerdo entre el usuario y abogado.  

 

Durabilidad: Para el abogado, la suscripción será de 1 año. Al realizar la primera descarga 

de la aplicación, el abogado tendrá un mes de uso freemiun, el cual le permitirá conocer las 

bondades de la aplicación.  Vencido el plazo de la suscripción, se le requerirá al abogado su 

renovación o cancelación.  

 

Confiabilidad: Las usuarias podrán observar la calificación y comentarios de los abogados, 

debido a que, al culminar el servicio, se les solicitará a las usuarias calificar al abogado con 

1 a 5 estrellas, considerando 1 a un servicio totalmente deficiente y un 5 a un servicio 

totalmente eficiente.  Por otro lado, los abogados podrán hacer sus descargos de considerar 

conveniente en caso de una calificación que no se acorde a la justicia de forma interna.  

 

Diseño: la app tendrá un diseño profesional y elegante, debido a que se necesita atraer a un 

importante y selecto grupo de abogados, de amplia experiencia y que puedan brindar lo 
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mejor de sus servicios, mientras la app se compromete a ampliar su red de clientes, en una 

relación ganar – ganar.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 12. Prototipo de app Asesora, por Elaboración propia 2019 

 

 Noticias: En el apartado de noticias, las usuarias de la aplicación podrán acceder a 

la información o noticias relevantes vinculadas a los temas del derecho de familia, 

así como diversos trámites administrativos que le puedan interesar.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 13. Contenido de Item Noticias en la app de Asesora, por Elaboración propia 2019 

 Abogados: Por otro lado, las usuarias tendrán a su disponibilidad la lista completa 

de abogados suscritos a la plataforma, incluyendo su foto y el número de su 

colegiatura. Al hacer clic en el abogado de su preferencia, podrá ver en detalle su 
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formación académica y su experiencia profesional, así como poder contactarse con 

él para una primera consulta y estudio del caso a llevar.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 14. Contenido de Item Abogados en la app de Asesora., por Elaboración propia 

2019 

 

 Tu expediente: Una herramienta importante que brinda la aplicación es que, a 

través de la app, las usuarias podrán consultar el estado de sus expedientes. Esto 

es de suma facilidad, puesto que les permitirá conocimiento oportuno, sin la 

necesidad de recurrir al abogado para que les informe. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 15. Contenido de Item Tu Expediente en la app de Asesora, por Elaboración propia 

2019 
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 Comentarios: Las usuarias tendrán un campo para dejar sus comentarios sobre la 

aplicación, el tipo de asesoría legal brindada, si el profesional elegido cumplió 

con sus expectativas u otras que estime conveniente, además de calificar el 

servicio a través de estrellas.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 16. Contenido de Item Comentarios, por Elaboración propia  2019 

 

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

 

La aplicación asesora será del tipo freemiun (sin pago) para las usuarias.  

Por otro lado, para los abogados se establecerán los precios bajo el modelo de suscripción. 

Se ha estimado un solo modelo de suscripción de largo plazo (un año).  Esto forma de 

suscripción tiene la ventaja de ser rentable en el largo plazo además de generar ingresos 

más estables. Y del pago del 5% de sus honorarios totales.  

 

En el mercado no hay una competencia directa, ni aplicación similar por lo que se ha 

estimado un precio de suscripción de S/600; el cual representa un costo aproximado de 

S/1.80 diario para tener exposición frente a potenciales clientes que requieran sus servicios.  

 

5.4.4. Estrategia comunicacional 
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La estrategia comunicacional parte con la elección del nombre de la propuesta de negocio 

ASESORA, un nombre corto, fácil de recordar y que podría buscarse rápidamente en la 

web o apps store cuando se requiera asesoramiento legal en temas de pensión de alimentos.  

Antes de lanzar la aplicación al mercado, se realizará una intensiva campaña en redes 

sociales especialmente en Facebook e Instagram. Teniendo en cuenta que no deberá 

revelarse demasiada información manteniendo la sensación de intriga y expectativa por la 

plataforma, los interesados podrán ser dirigidos a la página web o landing page de Asesora 

para requerir mayor información. 

Se aprovechará los e-mails que dejen los potenciales clientes en la landing page. Ellos serán 

los primeros clientes, a quienes se les podrá ofrecer descuentos por suscripción.  

 

Con la aplicación en marcha, la publicidad será realizada principalmente en redes sociales, 

aprovechando su alto impacto para atraer tráfico a la aplicación. Para ello, se deberán 

realizar posts en la página de Facebook de Asesora u otras redes sociales, además de contar 

con la presencia de influencers, los cuales pueden potenciar la búsqueda de la aplicación 

por parte de los usuarios.   

Adicionalmente, se buscara un sponsor en Youtube, que se encargara de realizar un video 

explicando descargar el app, su funcionamiento y todos los beneficios que ofrece.  

 

Presupuesto de Promoción 

Se ha considerado dentro de la estrategia comunicacional cuatro puntos claves Relaciones 

Publicas, fuerza de ventas, marketing y publicidad. Y en base a ellos se ha realizado el 

presupuesto mensual del primer año y anual del segundo y tercero. Llegando a tener un 

costo promocional de S/33,000.00  

 

Tabla 24 

Presupuesto de promoción – primer año 

 

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

En el primer año se considerado un presupuesto mensual de los gastos de promoción.  

 

ene-20 feb-20 mar-20 abr-20 may-20 jun-20 jul-20 ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20

Ventas  S/    1,200  S/    1,200  S/    1,200  S/    1,200  S/    1,200  S/    1,200  S/    1,200  S/    1,200  S/    1,200  S/    1,200  S/    1,200  S/    1,200 

Marketing  S/       650  S/       650  S/       650  S/       650  S/       650  S/       650  S/       650  S/       650  S/       650  S/       650  S/       650  S/       650 

Publicidad  S/       900  S/       900  S/       900  S/       900  S/       900  S/       900  S/       900  S/       900  S/       900  S/       900  S/       900  S/       900 

(=) gastos de ventas  S/    2,750  S/    2,750  S/    2,750  S/    2,750  S/    2,750  S/    2,750  S/    2,750  S/    2,750  S/    2,750  S/    2,750  S/    2,750  S/    2,750 
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Año 1 Año 2 Año 3

Ventas  S/  14,400  S/  14,400  S/  14,400 

Marketing  S/    7,800  S/    7,800  S/    7,800 

Publicidad  S/  10,800  S/  10,800  S/  10,800 

(=) gastos de ventas  S/  33,000  S/  33,000  S/  33,000 

1% 3% 5% 6% 7% 8% 9% 10% 11% 12% 13% 15% 100%

ene-20 feb-20 mar-20 abr-20 may-20 jun-20 jul-20 ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20 TOTAL

Nro. de abogados 9                27              45              54              63              72              81              90              99              108            117            135            899            

precio de suscripción 600S/         600S/         600S/         600S/         600S/         600S/         600S/         600S/         600S/         600S/         600S/         600S/         600S/         

Total ingresos 5,393S/      16,180S/    26,967S/    32,361S/    37,754S/    43,148S/    48,541S/    53,935S/    59,328S/    64,721S/    70,115S/    80,902S/    539,345S/  

Tabla 25 

Presupuesto de promoción – tres primeros años 

  

 

 

 

Nota: Elaboración Propia 2019 

No se consideran variaciones en los tres primeros años.  

 

5.4.5. Estrategia de distribución 

 

La distribución de la aplicación será realizada a través de las principales plataformas store 

de app: app store y google play.  

Es importante mencionar que la aplicación deberá ser programada bajo los dos sistemas 

más importantes: IOS (para app store) y Android (para google play).  

La App Store de Apple, se considera como muy rigurosa con los contenidos de la app, hay 

controles estrictos de calidad, revisión de contenido inadecuado y normas de obligado 

cumplimiento, por lo que son estrictos con app que no cumpla sus normas y son retiradas 

inmediatamente de la tienda. La app store, permite realizar campañas de promoción durante 

tiempo limitado y volver al precio habitual a solicitud del propietario de la aplicación. 

En cambio, Google Play es mucho más flexible. Pero no permite realizar promociones. Si 

en algún momento se decide reducir el precio de la suscripción, no se podrá volver al precio 

habitual.  

Adicionalmente hay una serie de tiendas virtuales alternativas a google play y app store, 

entre ellas se puede mencionar Amazon, F-Droid, Aptoide, Slide Me, Getjar, Uptodown, 

etc. 

5.5. Plan de ventas y proyección de la demanda 

 

A continuación, se muestra la proyección de ventas para el primer año de operaciones: 

Tabla 26 

Proyección de ventas - primer año 
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2020 2021 2022

Nro. de abogados 899            989            1,187          

Precio de suscripción 600S/         600S/         600S/         

 539,345S/  593,280S/  711,936S/  

dic-19 ene-20 feb-20 mar-20 abr-20 may-20 jun-20 jul-20 ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20 Año 1 Año 2 Año 3

Servicios de Diseño  S/      500  S/      500  S/      500  S/      500  S/      500  S/      500  S/      500  S/      500  S/      500  S/      500  S/      500  S/      500  S/   6,000  S/   6,000  S/   6,000 

Banners  S/      600  S/      600  S/      600  S/      600  S/      600  S/      600  S/      600  S/      600  S/      600  S/      600  S/      600  S/      600  S/   7,200  S/   7,200  S/   7,200 

Redes sociales  S/   1,000  S/   1,000  S/   1,000  S/   1,000  S/   1,000  S/   1,000  S/   1,000  S/   1,000  S/   1,000  S/   1,000  S/   1,000  S/   1,000  S/ 12,000  S/ 12,000  S/ 12,000 

Publicidad en medios  S/   3,000  S/   3,000  S/   3,000  S/   3,000  S/   3,000  S/   3,000  S/   3,000  S/   3,000  S/   3,000  S/   3,000  S/   3,000  S/   3,000  S/ 36,000  S/ 36,000  S/ 36,000 

(=) gastos de ventas  S/           -  S/   5,100  S/   5,100  S/   5,100  S/   5,100  S/   5,100  S/   5,100  S/   5,100  S/   5,100  S/   5,100  S/   5,100  S/   5,100  S/   5,100  S/ 61,200  S/ 61,200  S/ 61,200 

Marketing

Publicidad

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

Como puede observarse, debido a que la app es de reciente creación los primeros meses se 

muestran ingresos reducidos; los cuales van incrementándose a medida que Asesora se va 

posicionando en el mercado. 

Para el periodo 2020-2021, el presupuesto de ventas muestra un crecimiento anual del 10% 

y para el periodo 2021-2022 un crecimiento de 20% alcanzando ventas por S/ 711,936.00 

para el tercer año de operaciones. 

 

Tabla 4 

Proyección de ventas – tres primeros año 

 

 

 

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

5.6. Presupuesto de marketing 

La puesta en marcha de Asesora implica realizar una importante inversión en gastos de 

marketing y publicidad.  Se ha estimado que para los siguientes años se contempla un 

presupuesto anual para todo el plan de Marketing, el mismo que está conformado de la 

siguiente manera: 

 

Tabla 27 

 Presupuesto de marketing – tres primeros años 

 

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

Como se puede observar los ítems que conforman el presupuesto de marketing y publicidad 

son los necesarios para poder llegar al mercado potencial que se desea captar.  
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6. PLAN DE OPERACIONES 

 

6.1. Políticas operacionales 

 

6.1.1. Calidad 

Las políticas de calidad que se establecen en ASESORA serán las siguientes: 

 

 

 Accesibilidad 

ASESORA garantiza que su aplicación móvil se encontrara disponible las 24 horas del 

día, durante los 365 días del año. Para ello se contratará servicios de servidores in 

cloud que permita tener servidores de respaldo. Además, para una correcta operación 

de la app, se contratará el servicio de balanceo de carga, con lo cual el tráfico de 

usuarios de la app será repartido entre 2 o más servidores.  

 

 Confianza 

Garantizar la suscripción de profesionales idóneos e íntegros en el desarrollo de su 

profesión. Para ello, se verificará si el abogado, tiene alguna queja en el Colegio de 

Abogados de Lima (CAL) o proceso abierto en el Órgano de Control de la 

Magistratura (OCMA). 

 

 Seguridad 

Garantizar la confidencialidad entre abogado y cliente. Además, se protegerán los 

datos, acuerdos y estados de los expedientes a terceros. Para ello, la autenticación será 

realizada por medio de una identidad única y con una contraseña que será conocida 

solo por los usuarios. Por otro lado, ASESORA estará impedido de revelar, compartir o 

vender información sensible que los clientes y usuarias hayan registrado en la 

plataforma.  

 

 Transparencia 

Garantizar la igualdad de oportunidades de contratación de los abogados. ASESORA 

no tendrá intervención en la contratación de los mismos. El orden de aparición de los 

abogados será a partir de su calificación brindada por las usuarias y en caso de empate, 

será realizada de manera aleatoria, la cual cambiará cada 12 horas.  
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Figura 17. Políticas de calidad ASESORA,  por Elaboración propia 2019 

 

6.1.2. Procesos 

Los procesos van dirigidos a generar valor a los clientes y usuarias de la plataforma 

ASESORA. Para ello, se establecerán las siguientes políticas: 

 

 ASESORA se limita a poner a disposición de los clientes y usuarias una aplicación 

móvil, que promueve un ambiente de contratación segura entre usuarias que buscan 

patrocinio legal en temas de pensión de alimentos y abogados especialistas en 

derecho de familia. 

 

 ASESORA le facilitará a la usuaria, los datos de contacto, fotografía e información 

adicional de los abogados, además de comentarios y calificaciones de otras usuarias 

de la plataforma sobre los casos que los abogados hayan llevado. 

 

 Se reconoce y entiende que ASESORA no presta servicios de representación legal 

de los abogados, ni de patrocinio legal de las usuarias ante las entidades judiciales. 



44 

 

Los servicios de patrocinio, son ofrecidos y prestados por abogados particulares e 

independientes, que no tienen vínculo laboral alguno con ASESORA.  

 

 ASESORA no participa durante el proceso de negociación, establecimiento de 

honorarios, ni firmas de contrato; ya que estos son realizados entre la usuaria y el 

abogado elegido para el patrocinio legal. 

 

 Los clientes (abogados) podrá ser cualquier abogado, especialista en derecho de 

familia, titulado, con colegiatura vigente, con capacidad para contratar y laborar 

dentro del territorio peruano. Para su incorporación, será necesaria el pago de una 

membresía.  

 

 La membresía pagada no será devuelta bajo ninguna circunstancia. 

 

 

6.1.3. Planificación 

 

La planificación de las actividades de Asesora se iniciará con las decisiones que tomen los 

altos directivos de la empresa y el personal administrativo, reunión en la que definirán el 

inicio de actividades y la captación de los primeros clientes.  

 

La planificación es fundamental para ASESORA, ya que permite establecer estrategias para 

mantener un crecimiento de sus operaciones y minimizar los riesgos que puedan ocurrir.  

Las políticas de planificación de ASESORA se basan en: 

 

 Analizar continuamente al mercado, buscando hacer escalable el proyecto.  

 Fijar y monitorear los objetivos de corto y largo plazo. 

 Crear estrategias para lograr los objetivos. 

 Idear planes de acción y contingencias  

 

6.1.4. Inventarios 

 

ASESORA es una plataforma virtual de intermediación entre abogados y usuarias; por 

tanto, no genera inventario susceptible de valuación como lo haría una empresa 

comercializadora o productora, pero cuenta con inventario de activos fijos, que son los 
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recursos tangibles e intangibles que se necesitarán para el funcionamiento de la aplicación y 

para que los colaboradores desempeñes sus funciones. Entre los cuales se encuentran: 

 

 Software – autogestión  

 4 laptops 

 2 computadoras 

 1 impresora multifuncional 

 1 Ecran-proyector 

 escritorios personales 

 1 mesa para seis persona (reuniones) 

 12 sillas de oficina 

 Estantes - Archivadores 

 Útiles de escritorio 

 Dispensador de agua  

 1 mesa de comedor 

 sillas de comedor 

 1 sofá 

 

6.2. Diseño de las instalaciones 

6.2.1. Localización de las instalaciones 

 

La ubicación de las instalaciones de Asesora tendrá un impacto en el desempeño de las 

operaciones, debido a ello puede afectar las relaciones con los clientes (abogados) y  

también afectar la rentabilidad del proyecto en caso que los costos asumidos sean elevados.  

Para determinar a localización idónea, se emplea el método de puntuaciones ponderadas. 

Para ello, las puntuaciones serán entre 1 y 10, donde 1 es deficiente y 10 es excelente.  

Entre los factores a evaluar tenemos: 

 

 Proximidad a los clientes: la localización adecuada debe permitir un grado de 

comodidad para que los clientes puedan interactuar con ASESORA en caso sea 

necesario. Además será necesario, implementar una instalación que sea cómoda y 

agradable para los clientes. 
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 Calidad de vida: La localización idónea deberá brindar a los clientes, usuarios y 

colaboradores,  seguridad y una baja criminalidad. Asimismo, deberá contar con fácil 

acceso a través de transporte público o privado, además deberá ubicarse en una zona 

donde exista una adecuada oferta de parqueos vehiculares.  

 

 Proximidad a los proveedores: Los principales proveedores de ASESORA serán las 

empresas de hosting de la aplicación en la nube, así como personal especialista en 

programación y desarrollo de app y web. La cercanía a los proveedores permitirá una 

rápida solución a los problemas.  

 

 Costos de alquiler y servicios públicos. Los costos vinculados a la localización, 

impactan directamente en la rentabilidad del negocio; por ello se deberá elegir una 

ubicación dentro de las posibilidades económicas del proyecto.  

 

 Flujos de tránsito, la localización del proyecto deberá considerar los flujos de tránsito 

de personas, ello permitirá que los clientes puedan ir con tranquilidad y seguridad hacia 

las instalaciones de ASESORA. 

 

A continuación se presenta la matriz de factores para determinar la ubicación idónea. 

 

Tabla 28 

Matriz de factores para la determinación del local de ASESORA 

 

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

 

 

 

 

 

   

Cercado de 

Lima

San 

Miguel

Los 

Olivos

Jesus 

Maria

Cercado 

de Lima

San 

Miguel

Los 

Olivos

Jesus 

Maria

Proximidad a clientes 0.25 7 7 8 6 1.75 1.75 2.00 1.50

Calidad de vida 0.30 6 7 6 8 1.80 2.10 1.80 2.40

Proximidad a los proveedores 0.15 8 8 7 7 1.20 1.20 1.05 1.05

Costos de alquiler y servicios publicos 0.17 9 7 9 7 1.53 1.19 1.53 1.19

Flujos de transito 0.13 8 8 9 7 1.04 1.04 1.17 0.91

TOTALES 1.00 7.32 7.28 7.55 7.05

* Escala de 1 a 10. Donde 10 es excelente y 1 es deficiente

Factor Critico de Éxito Peso

Calificacion Calificacion Ponderada
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Figura 18. Plano de ubicación ASESORA, por Elaboración propia  2019 

 

6.2.2. Capacidad de las instalaciones 

La capacidad de las instalaciones será de aproximadamente de 100mt2. En dichas oficinas 

solo estará el personal administrativo y de ventas (5 personas), además de una sala de 

reuniones y un comedor.  

 

6.2.3. Distribución de las instalaciones 

La distribución de la oficina de ASESORA será la siguiente:  

 

 Sala de usos múltiples – Aforo 12 personas 

 Sala de coworking reuniones – Aforo 5 personas 

 Oficinas individuales – Aforo 10 personas 

 Recepción y espera – Aforo 1 persona 

 2 Baños – Aforo 4 personas 

 

A continuación, se muestra el plano de distribución de la oficina 
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Figura 19. Plano de distribución de la oficina de ASESORA, por Elaboración Propia 2019 

 

6.3.  Especificaciones técnicas del servicio 

 

ASESORA es una aplicación, creada con la intención de que la usuaria (madre de familia) 

y el abogado puedan acceder por medio de su teléfono Smart o a la página web a través de 

una computadora o laptop.   

Entre las principales características de la aplicación se encuentran: 

 

 App multiplataforma, es decir será desarrollada en sistema operativo Android, IOS 

y Windows Mobile.   

 Tendrá una interfaz sencilla y amigable. Presentará formularios que deberán 

llenarse con datos y/o documentos obligatorios para suscribirse o contactar 

servicios.  

 La app ASESORA será desarrollada íntegramente en idioma español 

 Contará con una integración a la página web de la empresa.  

 El registro será únicamente mediante e-mail  

 Para la inscripción de los abogados, contará con una integración a plataformas de 

pago Visa o Mastercard. 

 Los abogados deberán diseñar su perfil. Para ello dispondrán de campos para 
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resumir su curriculum vitae, así como brindar información que estime conveniente. 

Este perfil, podrá ser modificado libremente por el abogado cuando lo estime 

conveniente.  

 Las usuarias, podrán valorar a los abogados por medio de estrellas. Mediante esta 

valoración, permitirá mejorar la calidad de atención que prestan los profesionales, 

así como les permitirá a los mismos contar con una buena reputación dentro de la 

app. 

 

 

Figura 20. Calculo del costo de la app, por Elaborado Propia 2019 

 

6.4. Mapa de procesos  

Se detalla un resumen del mapa de procesos de ASESORA, que comprende desde la 

obtención de proveedores especialistas en desarrollo de aplicaciones y páginas web hasta la 

evaluación por parte de las usuarias a los abogados, suscriptos a la aplicación.  
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Figura 21. Flujograma del proceso de atención al cliente de ASESORA, por Elaboración 

propia 2019 

 

 

6.5. Planeamiento de la producción 

 

6.5.1. Gestión de compras y stock 

ASESORA, es una empresa de servicios, por lo tanto el control de la gestión de compras no 

es un proceso que puede requerir mayores políticas y procedimientos. Sin embargo, es 

importante gestionar y elegir a los proveedores críticos del proyecto, para lo cual se deben 

identificar ciertos factores: 

• Calidad de acuerdo a los estándares establecidos por ambas partes. 

• Tiempos de entrega aptos y prudentes. 

• Precios y condiciones de pago que se ajusten al servicio ofrecido. 

• Soporte técnico y garantía las 24 horas.  

 

Mediante estos factores, como organización se tratará de establecer una relación formal y 

sólida con cada  proveedor para un beneficio mutuo, brindando así las mejores condiciones 

del servicio a los clientes y usuarias. 
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6.5.2. Gestión de la calidad 

Para evaluar la calidad del servicio se realizarán encuestas de satisfacción tanto para los 

abogados, como para las usuarias. A partir de las encuestas de satisfacción se espera 

obtener información relevante que permitirá la toma de decisiones a corto y largo plazo. 

Las encuestas permitirán conocer: 

 Grado de satisfacción de clientes y usuarias con el servicio de Asesora 

 Conocer las necesidades futuras de los usuarios o clientes. 

 Detectar áreas de mejora. 

 

A continuación, se muestra las encuestas de satisfacción de las usuarias y abogados de 

Asesora: 

 

Figura 22. Encuesta de satisfacción a los clientes – abogados de Asesora, por Elaboración 

propia 2019 

 ¿Cómo calificas la aplicación ASESORA? 

1 al 3

4 al 7

7 al 10

2. ¿Recomendaría la aplicación ASESORA?

De ninguna manera la recomendaría

Tal vez la recomendaría

Definitivamente lo recomendaría

3. ¿Qué razón encuentra usted para usar el servicio de ASESORA?

Seguridad 

Comodidad

Profesionalismo

Confianza

Todas las anteriores

Otro (especifique)

4. ¿Cómo califica el servicio de ayuda de ASESORA al momento de presentar un problema?

Excelente 

Bueno 

Regular 

Malo

De ser malo, especifique por qué  

5. ¿Seguria usando ASESORA, si amplia su oferta a nuevas especialidades?

De ninguna manera seguiría usando la aplicación

Tal vez usaría la aplicación

Definitivamente seguiría usando la aplicación
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Figura 23. Encuesta de satisfacción de las usuarias de Asesora,  por Elaboración propia 

2019 

 

 

6.5.3. Gestión de los proveedores 

1. ¿Cómo calificas la aplicación ASESORA? 

1 al 3

4 al 7

7 al 10

2. ¿Recomendaría la aplicación ASESORA?

De ninguna manera la recomendaría

Tal vez la recomendaría

Definitivamente lo recomendaría

3. ¿Qué razón encuentra usted para usar el servicio de ASESORA?

Seguridad 

Comodidad

Publicidad

Confianza

Todas las anteriores

Otro (especifique)

4. ¿Cómo califica el servicio de ayuda de ASESORA al momento de presentar un problema?

Excelente 

Bueno 

Regular 

Malo

De ser malo, especifique por qué  

5. ¿Si Asesora amplia su oferta a nuevas especializades legales?

De ninguna manera seguiria usando la aplicación

Tal vez usaria la aplicación

Definitivamente seguiria usando la aplicación

6. ¿Cómo califica el número de abogados disponible en la plataforma?

Insuficiente

Adecuado

Excesivo 

7. ¿Cómo califica la atención que brindan los abogados? 

Excelente

Muy buena

Buena

Mala

Muy mala
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Los proveedores de ASESORA se encontrarán ubicados en Lima y deberán cumplir con los 

requisitos exigidos por la empresa y contribuir como socio estratégicos a desarrollar la 

estrategia de valor de la misma. 

Entre los principales proveedores se pueden mencionar:  

 

Movistar 

Será el proveedor de móvil e internet, buscando un plan exclusivo que permita una rápida 

conexión a internet. Además, Movistar es la red con mayor y mejor cobertura en Lima con 

lo cual se podrá con acceder a la web y app.  

 

Desarrollo de Páginas Web y Plataformas 

Se buscará profesionales con amplia experiencia en el desarrollo de páginas web y diseño, 

y mantenimiento de aplicaciones tanto en sistemas Android y IOS. Los profesionales 

elegidos, deberán mantener actualizadas las aplicaciones y la web, dando soporte y 

seguridad para evitar el pishing, hackeo y otras amenazas de la red.  

 

Culqui o Yape  

Con la finalidad de agilizar el pago de las suscripciones, los pagos podrán realizarse a 

través de las plataformas tipo Culqui o Yape, que permiten el uso de tarjetas de crédito o 

débito o abonos en cuenta de ahorros de manera directa.  

 

6.6. Inversión de los activos fijos vinculados al proceso productivo 

 

La principal inversión de ASESORA, será el desarrollo de la página web y la app.  Para 

dichos desarrollos se estima una inversión de S/30,000 por ambos desarrollos en sistema 

Android y IOS. Dichos desarrollos son considerados como activos intangibles, debido a 

que no tienen naturaleza física, pero sin embargo son necesarios para la generación de 

beneficios futuros. 

 

Adicionalmente se estiman otros activos intangibles, como el registro del nombre y del logo 

de ASESORA en el INDECOPI como parte del derecho a la propiedad intelectual.  

Además, se incluye el uso de software original.  
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Laptop Samsung I7  (4)  S/       11,864.00

Computadoras HP I7 (2)  S/         3,051.00

Impresora láser HP - multifuncional  S/         1,525.00

Ecran proyector  S/           593.00

TOTAL INVERSION EQUIPOS  S/     17,033.90

DESCRIPCIÓN Valor 

Tabla 29 

Inversión en activos intangibles 

 
Nota: Elaboración Propia 2019 

 

 

Tabla 30 

Detalle de los activos – equipos informáticos 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

 

 

 

 

 

 

 

REGISTRO DE LOGO Y MARCA

Búsqueda de nombre Sunarp  S/               4.00 

Reserva de nombre Sunarp  S/             20.00 

Búsqueda de fonética-figurativa  S/             93.00 

Registro marca y logo (13.9% UIT)  S/           584.00 

Registro Nombre Comercial (13.9% UIT)  S/           584.00 

Publicación en Diario el peruano  S/           200.00 

LICENCIAS TECNOLOGICAS

Antivirus (3 máquinas x 2 años)  S/            170.00 

Office 365  (3 máquinas anual)  S/         1,485.00 

(costo:$12.25 mensual x usuario)

Sistema Operativo - Windows  S/         1,584.00 

(costo:$160 x usuario)

DESARROLLO DE PLATAFORMAS

Página web y aplicación  S/       45,000.00 

TOTAL INTANGIBLES Y PRE OPE.  S/     49,723.00

DESCRIPCIÓN Valor 
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Tabla 31 

Detalle de los activos – mobiliarios 

 
Nota: Elaboración Propia 2019 

 

6.7. Estructura de costos de producción y gastos operativos 

Como gastos de alquiler se ha considerado la suma de S/. 2,500 soles por el alquiler de una 

oficina en Los Olivos. Dentro de los gastos operativos también se consideran los gastos por  

el servicio de hosting por parte de un servidor externo. 

 

Tabla 32 

Presupuesto de gastos operativos mensuales 

 

 
Nota: Elaboración Propia 2019 

 

7. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y DE RECURSOS HUMANOS 

 

Escritorio (6)  S/         4,068.00

Counter  S/         1,017.00

Sillas (12)  S/         1,017.00

Estantes / Archivadores  S/         3,051.00

Sofá de visita  S/           847.00

Mesa de reuniones  S/         1,695.00

Mesa de comedor  S/           424.00

Sillas de comedor (6)  S/           203.00

Útiles de escritorio  S/           424.00

Dispensador de agua  S/           127.00

TOTAL INVERSION MOBILIARIO  S/     12,873.00

DESCRIPCIÓN Valor 

Gastos Operativos Mensuales Mensual Anual 

Alquiler de oficina S/. 3,000.00 S/. 36,000.00

Agua S/. 200.00 S/. 2,400.00

Electricidad S/. 300.00 S/. 3,600.00

Telefono S/. 250.00 S/. 3,000.00

Internet S/. 500.00 S/. 6,000.00

Seguro S/. 500.00 S/. 6,000.00

Mantenimiento de Pag Web S/. 500.00 S/. 6,000.00

Uso de servidor S/. 500.00 S/. 6,000.00

Licencia de Software S/. 600.00 S/. 7,200.00

TOTAL S/. 6,350.00 S/. 76,200.00
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Especifico Medible Alcanzable Relevante Tiempo

# de renuncias

# de trabajadores permanente

# de meses del trabajador en 

el puesto de trabajo

# de total de empleados

# horas ausentadas

# de horas al año

Ausentismo 

laboral

Mide las ausencias de los empleados 

en sus puestos de trabajo por motivos 

de retrasos, bajas médicas o ausencias 

justificadas o injustificadas

Ayuda a 

predecir 

bajas de 

personal

Evaluación 

anual

Retención del 

talento

Permite conocer la disposición media 

del empleado a quedarse en la 

empresa y va ligado a otros factores 

como la retribución o el clima laboral.

Disminuir 

costos de 

formación

Evaluación 

anual

Duración del 

puesto

Si los tiempos son demasiado largos, 

muchos empleados tienden a buscar 

nuevas oportunidades y salir de la 

empresa

Fuga de 

talentos

Evaluación 

anual

7.1. Objetivos organizacionales 

Los objetivos organizacionales se encuentran enmarcados dentro de los objetivos de la 

empresa. Por esa razón, la visión de ASESORA es: “Ser la primera plataforma virtual a 

nivel nacional en asesorías de casos legales, brindando información y resolución de los 

problemas de forma efectiva a través de un servicio altamente calificado.” 

 

Por tal motivo, para alcanzar la visión, en el campo de los recursos humanos se deberá: 

 Propiciar la retención del talento, a través de promociones, líneas de carrera. 

Además, la retención del talento, permitirá que la curva de aprendizaje siempre se 

mantenga de manera ascendente. 

 Brindar nuevas oportunidades y desafíos al empleado. Que un colaborador 

mantenga su mismo puesto, puede ser desmotivante, obligando al colaborador a 

buscar nuevos rumbos 

 Una adecuada motivación de personal, permitirá disminuir el ausentismo laboral. 

 

Tabla 11 

Objetivos organizacionales - medición 

 

   Nota: Elaboración Propia 2019 

 

7.2. Naturaleza de la organización 

 

La forma societaria elegida es la Sociedad Anónima Cerrada, por las características que 

reúne que son: 

• La empresa, podrá ser constituida con un mínimo de 2 y un máximo de 20 socios. 

ASESORA, tendrá en un principio 4 socios, 3 de los cuales son las participantes 
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actuales del proyecto y se buscara la incorporación de un inversionista adicional que 

aporte capital para el desarrollo del mismo. 

• ASESORA, es una persona jurídica de responsabilidad limitada. Los socios, solo 

responden por las deudas de la empresa hasta el monto aportado en el patrimonio de 

la empresa. 

• Los órganos principales de dirección de la empresa son: la Junta de Accionistas y la 

Gerencia General 

• Al amparo de la ley no se contará con un Directorio 

 

Por otro lado, al amparo de la Ley, ASESORA se acogerá a la ley N° 28015 – “Ley de 

Promoción y Formalización de la Micro y Pequeña Empresa” – MYPE, ya que no se 

contará con más de 50 trabajadores. 

 

Dentro, de los beneficios tributarios y características de dicho régimen, se pueden destacar:  

 Remuneración: No menor a la Remuneración Mínima Vital (RMV). 

 Jornada máxima de 08 horas diarias o 48 horas semanales. 

 Descanso semanal y en días feriados. 

 Remuneración por trabajo en sobretiempo. 

 Descanso vacacional 15 días calendarios. 

 Indemnización por despido de 10 días de remuneración por año de servicios (con un 

tope de 90 días de remuneración). 

 Cobertura de seguridad social en Salud a través del Seguro Integral de Salud - SIS 

(Incluye al titular del negocio, trabajadores y Derechohabientes). 

 Cobertura Previsional, incluye un Sistema de Pensiones Sociales. 

 

Dentro del marco de la ley, ASESORA tendrá la obligación de presentar ante la SUNAT la 

información de la empresa y sus colaboradores, además de calcular las obligaciones 

laborales derivadas de la planilla y realizar el pago de los impuestos, aportaciones y tributos 

correspondientes.  

Para realizar estas declaraciones, SUNAT ha puesto a disposición de los contribuyentes las 

siguientes herramientas 

 

 Planilla Electrónica 

Tiene como fin, organizar y validar el correcto envío de la información 
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correspondiente a las obligaciones laborales y el pago de las mismas. El sistema de 

Planilla Electrónica cuenta con dos componentes: T-Registro y PLAME. 

 T-Registro 

Es el Registro de información laboral de los empleadores, trabajadores y otros 

prestadores de servicios a tu cargo, así como de los Derechohabientes. 

 Plame 

Comprende la información mensual de los ingresos que perciben los trabajadores 

inscritos en el T-REGISTRO y los prestadores de servicios de forma independiente 

que contrates, cuya recaudación ha sido encargada a la SUNAT, tales como el aporte 

a la ONP, a ESSALUD y si hubiere las retenciones del impuesto a la renta por cuarta 

y quinta categoría (honorarios y sueldos o salarios pagados). 

 

7.2.1. Organigrama 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 24. Organigrama de la empresa, por Elaboración propia 2019 
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7.2.2. Diseño de puestos y funciones 

Tabla 33 

Puesto de Administrador  

Título del Puesto Administrador 

Área perteneciente Administración y Contabilidad 

Reporta a Junta de Accionistas 

Le Reportan Todas las áreas 

Responsabilidades 

 Formular el plan estratégico, planes de acción, plan de negocio y estrategias de 

la entidad. 

 Formular el presupuesto general y hacer seguimiento del mismo. 

 Coordinar todas las actividades a realizar por las diferentes áreas. 

 Dirigir al personal y asignar nuevas responsabilidades según las necesidades. 

 Supervisar el desarrollo de actividades de las áreas a su cargo. 

 Archivar y organizar documentos, tanto físicos como digitales, incluyendo 

correos electrónicos, recibos, reportes y otros documentos administrativos. 

 Manejo de caja chica, facturación y impuestos. 

 Gestión y administración de recursos tecnológicos y equipos de cómputos. 

Requisitos y Conocimientos 

Educación: 

Estudios universitarios completos. 

Grado Académico: 

Titulado en Ing. Industrial, Administración, Contabilidad, o 

carreras a fines 

Experiencia:  

3 años de experiencia 

en cargos similares (de 

preferencia) 

Habilidades: 

 Integridad. 

 Liderazgo. 

 Planificación. 

 Eficiencia. 

 Amabilidad. 

Otros: 

 

Condiciones 

Tipo de Contrato De plazo Indeterminado 

Remuneración S/ 5,000.00 fijo 

Horario Jornada completa 

Lunes a viernes de 9:00am a 6:00 pm 

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

Tabla 34 

Puesto de Encargado de Operaciones 

Título del Puesto Encargado de Operaciones 

Área perteneciente Operaciones 

Reporta a Gerente General 

Le Reportan  
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Responsabilidades 

 Establecer estrategias para el buen funcionamiento de los procesos. 

 Supervisar la operatividad del aplicativo y su correcto funcionamiento. 

 Planificar, implementar y supervisar el desarrollo óptimo y la ejecución de 

todas las actividades y procesos diarios. 

Requisitos y Conocimientos 

Educación: 

Estudios universitarios completos  

 

Grado Académico 

Titulado Ing. de Sistemas, Ing. Industrial, Administración, 

carreras afines. 

Experiencia:  

2 años de experiencia 

en cargos similares  

Habilidades: 

 Liderazgo 

 Eficiencia 

 Innovación 

 

Otros: 

 

Condiciones 

Tipo de Contrato De plazo Fijo 

Remuneración S/ 3,5000.00 fijo 

Horario Tiempo completa 

Lunes a viernes de 9:00am a 6:00 pm 

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

Tabla 35 

Puesto Personal de Sistemas 

Título del Puesto Personal de Sistemas 

Área perteneciente Operaciones 

Reporta a Encargado de Operaciones 

Le Reportan  

Responsabilidades 

 Establecer, diseñar y evaluar los procesos 

 Supervisar la operatividad de la aplicación y pagina web. 

 Garantizar el uso seguro para los clientes y usuarios de las plataformas 

 Establecer planes de mejora en los procesos. 

 

Requisitos y Conocimientos 

Educación: 

Estudios universitarios completos  

 

Grado Académico 

Bachiller Ing. de Sistemas 

Experiencia:  

2 años de experiencia 

en cargos similares  
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Habilidades: 

 Liderazgo 

 Eficiencia 

 Adaptabilidad 

 Innovación 

 

Otros: 

 

Condiciones 

Tipo de Contrato De plazo Fijo 

Remuneración S/ 3,000.00 fijo 

Horario Tiempo completa 

Lunes a viernes de 9:00am a 6:00 pm 

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

Tabla 36 

Puesto Encargado Comercial y Marketing 

Título del Puesto Encargado Comercial y Marketing  

Área perteneciente Área Comercial 

Reporta a Administrador 

Le Reportan - 

Responsabilidades 

 Cumplimiento de cuotas de Venta  

 Diseño de estrategias de la ampliación de clientes. 

 Mantener una relación win to win con los clientes. 

 Planificar las campañas de marketing 

 Capacitación y entrenamiento a los técnicos 

 

Requisitos y Conocimientos 

Educación: 

Estudios universitarios completos. 

 

Grado Académico 

Titulado en Ing. Industrial, Administrador o Marketing 

Experiencia:  

2  años de 

experiencia en 

cargos similares (de 

preferencia) 

Habilidades: 

 Buen negociante. 

 Liderazgo. 

 Planificación 

 Visión de negocios. 

 Sociales. 

Otros: 

 

Condiciones 

Tipo de Contrato De plazo fijo 

Remuneración S/ 3,500.00 fijo 

 

Horario 

Tiempo completa 

Lunes a viernes de 9:00am a 6:00 pm 
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Nota: Elaboración Propia 2019 

7.3. Políticas organizacionales 

 

Las políticas organizacionales son las directrices que deben ser divulgadas, entendidas y 

acatadas por todos los miembros de la organización. En ella, se contemplan las normas y 

responsabilidades de cada área de la organización. 

Entre las políticas organizacionales que deberán cumplir los trabajadores de ASESORA se 

encuentran las siguientes: 

En materia de asistencia a su centro de trabajo: 

• Presentarse a la hora fijada para el inicio de sus labores. El horario de trabajo será el 

siguiente: 

 

Tabla 37 

Horarios de labores 

 

 

 

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

 El colaborador dará aviso de inmediato a su jefe directo cuando por alguna razón no 

pueda acudir al centro de labores. 

 Cumplir con la jornada laboral, a menos que hayan sido expresamente autorizados 

por escrito por su jefe inmediato para salir antes o después de finalizada su jornada 

laboral. 

 Registrar todos los ingresos y salidas a su centro de labores. En días no laborables 

solo se permitirá el ingreso a aquellos trabajadores que hayan sido previamente 

autorizados. 

 

En materia de desempeño: 

 Seguir las instrucciones recibidas de los superiores. Si por cualquier razón el 

colaborador se encuentra impedido de cumplir con sus labores, deberá dar inmediato 

aviso a su superior.  

 Ejecutar las labores encomendadas por la empresa con honradez, oportunidad, 

eficiencia y buena voluntad a fin de contribuir al logro de los objetivos empresariales.  
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 Reportar inmediatamente cualquier daño a la propiedad de la empresa 

 No manipular ninguna instalación eléctrica que pueda provocar daño a los equipos.  

 

En materia de conducta personal: 

Están prohibidas las siguientes acciones: 

 Introducir cualquier tipo de mercadería para la venta al interior del centro de trabajo. 

 Recibir correspondencia y/o paquetes personales al centro de trabajo o utilizar los 

recursos de la empresa para fines personales.  

 Promover o efectuar reuniones ajenas al trabajo dentro del recinto de la empresa. 

 Promover o participar en reuniones de carácter político en el centro de trabajo. 

 Introducir al centro de labores productos y objetos legalmente prohibidos. 

 Presentarse al centro de labores bajo la influencia de bebidas alcohólicas o sustancias 

estupefacientes. El personal de seguridad y vigilancia impedirá el ingreso de 

colaboradores que se encuentren en dicho estado.  

 Poseer, repartir o usar narcóticos, barbitúricos, tranquilizantes, o drogas alucinógenas, 

ya sea dentro o fuera de horas de servicio. 

 Distribuir, colocar o retirar cualquier tipo de material impreso, avisos o anuncios en el 

centro de trabajo. 

 Cometer cualquier acto de deshonestidad. En tal caso, la empresa iniciará las denuncias 

respectivas ante las autoridades competentes a efectos de que se lleven a cabo las 

investigaciones requeridas. 

 El personal no discriminará por sus creencias religiosas y/o políticas, raza, sexo, 

opción sexual, color, opinión o por ser una persona infectada por el VIH o, en su caso, 

padecer SIDA. En caso lo haga, la Empresa tendrá de facultad de considerar la 

imposición de sanciones. 

 

7.4. Gestión humana 

 

7.4.1. Reclutamiento, selección, contratación e inducción 

Para realizar el reclutamiento, se llevarán a cabo una serie de actividades con la finalidad de 

atraer a candidatos calificados a ASESORA. 

El reclutamiento en las primeras etapas será externo, buscando el expertise de profesionales 

que aporten a la cultura organizacional de la nueva empresa. Los candidatos no tendrán 

filiación alguna con el personal ya contratado y deberán pasar por el proceso de selección. 
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Figura 25. Flujograma de proceso de contratación, por Elaboración Propia 2019 

 

7.4.2. Capacitación, motivación y evaluación de desempeño 

 

ASESORA buscará la constante capacitación y formación de sus colaboradores, con la 

finalidad de optimizar su rendimiento y mejorar la calidad de su labor. 

 

La responsabilidad de las capacitaciones recaerá sobre el área de administración y finanzas. 

Mensualmente deberá publicar el plan de capacitaciones, las cuales podrán ser internas o 

externas. Las capacitaciones, son obligatorias y en el caso de ser externas, el colaborador 

deberá aprobar la capacitación, de lo contrario reintegrará a la empresa el costo del mismo. 

 

A través de la motivación se busca mantener el estímulo de los colaboradores durante el 

desarrollo de las actividades encomendadas. Se espera que asuman como propios los 

valores, misión y visión de la empresa, buscando una cohesión entre sus objetivos 

personales y los objetivos empresariales 

A continuación, se muestra el plan de motivación al personal: 
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Figura 26. Cuadro de Capacitación, motivación y evaluación al personal, por Elaboración 

Propia 2019 

 

7.4.3. Sistema de remuneración 

 

El sistema de remuneración de ASESORA tendrá las siguientes características: 

 Justa: Para igual labor, igual sueldo. No habrá discriminación, se reconocerá el 

esfuerzo del trabajador y sus objetivos alcanzados a través de bonificaciones 

anuales. 

 Motivadora: La remuneración será acorde al mercado y bajo las normas que regulan 

el régimen PYME. 

 Uniforme: la remuneración será constante durante todo el año.  No existirá ningún 

tipo de recorte y cualquier incremento será fijado al principio de año. 

 Operativa: El sistema de remuneraciones será fácil de comprender para todos los 

empleados. 

 

Remuneración acorde al mercado.

Remuneración justa: igual trabajo - igual pago.

Pago oportuno y abonado en cta bancaria.

Incrementos anuales para mantener la capacidad 

adquisitiva del colaborador. Hasta el 5% según 

evaluación

Ayudar al colaborador durante la induccion.

Alcanzar un objetivo común.

Mentoring como herramienta de crecimiento para el 

colaborador.

Evaluacion 360° para buscar mejoras. Mensualmente

Mantener un buen clima laboral.

Comunicar la actualidad de la empresa.

Escuchar las propuestas de mejora.

Mantener las instalaciones en buen estado.

Interiorizar los valores de la empresa.

Elevar la productividad del colaborador mensualmente

Promover al colaborador por buen desempeño. 

Brindarle nuevos retos al colaborador. 

Reconocer los logros personales alcanzados.

Reuniones de camaraderia. 

Reconocer al Colaborador del mes con un incentivo 

(vale de 100 soles)



66 

 

2020 2021 2022

Administrador 60,000 60,000 60,000

Encargado de Operaciones 42,000 42,000 42,000

Encargado del área Comercial 42,000 42,000 42,000

Personal de Sistemas 36,000 36,000 36,000

Community Manager 18,000 18,000 18,000

 Total 198,000 198,000 198,000

Aportaciones  *

Seguro Social 9% 17,820 17,820 17,820

Beneficios sociales  *

Comp. por tiempo de servicios 9.72% 19,246 19,246 19,246

Vacaciones 8.33% 16,493 16,493 16,493

Gratificaciones 16.67% 33,007 33,007 33,007

Gasto anual total de la planilla 284,566 284,566 284,566

Puesto

7.5. Estructura de gastos de RRHH 

 

A continuación, se detalla la estructura de gastos de RRHH: 

 

 

Tabla 38 

Presupuesto de Gastos por Recursos Humanos 

Nota: Elaboración Propia 2019 

* % tomados como referencia del libro: Planes de Negocios: Un enfoque Contable y 

Financiero. Martha Chavez. Universidad del Pacifico 

 

Tabla 13 

Cuadro de Sueldo por Planilla – Proyección a 3 años 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Elaboración Propia 2019 

* % tomados como referencia del libro: Planes de Negocios: Un enfoque Contable y 

Financiero. Martha Chavez. Universidad del Pacifico 

Puesto Cant Sueldo M2 M3 M 4 M5 M 6 M7 M8 M9 M 10 M 11 M 12

Administrador 1 5,000         5,000         5,000         5,000         5,000         5,000         5,000         5,000         5,000         5,000         5,000         5,000       

Encargado de Operaciones 1 3,500         3,500         3,500         3,500         3,500         3,500         3,500         3,500         3,500         3,500         3,500         3,500       

Encargado del área Comercial 1 3,500         3,500         3,500         3,500         3,500         3,500         3,500         3,500         3,500         3,500         3,500         3,500       

Personal de Sistemas 1 3,000         3,000         3,000         3,000         3,000         3,000         3,000         3,000         3,000         3,000         3,000         3,000       

Community Manager 2 1,500         1,500         1,500         1,500         1,500         1,500         1,500         1,500         1,500         1,500         1,500         1,500       

Total 16,500 16,500 16,500 16,500 16,500 16,500 16,500 16,500 16,500 16,500 16,500 16,500

Aportaciones  *

Seguro Social 9% 1,485 1,485 1,485 1,485 1,485 1,485 1,485 1,485 1,485 1,485 1,485 1,485

Beneficios sociales  *

Compensacion por tiempo de servicios 9.72% 1,604 1,604 1,604 1,604 1,604 1,604 1,604 1,604 1,604 1,604 1,604 1,604

Vacaciones 8.33% 1,374 1,374 1,374 1,374 1,374 1,374 1,374 1,374 1,374 1,374 1,374 1,374

Gratificaciones 16.67% 2,751 2,751 2,751 2,751 2,751 2,751 2,751 2,751 2,751 2,751 2,751 2,751

Gasto mensual de la planilla 23,714 23,714 23,714 23,714 23,714 23,714 23,714 23,714 23,714 23,714 23,714 23,714
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8. PLAN ECONOMICO - FINANCIERO 

 

8.1. Supuestos 

Entre los principales supuestos del proyecto se encuentran: 

 El horizonte del proyecto es de 3 años, considerando el año 0 como el año de las 

inversiones.  

 Los importes se encuentran expresados en soles. 

 Para los valores de compra y venta no se considera el impuesto general a las 

ventas (IGV) 

 Los importes no se consideran los efectos de la inflación.  

 La inversión será financiada íntegramente por el aporte de los accionistas del 

proyecto. 

 La depreciación será realizada de manera lineal, considerando los porcentajes 

máximos de depreciación fijados por la Ley del Impuesto a la Renta y su 

reglamento.  

 No se repartirán dividendos para los accionistas en los 3 primeros años.  

 

8.2. Inversión en activos (fijos e intangibles) y depreciación  

Para proyectar la inversión en activos, en primer lugar, se debe identificar a los activos fijos 

depreciables, los cuales se definen según el artículo 23° del Reglamento del Impuesto a la 

Renta, que a la letra dice: 

 

“La inversión en bienes de uso cuyo costo por unidad no sobrepase de un cuarto 

(1/4) de la Unidad Impositiva Tributaria, a opción del contribuyente, podrá 

considerarse como gasto del ejercicio en que se efectúe.” (SUNAT. 2018) 

 

A partir de dicho artículo, se conceptúa que un activo fijo depreciable, será aquel cuyo 

costo de adquisición es mayor a ¼ de la UIT. En la actualidad, la UIT es de S/4,200; por 

tanto, ¼ de la UIT es igual a S/1,050. 
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Activos fijos 
Costo total 

S/ (sin IGV)

Tasa de 

depreciacion
Año 1 Año 2 Año 3

EQUIPOS DE COMPUTO

Lap Top Samsung I6  (4)  S/     11,864 25%  S/    2,966  S/    2,966  S/    2,966 

Computadoras HP I7 (2)  S/       3,051 25%  S/       763  S/       763  S/       763 

Impresora laser HP  S/       1,525 25%  S/       381  S/       381  S/       381 

Ecran proyector  S/          593 25%  S/       148  S/       148  S/       148 

MUEBLES

Escritorio (6)  S/       4,068 10%  S/       407  S/       407  S/       407 

Estantes / Archicadores  S/       3,051 10%  S/       305  S/       305  S/       305 

Mesa de reuniones  S/       1,695 10%  S/       169  S/       169  S/       169 

 S/    5,140  S/    5,140  S/    5,140  DEPRECIACIÓN ACTIVOS FIJOS - OPERACIÓN 

Tabla 39 

Cuadro de Inversión en Activos Fijos 

 

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

Como se muestra en el cuadro el costo de ecran proyector se encuentra por debajo del 

límite establecido (S/1,050) podrá ser considerado como activos depreciables porque forma 

parte de un conjunto de equipos o funciona en dependencia de otros (laptop y equipos de 

cómputo), ello en correspondencia al artículo 23° del Reglamento del Impuesto a la Renta. 

 

Las tasas de depreciación de los activos fijos se determinan según lo determinado por la 

Ley del Impuesto a la Renta. La depreciación anual, será bajo el método de línea recta. 

 

Tabla 40 

Cuadro de depreciación de activos fijos 

 

  

 

 

 

 

Activos fijos Tipo Unidades

 Costo 

Unitario S/ 

(sin IGV) 

EQUIPOS DE COMPUTO

Lap Top Samsung I6  (4) Equipo             1.00  S/        11,864 

Computadoras HP I7 (2) Equipo             1.00  S/          3,051 

Impresora laser HP Equipo             1.00  S/          1,525 

Ecran proyector Equipo             1.00  S/             593 

MUEBLES

Escritorio (6) Muebles y enseres             1.00  S/          4,068 

Estantes / Archicadores Muebles y enseres             1.00  S/          3,051 

Mesa de reuniones Muebles y enseres             1.00  S/          1,695 

 S/        25,847  TOTAL ACTIVOS FIJOS - OPERACION  
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Activos intangibles Unidades

 Costo 

Unitario S/ 

(sin IGV) 

Desarrollo de pagina web y aplicación 1.00           45,000.00S/   

 S/   45,000.00  TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES OPERACIONES     

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

Los activos intangibles son aquellos que no tienen naturaleza física, pero sin embargo son 

necesarios para la generación de beneficios para el proyecto. La inversión en intangibles, 

asciende a S/45,000.00 y corresponde al desarrollo de la página web y la aplicación bajo las 

plataformas IOS y Android. 

Según el Reglamento de la Ley del Impuesto a la Renta, los activos intangibles podrán ser 

amortizados en el primer año de operaciones del proyecto. 

 

Tabla 41 

Cuadro de Inversión en Activos Intangibles 

Nota: Nota: Elaboración Propia 2019 

 

8.3. Proyección en ventas 

Los ingresos anuales del proyecto provienen directamente de suscripción de los abogados a 

la plataforma ASESORA.  

 

Se considera como precio anual de suscripción de S/600.00; los cuales no incluyen IGV. 

Para las proyecciones de ventas, las cuales se mostrarán en el Estado de Resultados y 

posteriormente en el Flujo de Caja, se considerará el precio de venta sin IGV. 

 

A continuación, se muestra el presupuesto de ingresos por ventas mensual para el primer 

año de operaciones. Como puede verse, los ingresos se van incrementando debido a que la 

app es nueva y se van incrementando a medida que va posicionándose en el mercado. 

 

Tabla 42 

Cuadro de Proyección de Ventas – Primer año  

ene-20 feb-20 mar-20 abr-20 may-20 jun-20 jul-20 ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20 TOTAL

Nro. de abogados 9                27              45              54              63              72              81              90              99              108            117            135            899            

precio de suscripción 600S/         600S/         600S/         600S/         600S/         600S/         600S/         600S/         600S/         600S/         600S/         600S/         600S/         

Total ingresos 5,393S/      16,180S/    26,967S/    32,361S/    37,754S/    43,148S/    48,541S/    53,935S/    59,328S/    64,721S/    70,115S/    80,902S/    539,345S/  
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2020 2021 2022

Nro. de abogados 899            989            1,187          

Precio de suscripción 600S/         600S/         600S/         

 539,345S/  593,280S/  711,936S/  

dic-19 ene-20 feb-20 mar-20 abr-20 may-20 jun-20 jul-20 ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20 Año 1 Año 2 Año 3

Gastos del personal  S/    12,535  S/    16,528  S/    16,528  S/    16,528  S/    16,528  S/    16,528  S/    16,528  S/    16,528  S/    16,528  S/    16,528  S/ 16,528  S/ 16,528  S/ 16,528  S/      198,334  S/      198,334  S/      198,334 

Asesoria contable  S/      1,000  S/      1,000  S/      1,000  S/      1,000  S/      1,000  S/      1,000  S/      1,000  S/      1,000  S/      1,000  S/   1,000  S/   1,000  S/   1,000  S/        12,000  S/        12,000  S/        12,000 

Seguro  S/         500  S/         500  S/         500  S/         500  S/         500  S/         500  S/         500  S/         500  S/         500  S/      500  S/      500  S/      500  S/          6,000  S/          6,000  S/          6,000 

Mantenimiento web y app  S/         500  S/         500  S/         500  S/         500  S/         500  S/         500  S/         500  S/         500  S/         500  S/      500  S/      500  S/      500  S/          6,000  S/          6,000  S/          6,000 

Alojamiento servidor  S/         500  S/         500  S/         500  S/         500  S/         500  S/         500  S/         500  S/         500  S/         500  S/      500  S/      500  S/      500  S/          6,000  S/          6,000  S/          6,000 

Licencia de Software  S/         600  S/         600  S/         600  S/         600  S/         600  S/         600  S/         600  S/         600  S/         600  S/      600  S/      600  S/      600  S/          7,200  S/          7,200  S/          7,200 

Utiles de oficina  S/           75  S/           75  S/           75  S/           75  S/           75  S/           75  S/           75  S/           75  S/           75  S/        75  S/        75  S/        75  S/             900  S/             900  S/             900 

Alquiler  S/      3,000  S/      3,000  S/      3,000  S/      3,000  S/      3,000  S/      3,000  S/      3,000  S/      3,000  S/      3,000  S/   3,000  S/   3,000  S/   3,000  S/        36,000  S/        36,000  S/        36,000 

Telefonia  S/         250  S/         250  S/         250  S/         250  S/         250  S/         250  S/         250  S/         250  S/         250  S/      250  S/      250  S/      250  S/          3,000  S/          3,000  S/          3,000 

Internet  S/         500  S/         500  S/         500  S/         500  S/         500  S/         500  S/         500  S/         500  S/         500  S/      500  S/      500  S/      500  S/          6,000  S/          6,000  S/          6,000 

Agua  S/         200  S/         200  S/         200  S/         200  S/         200  S/         200  S/         200  S/         200  S/         200  S/      200  S/      200  S/      200  S/          2,400  S/          2,400  S/          2,400 

Servicio de electricidad  S/         300  S/         300  S/         300  S/         300  S/         300  S/         300  S/         300  S/         300  S/         300  S/      300  S/      300  S/      300  S/          3,600  S/          3,600  S/          3,600 

(=) Gastos de administracion  S/    12,535  S/    23,953  S/    23,953  S/    23,953  S/    23,953  S/    23,953  S/    23,953  S/    23,953  S/    23,953  S/    23,953  S/ 23,953  S/ 23,953  S/ 23,953  S/      287,434  S/      287,434  S/      287,434 

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

La proyección de las ventas anuales, se sustenta en un crecimiento estimado de 10% el 

segundo año y 20% el tercer año logrando ingresos por S/ 711,936.00 al tercer año de 

operaciones. 

 

Tabla 43 

Cuadro de Proyección de Ventas – 3 primeros años 

 

 

 

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

8.4. Proyección de costos y gastos operativos 

8.4.1. Gastos Administrativos 

Los gastos administrativos están compuestos por los gastos de planillas y los gastos 

necesarios para el funcionamiento de la oficina, dentro de los cuales se encuentran el pago 

de servicios y el alquiler de la oficina.  

 

Tabla 44 

Gastos Administrativos – 3 primeros años  

Nota: Elaboración Propia 2019 

Los gastos de ventas están relacionados directamente a las actividades necesarias para 

lograr los ingresos esperados, dentro de los cuales se encuentran el gasto de personal de 

ventas, la publicidad y los servicios de diseño.  

 

Tabla 45  

Gastos de Ventas – 3 primeros años  
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dic-19 ene-20 feb-20 mar-20 abr-20 may-20 jun-20 jul-20 ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20 Año 1 Año 2 Año 3

Gastos de personal  S/   7,186  S/   7,186  S/   7,186  S/   7,186  S/   7,186  S/   7,186  S/   7,186  S/   7,186  S/   7,186  S/   7,186  S/   7,186  S/   7,186  S/   86,232  S/   86,232  S/   86,232 

Servicios de diseño  S/      500  S/      500  S/      500  S/      500  S/      500  S/      500  S/      500  S/      500  S/      500  S/      500  S/      500  S/      500  S/     6,000  S/     6,000  S/     6,000 

Redes sociales  S/   1,000  S/   1,000  S/   1,000  S/   1,000  S/   1,000  S/   1,000  S/   1,000  S/   1,000  S/   1,000  S/   1,000  S/   1,000  S/   1,000  S/   12,000  S/   12,000  S/   12,000 

Banners  S/      600  S/      600  S/      600  S/      600  S/      600  S/      600  S/      600  S/      600  S/      600  S/      600  S/      600  S/      600  S/     7,200  S/     7,200  S/     7,200 

Publicidad en medios  S/   3,000  S/   3,000  S/   3,000  S/   3,000  S/   3,000  S/   3,000  S/   3,000  S/   3,000  S/   3,000  S/   3,000  S/   3,000  S/   3,000  S/   36,000  S/   36,000  S/   36,000 

(=) gastos de ventas  S/         -  S/ 12,286  S/ 12,286  S/ 12,286  S/ 12,286  S/ 12,286  S/ 12,286  S/ 12,286  S/ 12,286  S/ 12,286  S/ 12,286  S/ 12,286  S/ 12,286  S/ 147,432  S/ 147,432  S/ 147,432 

Concepto ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC Año 1

Ingresos 5,393S/      16,180S/    26,967S/    32,361S/    37,754S/    43,148S/    48,541S/    53,935S/    59,328S/    64,721S/    70,115S/    80,902S/    539,345S/    

Menos

Asesoria contable -1,000S/    -1,000S/    -1,000S/    -1,000S/    -1,000S/    -1,000S/    -1,000S/    -1,000S/    -1,000S/     -1,000S/     -1,000S/     -1,000S/     -12,000S/    

Seguro -500S/       -500S/       -500S/       -500S/       -500S/       -500S/       -500S/       -500S/       -500S/        -500S/        -500S/        -500S/        -6,000S/      

Mantenimiento web y app -500S/       -500S/       -500S/       -500S/       -500S/       -500S/       -500S/       -500S/       -500S/        -500S/        -500S/        -500S/        -6,000S/      

Alojamiento servidor -500S/       -500S/       -500S/       -500S/       -500S/       -500S/       -500S/       -500S/       -500S/        -500S/        -500S/        -500S/        -6,000S/      

Licencia de Software -600S/       -600S/       -600S/       -600S/       -600S/       -600S/       -600S/       -600S/       -600S/        -600S/        -600S/        -600S/        -7,200S/      

Utiles de oficina -75S/         -75S/         -75S/         -75S/         -75S/         -75S/         -75S/         -75S/         -75S/          -75S/          -75S/          -75S/          -900S/         

Alquiler -3,000S/    -3,000S/    -3,000S/    -3,000S/    -3,000S/    -3,000S/    -3,000S/    -3,000S/    -3,000S/     -3,000S/     -3,000S/     -3,000S/     -36,000S/    

Telefonia -250S/       -250S/       -250S/       -250S/       -250S/       -250S/       -250S/       -250S/       -250S/        -250S/        -250S/        -250S/        -3,000S/      

Internet -500S/       -500S/       -500S/       -500S/       -500S/       -500S/       -500S/       -500S/       -500S/        -500S/        -500S/        -500S/        -6,000S/      

Agua -200S/       -200S/       -200S/       -200S/       -200S/       -200S/       -200S/       -200S/       -200S/        -200S/        -200S/        -200S/        -2,400S/      

Servicio de electricidad -300S/       -300S/       -300S/       -300S/       -300S/       -300S/       -300S/       -300S/       -300S/        -300S/        -300S/        -300S/        -3,600S/      

Servicios de diseño -500S/       -500S/       -500S/       -500S/       -500S/       -500S/       -500S/       -500S/       -500S/        -500S/        -500S/        -500S/        -6,000S/      

Redes sociales -1,000S/    -1,000S/    -1,000S/    -1,000S/    -1,000S/    -1,000S/    -1,000S/    -1,000S/    -1,000S/     -1,000S/     -1,000S/     -1,000S/     -12,000S/    

Banners -600S/       -600S/       -600S/       -600S/       -600S/       -600S/       -600S/       -600S/       -600S/        -600S/        -600S/        -600S/        -7,200S/      

Publicidad en medios -3,000S/    -3,000S/    -3,000S/    -3,000S/    -3,000S/    -3,000S/    -3,000S/    -3,000S/    -3,000S/     -3,000S/     -3,000S/     -3,000S/     -36,000S/    

Sueldos -16,500S/  -16,500S/  -16,500S/  -16,500S/  -16,500S/  -16,500S/  -16,500S/  -16,500S/  -16,500S/   -16,500S/   -16,500S/   -16,500S/   -198,000S/  

CTS -6,415S/    -9,623S/     -16,038S/    

Gratificaciones -16,503S/  -16,503S/   -33,007S/    

Essalud -1,485S/    -1,485S/    -1,485S/    -1,485S/    -1,485S/    -1,485S/    -1,485S/    -1,485S/    -1,485S/     -1,485S/     -1,485S/     -1,485S/     -17,820S/    

(=) Flujo de caja operativo -25,117S/  -14,330S/  -3,543S/    1,851S/      829S/         12,638S/    1,528S/      23,425S/    28,818S/    34,211S/    29,982S/    33,888S/    124,181S/    

(+) Saldo inicial -S/             -25,117S/  -39,446S/  -42,989S/  -41,138S/  -40,309S/  -27,672S/  -26,144S/  -2,719S/     26,099S/    60,310S/    90,292S/    -S/               

(=) Saldo final -25,117S/  -39,446S/  -42,989S/  -41,138S/  -40,309S/  -27,672S/  -26,144S/  -2,719S/    26,099S/    60,310S/    90,292S/    124,181S/  124,181S/    

Nota: Elaboración Propia 2019 

8.5. Calculo del capital de trabajo 

El capital de trabajo, son aquellos recursos en efectivo que debe contar la empresa para que 

no rompa su cadena de pagos y pueda mantener sus operaciones habituales. 

 

Para proyectar el capital de trabajo se emplea el método de déficit acumulado. Para ello, 

establecemos como política que deberá mantenerse una caja mínima de S/2,000.00 

 

Realizando la proyección, se observa que el mayor déficit acumulado asciende a 

S/27,312.00, teniendo su mayor pico en el mes de febrero. 

De esta manera, la inversión de capital de trabajo se encuentra determinado de la siguiente 

formula: 

𝐼𝑛𝑣𝑒𝑟𝑠𝑖ó𝑛 𝑒𝑛 𝑐𝑎𝑝𝑖𝑡𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝑡𝑟𝑎𝑏𝑎𝑗𝑜 = 𝐷𝑒𝑓𝑖𝑐𝑖𝑡 𝑎𝑐𝑢𝑚𝑢𝑙𝑎𝑑𝑜 + 𝑐𝑎𝑗𝑎 𝑚𝑖𝑛𝑖𝑚𝑎 

𝐼𝑛𝑣𝑒𝑟𝑠𝑖ó𝑛 𝑒𝑛 𝑐𝑎𝑝𝑖𝑡𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝑡𝑟𝑎𝑏𝑎𝑗𝑜 = 42,989.00 + 2,000.00 

𝐼𝑛𝑣𝑒𝑟𝑠𝑖ó𝑛 𝑒𝑛 𝑐𝑎𝑝𝑖𝑡𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝑡𝑟𝑎𝑏𝑎𝑗𝑜 = 𝑆/  44,989.00 

 

Tabla 46 

Cuadro de Cálculo de Capital de trabajo- Año 1 

 

Nota: Elaboración Propia 2019 
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Prestamos Socios

Activos fijos  S/    25,847 21%  S/    25,847 

Activos intangibles  S/    45,000 36%  S/    45,000 

Gastos pre operativos  S/      8,359 7%  S/      8,359 

Capital de trabajo  S/    44,989 36%  S/    44,989 

(=) Total inversiones  S/  124,195 100%  S/              -  S/  124,195 

Resumen de inversiones %
Financiamiento

S/

8.6. Estructura del financiamiento 

La inversión, será financiada a través de recursos propios en su integridad, buscando 

incorporar a un socio inversionista, el cual formará parte de la estructura accionaria de la 

empresa. Se espera, que este inversionista esté dispuesto a aportar el 40% del total de la 

inversión, mientras que las socias del grupo de trabajo aportaran de manera conjunta el 

60% restante.  

Tabla 47 

Cuadro de Resumen de Inversiones  

 Nota: Elaboración Propia 2019 

 

Tabla 48 

Cuadro de detalle de los accionistas 

 

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

8.7. Estados financieros (Balance General, Estado de Ganancias y Pérdidas, Flujo de 

Caja) 

 

8.7.1. Estado de Situación Financiera 

Tabla 49  

Estado de Situación financiera Año 0 a Año 3 

Detalle de los accionistas S/ %

Socias fundadoras  S/    74,517 60%

Inversionistas  S/    49,678 40%

(=) Total inversiones  S/  124,195 100%
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ACTIVO Año 0 Año 1 Año 2 Año 3

ACTIVO CORRIENTE

Efectivo y equivalentes de efectivo 44,989S/          169,170S/        314,019S/        545,874S/        

Depositos en garantia

Gastos pagados por adelantado 8,359S/            

TOTAL ACTIVO CORRIENTE  S/          53,348  S/        169,170  S/        314,019  S/        545,874 

ACTIVO NO CORRIENTE

Inmuebles, Maquinaria y Equipo  S/          25,847  S/          25,847  S/          25,847  S/          25,847 

Depreciación acumulada  S/          -5,140  S/        -10,280  S/        -15,419 

Intangibles  S/          45,000  S/          45,000  S/          45,000  S/          45,000 

Amortizacion acumulada  S/        -45,000  S/        -45,000  S/        -45,000 

TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE  S/          70,847  S/          20,708  S/          15,568  S/          10,428 

TOTAL ACTIVO  S/        124,195  S/        189,877  S/        329,587  S/        556,301 

PASIVO Y PATRIMONIO Año 0 Año 1 Año 2 Año 3

PASIVO CORRIENTE

Tributos por pagar (IR) 13,564S/          45,216S/          80,219S/          

Vacaciones por pagar 16,493S/          16,493S/          16,493S/          

Compensacion por tiempo de servicios 3,208S/            3,208S/            3,208S/            

TOTAL PASIVO CORRIENTE -S/                    33,265S/          64,917S/          99,920S/          

TOTAL PASIVO -S/                    33,265S/          64,917S/          99,920S/          

PATRIMONIO NETO

Capital 124,195S/        124,195S/        124,195S/        124,195S/        

Resultado del ejercicio 32,416S/          108,058S/        191,711S/        

Resultados Acumulados 32,416S/          140,475S/        

TOTAL PATRIMONIO NETO 124,195S/        156,612S/        264,670S/        456,381S/        

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO NETO 124,195S/        189,877S/        329,587S/        556,301S/        

 

 

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

8.7.2. Estado de resultados 

El Estado de Resultados muestra la utilidad del proyecto, considerando todos los gastos y el 

pago del impuesto a la renta. Como el proyecto es financiado en su totalidad por los 

accionistas, no se registra gastos por intereses, perdiendo el escudo fiscal que se reconocen 

por el uso de interés.  

 

Tabla 50 

Estado de Resultados Año 1 a Año 3 
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Concepto Año 1 Año 2 Año 3

Ingresos 539,345S/         593,280S/         711,936S/         

Menos

Asesoria contable -12,000S/         -12,000S/         -12,000S/         

Seguro -6,000S/           -6,000S/           -6,000S/           

Mantenimiento web y app -6,000S/           -6,000S/           -6,000S/           

Alojamiento servidor -6,000S/           -6,000S/           -6,000S/           

Licencia de Software -7,200S/           -7,200S/           -7,200S/           

Utiles de oficina -900S/              -900S/              -900S/              

Alquiler -36,000S/         -36,000S/         -36,000S/         

Telefonia -3,000S/           -3,000S/           -3,000S/           

Internet -6,000S/           -6,000S/           -6,000S/           

Agua -2,400S/           -2,400S/           -2,400S/           

Servicio de electricidad -3,600S/           -3,600S/           -3,600S/           

Servicios de diseño -6,000S/           -6,000S/           -6,000S/           

Redes sociales -12,000S/         -12,000S/         -12,000S/         

Banners -7,200S/           -7,200S/           -7,200S/           

Publicidad en medios -36,000S/         -36,000S/         -36,000S/         

Sueldos -198,000S/       -198,000S/       -198,000S/       

CTS -16,038S/         -19,246S/         -19,246S/         

Gratificaciones -33,007S/         -33,007S/         -33,007S/         

Essalud -17,820S/         -17,820S/         -17,820S/         

Vacaciones -16,493S/         -16,493S/         

(-) Pago de Impuesto a la renta -13,564S/         -45,216S/         

(=) Flujo de caja operativo 124,181S/         144,850S/         231,854S/         

(+) Saldo inicial 44,989S/           169,170S/         314,019S/         

(=) Saldo final 169,170S/         314,019S/         545,874S/         

  

 Nota: Elaboración Propia 2019 

 

8.7.3. Flujo de caja operativo 

Tabla 51 

Flujo de caja operativo – Año 1 a Año 3 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

 

S/. % S/. % S/. %

Ingreso 539,345S/   100% 593,280S/   100% 711,936S/     100%

Gastos Administrativos -287,434S/  -53% -287,434S/  -48% -287,434S/    -40%

Gastos de ventas -147,432S/  -27% -147,432S/  -25% -147,432S/    -21%

EBITDA 104,480S/   19% 158,414S/   27% 277,070S/     39%

Depreciacion -5,140S/      -1% -5,140S/      -1% -5,140S/        -1%

Amortizacion -45,000S/    -8% 0% 0%

Gastos pre operativos -8,359S/      -2% 0% 0%

Utilidad Operativa 45,981S/     9% 153,274S/   26% 271,930S/     38%

Gastos financieros -S/               0% -S/               0% -S/                 0%

Utilidad antes de Impuestos 45,981S/     9% 153,274S/   26% 271,930S/     38%

Impuesto a la Renta (29.5%) -13,564S/    -3% -45,216S/    -8% -80,219S/      -11%

Utilidad Neta 32,416S/     6% 108,058S/   18% 191,711S/     27%

Concepto
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3
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RF: Tasa libre de riesgo 1.86%

β (despalancada) 0.77

β (apalancada) 0.77

Rm -RF: Prima de riesgo 4.66%

Rp: Riesgo país 1.03%

COK 6.48%

(+) tasa exigida por los socios 15.00%

COK AJUSTADO 21.48%

8.8. Flujo financiero 

La empresa no contará con financiamiento de entidades financieras, por lo que no se 

considera necesario establecer un flujo financiero.  

 

8.9. Tasa de descuento  

A continuación, se muestran los datos necesarios para calcular el costo de oportunidad 

(COK) del proyecto mediante el método CAPM.  

Se observa que el COK calculado es de 6.48% el cual no podría ser utilizado debido a que 

la tasa en opinión de los inversionistas es muy baja.  

Por esta razón se le incorpora un spread adicional de 15%, de tal manera que la tasa 

apropiada para descontar los flujos de caja será de 21.48%. 

 

Tabla 52 

Cuadro de cálculo del COK  

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

8.10. Indicadores de rentabilidad 

 

La rentabilidad del proyecto se determinará mediante el uso de los flujos de caja de libre 

disponibilidad, los cuales serán descontados utilizando el COK. 

El Valor Actual Neto calculado a partir del flujo de caja de libre disponibilidad, la 

rentabilidad que el proyecto otorga para los accionistas. El VAN calculado es: 
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Concepto Año 0 Año 1 Año 2 Año 3

FCLD -124,195S/       90,915S/           113,198S/         241,840S/         

VALOR PRESENTE NETO 

FCLD S/. 162,257

Tabla 53 

Flujo de caja de libre disponibilidad - VPN 

 

 

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

“Con una inversión de S/ 124,195 al cabo de los 3 años, el proyecto rinde lo mínimo 

exigido por los accionistas, recupera la inversión solicitada y entrega beneficios adicionales 

por S/ 162,257.00 

 

La Tasa Interna de Retorno, permite evaluar la máxima rentabilidad promedio que obtiene 

el proyecto a favor de los accionistas. La TIR calculada es de 82.04%, la cual al ser mayor 

al COK indica que el proyecto es rentable y debe aceptarse. 

 

 

 

El PRID muestra los años que tarda el proyecto en recuperar la inversión depositada en él. 

Al respecto se puede mencionar que el proyecto tarda 1.64 años para entregar el total de 

inversión; ante esto es posible afirmar que el proyecto tiene un bajo riesgo. 

 

Tabla 54 

Cuadro del cálculo del PRID  

 

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

 

 

 

 

TIR (%)

FCLD 82.04%

Concepto Año 0 Año 1 Año 2 Año 3

Inversion -124,195S/       

FC descontado 74,840S/           76,708S/           134,904S/         

Saldo a recuperar -49,355S/         
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Tabla 55 

Cuadro del cálculo del PRID 

 

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

El análisis costo/beneficio, muestra los beneficios que se obtienen a partir de cada sol 

invertido en el proyecto. 

El B/C, indica que, por cada sol invertido en el proyecto, este genera ingresos de S/ 2.31 

para todos los inversionistas. 

 

8.11. Análisis de riesgo 

A través de los análisis de riesgo, se puede evaluar que tan sensible es el proyecto de seguir 

brindando beneficios a pesar del cambio en sus variables originales 

 

8.11.1. Análisis de sensibilidad 

En el análisis de sensibilidad, se evaluarán los cambios en la rentabilidad del proyecto 

cuando varían las variables de entrada definidas como: el precio de venta y el % de 

captación de mercado durante el primer año. 

Se puede observar que el proyecto evaluado es poco sensible a cambios en el precio, puede 

observarse que aun cayendo en un 15% el proyecto se mantiene rentable y brinda 

beneficios. Cuando el precio cae en un 20% el proyecto entrega perdidas y no es 

conveniente llevarlo a cabo. 

 

Tabla 56 

Cuadro Análisis del Flujo de Caja Libre con variación en precio 

 

1 años

0.64 meses

1.64 años

Periodo de 

recuperación de la 

inversión 

descontado

VAN TIR B / C

162,251S/         82.04% 2.31                 

PESIMISTA -20.00% 480.00S/            24,184-S/             13.67% 0.84

PESIMISTA -15.00% 510.00S/            24,105S/             29.73% 1.17

PESIMISTA -10.00% 540.00S/            70,549S/             46.43% 1.53

ESPERADO 0.00% 600.00S/            162,251S/           82.04% 2.31

OPTIMISTA 10.00% 660.00S/            252,038S/           118.15% 3.11

OPTIMISTA 15.00% 690.00S/            296,709S/           136.57% 3.53

OPTIMISTA 20.00% 720.00S/            341,006S/           154.42% 3.93

ESCENARIO VARIACION

Análisis del Flujo de caja libre
Precios de 

venta 
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Escenarios Pesimista % VAN TIR VAN TIR VAN TIR

Precio -20.00% 24,184-                13.67%

% de cobertura -20.00% 24,184-                13.67%

Precio 0.00% 162,251              

% de cobertura 0.00% 162,251              

Precio 20.00% 341,006              154.42%

% de cobertura 20.00% 341,006              154.42%

Pesimista 170,913-             -26.93%

Univariable Multivariable
Probabilidad

40%

Promedio

56.62%68,959

10%

50%Esperado 82.04% 162,251             82.04%

Optimista 561,991             263.73%

VAN TIR B / C

162,251S/         82.04% 2.31                 

PESIMISTA -20.00% 8.00% 24,184-S/             13.67% 0.84

PESIMISTA -15.00% 8.50% 24,105S/             29.73% 1.17

PESIMISTA -10.00% 9.00% 70,549S/             46.43% 1.53

ESPERADO 0.00% 10.00% 162,251S/           82.04% 2.31

OPTIMISTA 10.00% 11.00% 252,038S/           118.15% 3.11

OPTIMISTA 15.00% 11.50% 296,709S/           136.57% 3.53

OPTIMISTA 20.00% 12.00% 341,006S/           154.42% 3.93

Análisis del Flujo de caja libre

ESCENARIO VARIACION

% de captacion 

del mercado 

efectivo 1er año

 

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

Por otro lado, inicialmente se ha planteado que durante el primer año se capte el 10% del 

mercado disponible. Sin embargo, si solo se lograse captar el 8.5% del mercado aun el 

proyecto se mantendría rentable, estimando que una menor captación entregaría pérdidas a 

los inversionistas.  

 

Tabla 57 

Cuadro Análisis del Flujo de Caja Libre con variación en captación de mercado 

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

8.11.2. Análisis de Escenarios 

A partir del análisis por variables, se puede plantear los escenarios univariables, y 

multivariables es decir cuando ambas variables precio y % de cobertura disminuye o 

aumenten a la vez. 

 

Tabla 58 

Cuadro análisis de escenarios 

 

 

Nota: Elaboración Propia 2019 
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Bajo estos escenarios planteados, y con un claro sesgo pesimista, el proyecto aún entregaría 

beneficios. Cualquier cambio significativo en otras variables, tendrían que evaluarse para 

medir su real impacto.  

 

8.11.3. Punto de Equilibrio 

El punto de equilibrio permite evaluar la cantidad mínima que debe venderse para que no 

exista perdida eso significaría que la utilidad sea igual a 0.  

Para calcular el punto de equilibrio, se procede a dividir los costos fijos entre el precio de 

venta, debido a que no es posible obtener el margen de contribución.  

Para los 3 años proyectados, la cantidad en equilibrio, o la cantidad de suscripciones 

mínimas que se deben conseguir para alcanzar el equilibrio son 725. 

 

Tabla 59 

Cuadro Punto de equilibrio  

 

Nota: Elaboración Propia 2019 

 

8.11.4. Principales Riesgos del Proyecto 

 

Entre los principales riesgos del proyecto se encuentran: 

 

 La demanda: Existe la posibilidad que el proyecto no genere las expectativas 

suficientes de demanda por parte de los abogados. Ante esta situación, podría 

evaluarse la opción de iniciar operaciones en otras ciudades como Arequipa, Cusco, 

Piura, Trujillo, Ica o Chiclayo, en las cuales, con poca inversión adicional, se 

lograrían incrementar las ventas. 

Año 1 Año 2 Año 3

Precio de venta 600.00S/          600.00S/            600.00S/                 

Margen de contribucion (S/) 600.00S/          600.00S/            600.00S/                 

Costos fijos 434,866            434,866             434,866                   

Cantidad en equilibrio 725                   725                    725                          

Año 1 Año 2 Año 3

Ventas 434,866S/        434,866S/          434,866S/               

Costos fijos (S/.) 434,866-S/        434,866-S/          434,866-S/               

Utilidad operativa (S/) -S/                    -S/                     -S/                           
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 El precio: para los abogados, la plataforma ASESORA puede verse como un canal 

más de publicidad, y el cual puede parecer muy oneroso. Ante esta posibilidad, se 

podría plantear una reducción del precio, más aún cuando se ha observado que el 

precio puede disminuir y seguir generando beneficios. 
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9. Conclusiones 

 Asesora, brindará a los clientes (abogados) la posibilidad de abarcar un mayor 

segmento de mercado a través de una aplicación móvil y pagina web, siendo las 

usuarias (mujeres) el público objetivo.   

 Los abogados deberán ser profesionales especialistas en derecho de familia, y 

brindar un servicio de calidad en todos los casos que acepten, por lo cual 

ASESORA realizará evaluaciones y seguimiento constantes.  

 Los profesionales deberán estar dispuestos a pagar una suscripción anual de 600 

soles. Asesora brindará a las usuarias la posibilidad de contactar con 

profesionales altamente capacitados y con experiencia para resolver o llevar las 

demandas.  

 Las usuarias podrán calificar y opinar sobre el servicio que los abogados les 

brinden.  

 La aplicación Asesora busca posicionarse en el mercado mediante un slogan 

fácil y sencillo que retrate lo que se espera ofrecer “Confianza al alcance de tus 

manos”. 

 Se espera lograr un captación de 899 abogados para el primer año.  

 Los ítems considerados en el presupuesto de promoción para la estrategia 

comunicacional son Relaciones públicas, marketing y publicidad.  

 Asesora considera necesaria la inversión en una estrategia de marketing que 

permita llegar a los clientes y usuarias de una manera fácil, rápida y 

convincente.  

 Asesora se ubicará en la zona comercial del distrito de Los Olivos, para facilitar 

el acceso a los clientes y a los proveedores.  

 Asesora contará con personal calificado para los puestos claves de la empresa.  

 Dentro de los costos de inventarios, uno de los ítems importantes es el costo del 

Software como activo intangible.  

 La empresa reconoce la importancia de contar con objetivos organizacionales 

que vayan de acuerdo a su misión y visión, tales objetivos deben ser conocidos y 

aceptados por todos los colaboradores así como por los clientes.  

 El principal activo de la empresa es el software con el que contará.  

 Se considera que el proyecto es rentable según los indicadores como el VAN y 

la TIR.  

 Evaluando los distintos escenarios que podrían existir, Asesora sigue mostrando 
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rentabilidad aún con un menor alcance en ventas. 

 El punto de equilibrio se logra con 725 suscripciones.  
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