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Resumen ejecutivo.              

Esta es una propuesta de negocio que toma forma de Marketplace, la cual permite enlazar 

servicios de asesoría legales, financieros, contables y de marketing. El servicio de 

consultoría y asesoría será brindado vía plataforma web, con aplicación para Smartphone. 

El objetivo principal es ser un nuevo canal para poder conectar asesores empresariales 

con empresarios Mypes,  

La actual crisis económica producto de las largas cuarentanas por las crisis sanitaria 

Covid-19 han generado que se limite la producción y comercialización de bienes y 

servicios, resultando en una contracción económica en los meses de abril y mayo del 

40.5%1 y 30.5% respectivamente, generando un profundo golpe a la economía peruana, 

según el Banco Central de Reserva del Perú se estima que una caída anual del Producto 

Bruto Interno (PBI) de entre el 12% y 17%2. Esta situación representa una oportunidad 

ante la necesidad que tienen actualmente los empresarios de tomar decisiones rápidas y 

adecuadas, para asegurar la continuidad de los negocios. Ante lo mencionado 

identificamos una necesidad de asesoría financiera, contable, legal y de marketing. 

Debido a las largas cuarentenas las empresas del Perú y el mundo han tenido que 

implantar de manera forzada el trabajo remoto o teletrabajo, para que sus colaboradores 

puedan seguir desempeñando sus funciones desde sus domicilios. Esto ha generado la 

aceleración de la transformación digital en el país, y el uso de trabajo a distancia para el 

desarrollo de funciones empresariales.  

La migración a la transformación digital representa una oportunidad de poder ofrecer 

soluciones a las micro y pequeñas empresas por vio online. Visualizando esta oportunidad 

y la necesidad de asesoría empresarial evaluamos la posibilidad de ofrecer un servicio de 

asesoría legal, financiera, contable y de marketing por vía online con atención en tiempo 

real. Por ello, proponemos el servicio de Marketplace, donde buscaremos satisfacer esta 

necesidad mediante consultas y asesorías pre-pagadas online. En el Perú existen más de 

1,9 millones de Mypes formales. Este segmento empresarial representa el 99,5% de 

                                                           
1 Revista Energiminas (2020). Julio Velarde entrevista a Bloomberg. https://energiminas.com/ni-en-mis-

peores-pesadillas-podria-pensar-que-la-economia-cayera-40-julio-velarde-a-bloomberg/ 
2 Banco Central de Reserva (2020). Reporte de Inflación Junio 2020. 

https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Reporte-Inflacion/2020/junio/reporte-de-inflacion-junio-

2020.pdf 

https://energiminas.com/ni-en-mis-peores-pesadillas-podria-pensar-que-la-economia-cayera-40-julio-velarde-a-bloomberg/
https://energiminas.com/ni-en-mis-peores-pesadillas-podria-pensar-que-la-economia-cayera-40-julio-velarde-a-bloomberg/
https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Reporte-Inflacion/2020/junio/reporte-de-inflacion-junio-2020.pdf
https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Reporte-Inflacion/2020/junio/reporte-de-inflacion-junio-2020.pdf
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empresas formales en la economía peruana. Las Mypes generan el 60% de la PEA, la 

mayor fuente de empleo en el país. 

Empresas del sector Mype no cuentan con capacidad económica para acceder de forma 

continua a servicios profesionales especializados. Estas empresas necesitan respuestas 

rápidas y concretas para poder seguir subsistiendo. Somos conscientes de que no 

podremos contratar asesores para que se desarrollen en nuestra empresa, y más aún en 

plena crisis económica, por ello, nuestra función como Marketplace es conectar y vincular 

a demandantes y ofertantes del servicio de asesoría legal, financiera, contable, y 

marketing mediante el un aplicativo móvil que permite propiciar el encuentro entre ambas 

partes de una manera ágil, permanente y directa. 

En medio de la actual crisis es muy interesante el articulo presentado por el Ernst & 

Young publicado en el diario Gestión3 donde destacan que las consultas para abrir 

bodegas han pasado a ser más de cuatro mil durante el tiempo de la pandemia. Estas son 

el tipo de consultas a las que esperamos llegar y captar. Se aprecia que el segmento Mype 

tiene mucha actividad y todos los emprendimientos empiezan como micro empresas, por 

ello lo atractivo del segmento. 

Por medio de la aplicación de herramientas tecnológicas orientadas a la innovación, 

buscaremos ofrecer al segmento acceso a asesoría y consultoría profesional de una 

manera más eficiente. Logrando así, tener soluciones profesionales a tiempo, para una 

mejor toma de decisiones empresariales.   

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
3 Diario Gestión (2020). Consultas para abrir bodegas pasan de 10 a 4000 durante pandemia. 

https://gestion.pe/economia/empresas/consultas-para-abrir-bodegas-paso-de-10-a-4000-en-medio-de-la-

pandemia-consumo-masivo-tiendas-de-conveniencia-canal-tradicional-noticia/ 
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Abstract.   

This is a business proposal that takes the form of a Marketplace, which allows inking 

legal, financial, accounting and marketing services. The consulting and advisory service 

will be provided via a web platform, with a Smartphone application. The main objective 

is to be a new channel to connect advisers with Mypes entrepreneurs. 

The current economic crisis, product of the long quarantines due to the Covid-19 health 

crisis, has caused and stop in the production and commercialization of goods and services, 

resulting in an economic contraction in April and May of 40.5% and 30.5% respectively, 

generating a deep blow to the Peruvian economy, according to the Central Reserve Bank 

of Peru it is estimated that an annual drop in the Gross Domestic Product (GDP) of 

between 12% and 17%. This situation represents an opportunity given the current need 

for entrepreneurs to make quick and appropriate decisions to ensure business continuity. 

Dude to this we identified a requirement for financial, accounting, legal and marketing 

advisory services. 

Due to the long quarantines, all companies in Peru and in the world have had to implement 

remote work, so their employees can continue carry out their functions from their homes. 

This accelerate the digital transformation in the country, and the use of remote work for 

the companies functions.  Digital transformation represent an opportunity to offer solution 

to micro and small companies by seeing online. Visualizing this opportunity and the need 

of business advice, we evaluate the possibility of offering legal, financial, accounting and 

marketing consulting services online with real time attention. For this reason, we propose 

a Marketplace service, where we will seek to satisfy this need through pre-paid online 

consulting. In Peru there are more than 1.9 million formal Micro and Small companies. 

This business segment represents 99.5% of formal companies in the Peruvian economy. 

This kind of companies generate the 60% of the Economically Active Population, the 

largest source of employment in the country.  

Companies in the Mype sector do not have the economic capacity to continuously access 

to specialized professional services. These companies need fast and concrete answers to 

be able to continue working. We are aware that we will not be able to hire consultants to 

develop in our company, and even more so in the middle of the economic crisis, therefore, 

our function as a Marketplace is to connect and link buyers and suppliers of the legal, 



12 
 

financial, accounting, and marketing through a mobile application that allows the meeting 

between both parties in an agile, permanent and direct way. 

In the midst of the current crisis, the article presented by the newspaper Gestión is very 

interesting, highlighting that the consultations to open wineries have grown to more than 

four thousand during the time of the pandemic. These are the queries we hope to reach 

and capture. It can be seen that the Mype segment is very active and all ventures start out 

as micro companies, which is why the segment is attractive. 

Through the application of technological tools aimed at innovation, we will seek to offer 

the segment access to professional advice and consulting in a more efficient way. Thus, 

having professional solutions on time, for better business decision making. 
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Introducción.           

1 FORMULACIÓN DE LA IDEA DE NEGOCIO.          

En el Perú, las micro y pequeñas empresas representan más del 99.5% de las empresas 

formales, además se les considera la mayor fuente de empleo, dando trabajo a más del 

sesenta por ciento de la población económicamente activa. De acuerdo con la encuesta 

realizada por el Instituto Nacional de Estadística e Información (INEI) en el año 2013, 

más de un 40% de los emprendimientos en el mercado peruano no sobreviven el primer 

año de operaciones. En la misma línea, el diario Gestión4 menciona que el 90% de las 

startups tampoco sobreviven el primer año.  

El mismo documento menciona que el gasto a nivel nacional en servicios de asesoría y 

consultoría para el segmento Mype fue de 622 millones de soles. En Lima Metropolitana 

el monto fue del 90%, es decir 558 millones de soles, con una tasa de crecimiento 

proyectada del 5.5%.  

Con un alto riesgo de tener un periodo de vida corto, estas empresas requieren 

información de asesoría y acceso a la información de manera rápida, adecuada y en el 

momento oportuno. Esta es una oportunidad muy atractiva para crear un espacio de 

atención y asesoría a las Mypes, mercado poco atendido o sub atendido por las grandes 

empresas y con potencial de crecimiento. 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
4 Diario Gestión (2017). 90% de la start-ups no sobreviven el primer año. https://gestion.pe/economia/90-

startups-peru-sobreviven-ano-126280-noticia/ 

https://gestion.pe/economia/90-startups-peru-sobreviven-ano-126280-noticia/
https://gestion.pe/economia/90-startups-peru-sobreviven-ano-126280-noticia/
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Gráfico N° 1.1: Gasto en Asesoría y Consultoría de las empresas Mypes al año 2013. 

 

La actual crisis economía producida por la pandemia del covid-19, ha convertido al Perú 

en el país con la mayor caída económica, al respecto Bloomberg5 indica que durante el 

segundo trimestre del presente año la caída del PBI fue del 30.2%.  

Debido a esto el sector de asesoría se ha visto afectado, de acuerdo con el Boletín de junio 

2020 del INEI6, el rubro ha sufrido una contracción del 25% en lo que va del año, viendo 

reducidos sus ingresos en cerca del 65% producto de la ruptura de cadena de pago de los 

clientes por la actual crisis económica. Ante esta situación se abre una oportunidad para 

trabajar bajo un sistema prepago, con la finalidad de que los profesionales puedan generar 

ingresos por adelantado y rentabilizar todas las atenciones. 

 

 

 

                                                           
5 Bloomberg (2020). Perú Leads Global Economic Crash with 30.2% 

https://www.bloomberg.com/news/articles/2020-08-20/peru-leads-regional-economic-crash-with-30-2-

quarterly-drop 
6 INEI (2020). Encuesta Mensual del sector Servicios 

https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/boletines/boletin_sector_servicios_2.pdf 

https://www.bloomberg.com/news/articles/2020-08-20/peru-leads-regional-economic-crash-with-30-2-quarterly-drop
https://www.bloomberg.com/news/articles/2020-08-20/peru-leads-regional-economic-crash-with-30-2-quarterly-drop
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/boletines/boletin_sector_servicios_2.pdf
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Gráfico N° 1.2: Producción y Crecimiento del sector de servicios de asesoría.  

 

Dadas las actuales circunstancias económicas, el gobierno peruano estableció el plan 

Reactiva Perú, el cual busca brindar préstamos financieros a las empresas de todo el país 

a una tasa del 2 al 3 por ciento, para que puedan seguir cumpliendo con sus obligaciones 

de pago y seguir operando, según indica el Banco Central de Reserva del Perú, el 70% de 

beneficiarios de este plan han sido empresas Mypes7. Pese al plan reactiva Perú, el país 

ha caído en una recesión económica severa.  De acuerdo con el diario El Comercio en el 

segundo semestre de este año se registró la perdida de siete millones de empleos 

formales8.   

Según el estudio realizado por el Instituto Español de Comercio Exterior, ICEX (2000), 

los requerimientos de asesoría varían según el tipo, tamaño y sector en el que se encuentra 

la empresa. Por ejemplo, las grandes empresas requieren con mayor frecuencia asesoría 

estratégica en tecnología de información, desarrollo de áreas o recursos humanos. Por 

otro lado, en las micro, pequeñas y medianas empresas, la demanda se centra en temas de 

mayor urgencia, como asesoría legal y tributaria. Existe también demanda por tecnología 

de información relacionada a sistemas financieros, contables y marketing. 

 

                                                           
7 Diario Gestión (2020). Reactiva Perú: 70% de beneficiarios fueron Myes. 

https://gestion.pe/economia/reactiva-peru-70-de-beneficiaros-fueron-mypes-pero-solo-recibieron-19-del-

monto-total-nndc-noticia/  
8 Diario El Comercio (2020). Se perdieron 6.7 millones de empleos en el segundo trimestre del año. 

https://elcomercio.pe/economia/peru/desempleo-se-perdieron-67-millones-de-empleos-en-el-segundo-

trimestre-que-se-propone-para-revertir-esta-situacion-informalidad-ncze-noticia/ 

https://gestion.pe/economia/reactiva-peru-70-de-beneficiaros-fueron-mypes-pero-solo-recibieron-19-del-monto-total-nndc-noticia/
https://gestion.pe/economia/reactiva-peru-70-de-beneficiaros-fueron-mypes-pero-solo-recibieron-19-del-monto-total-nndc-noticia/
https://elcomercio.pe/economia/peru/desempleo-se-perdieron-67-millones-de-empleos-en-el-segundo-trimestre-que-se-propone-para-revertir-esta-situacion-informalidad-ncze-noticia/
https://elcomercio.pe/economia/peru/desempleo-se-perdieron-67-millones-de-empleos-en-el-segundo-trimestre-que-se-propone-para-revertir-esta-situacion-informalidad-ncze-noticia/
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Gráfico N.º 1.3: Demanda de servicios de consultoría en las pequeñas y medianas 

empresas. 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Tesis MBA - Plan de negocio para una consultora de pequeñas y medianas empresas en el Perú. David Lossio – 

Andrade (2016). 

Debemos mencionar que las asesorías también tienen estacionalidad, especialmente las 

tributarias, que se suelen darse en marzo con las declaraciones juradas ante SUNAT. 

Durante los meses de julio y diciembre también existe estacionalidad y una mayor 

demanda de servicios, esto se debe a consultas relacionadas con el pago de 

gratificaciones. Con la actual crisis económica las consultas laborales, de restructuración 

empresarial y financieras, se han elevado, generando una mayor demanda de estos 

servicios. Este incremento de asesorías es favorable para los intereses de nuestro negocio. 

Basándonos en la oportunidad de negocio visualizada, establecimos tres posibles 

estrategias (Anexo 14.1), de las cuales optamos por la estrategia de Marketplace, con base 

en el libre mercado. Consideramos idóneo el desarrollo de este plan de negocio, que busca 

conectar mediante un App tecnológica a empresarios Mypes con asesores de los servicios 

legales, financieros, contables y de marketing.  

El diario gestión en su edición del 28 de agosto menciona que en el Perú hay más de 5 

millones de peruanos que han descargado al menos una aplicación móvil, este es un dato 

significativo para nuestros fines empresariales, debido a que buscaremos aprovechar la 

tecnología para conectar a ambas partes interesadas. La tecnología permite en todos los 

ámbitos poder reducir costos de operación, por ello, introducirla en este rubro, mediante 

la apertura de un nuevo canal online de atención para los servicios de asesoría, nos 

permitirá otorgar al mercado mayores posibilidades de servicios, atención accesible, 
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rápida y a un precio competitivo. Idea y oportunidad de negocio que hemos validado con 

nuestras encuestas de mercado (Anexo 14.3 y 14.4). 

 

1.1 Vision. 

Convertirnos en los próximos tres años en el enlace virtual especializado en la 

intermediación profesional Mype más importante del país, generando la creación de 

oportunidades, mercados e información que contribuyan al desarrollo de las personas y 

empresas. 

 

1.2 Misión.                                                                                                

Brindar acceso a consultoría Legal, Financiera, Contable y de Marketing a las empresas 

Mypes de manera ágil, oportuna y eficiente, a través de una plataforma virtual que 

permita conectar en tiempo real a pequeños empresarios con profesionales 

especializados en el rubro.  

 

1.3 Valores.                                                                                                           

Los valores que nos distinguirán son: lealtad, respeto, honestidad, pasión, innovación y 

orientación al servicio. 

 Creatividad e Innovación: nuevas ideas y alternativas de solución para cada 

servicio adquirido. Cuestionaremos el porqué de todas nuestras acciones, y el 

cómo podríamos hacerlas mejor. 

 Confidencialidad y servicio al cliente: enfoque en la calidad de atención y en 

servir a nuestros clientes con el mayor énfasis profesional, actuando siempre de 

manera imparcial. Garantizaremos la confidencialidad de la información, está será 

accesible únicamente a personal autorizado. 

 Competitividad: seremos competitivos siendo capaces de obtener una rentabilidad 

elevada debido a que utilizaremos técnicas de producción más eficientes, que nos 

permitirán obtener más cantidad y/o calidad en nuestros productos y servicios con 

costos de producción menores por unidad. 
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1.4 Objetivo Estratégico.   

El objetivo estratégico se centra en implantar y poner en marcha una plataforma 

tecnológica colaborativa que permita la creación de un “Marketplace” que propicie y 

permita el encuentro entre consultores y empresarios Mypes de una manera rápida y 

accesible. El espacio tecnológico indicado, permite la creación de espacios con acceso 

a la información y el conocimiento, así como la creación de oportunidades para generar 

ingresos para el sector consultoría. Todo dentro de un espacio virtual que propicia el 

encuentro entre oferta y demanda de una manera transparente y bajo las leyes del libre 

comercio. 

Se busca conectar empresas y personas (Mypes y profesionales de consultoría) 

generando vínculos permanentes que satisfagan las necesidades existentes y 

cambiantes. Los consultores de una manera estratégica aportan su experiencia y las 

herramientas metodológicas para formular e implementar mejoras significativas ante 

las diversas necesidades de los clientes, mejorando su eficiencia y competitividad y 

también ayudan a que ellos puedan gestionar de una manera más eficiente las 

expectativas crecientes de sus principales grupos de interés. Por su lado los 

compradores abandonarán paulatinamente el miedo ante una asesoría profesional 

brindando la información necesaria para resolver un problema generado por el 

desconocimiento empresarial muy característico en este tipo de emprendedores.  

 

La demanda de los servicios de consultoría se ha incrementado en los últimos años, 

impulsada por el crecimiento sostenido de la economía. Se ha evidenciado la necesidad 

de que las empresas Mype cuente con una herramienta de gestión que les permitan 

aprovechar las oportunidades del entorno y prepararse para enfrentar los retos de cara 

al futuro. El mercado ha cambiado y la pandemia del Covid 19 lleva a que todos 

podamos reinventarnos utilizando nuevas herramientas virtuales. Producto de esta 

unión entre emprendedor y consultor apoyaremos el desarrollo sostenido de los 

emprendimientos Mypes en el Perú creando valor y generando una retribución 

económica adecuada para reinvertirlo en nuestro negocio. En el mediano plazo esto nos 

motivará a buscar muchas más oportunidades de negocio enfocado a este segmento y 

paralelamente brindaremos una contribución importante a un sector del país que lo 

necesita.  
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Ante la gran competitividad que esperamos generar en los ofertantes, generaremos un 

sistema de publicidad de perfiles, el cual será la segunda fuente de ingresos de la 

empresa. Por esta vía, los consultores que adquieran los servicios tendrán mayor 

exposición de sus perfiles frente a los demandantes del servicio, lo que se traducirá en 

mayor demanda de sus asesorías, resultando en más ingresos. Este es un aspecto 

importante, al cual le damos mucha relevancia, porque genera que los ofertantes se 

preocupen por tener un perfil actualizado dentro de nuestra plataforma, lo cual es muy 

importante, debido a que son ellos, la imagen de nuestro negocio. En este aspecto, en 

busca de salvaguardar la imagen de Atena Asesoría Empresarial Online, la empresa 

siempre brindara recomendaciones y sugerencias para que los perfiles de los ofertantes 

estén adecuadamente estructurados y actualizados. 

 

La apertura de este canal de comunicación también amplía la gama de posibilidades, 

nuestra plataforma online puede fungir como una alternativa para las empresas de head-

hunters para captar a excelentes profesionales. Este es un aspecto estratégico que no lo 

tenemos contemplado en el corto plazo, pero que sin embargo, si consideramos que es 

un punto muy favorable para nuestro negocio.  
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2 MARCO TEÓRICO. 

App: El soporte a nuestra idea de negocio se desarrollará en el entorno virtual mediante 

un aplicativo móvil, también conocido como App por su abreviación de la palabra en 

ingles Application. Se conoce como App a cualquier software al que se puede acceder 

desde un teléfono móvil, tablet o dispositivo electrónico inteligente. Las App son de fácil 

uso y descarga, aunque la gran mayoría de estas aplicaciones requieren del uso de internet 

para su funcionamiento. 

La interfaz: es un término común entre los aplicativos móviles que procede de la palabra 

en ingles interface. La interfaz, por lo tanto, es una conexión entre dos máquinas de 

cualquier tipo, a las cuales se les brinda un soporte para la comunicación a diferentes 

estratos. Es posible entender la interfaz como el espacio, el lugar donde se desarrolla la 

interacción y el intercambio, dentro de la aplicación móvil en este caso.  

Los socios: Para fines del siguiente trabajo las palabras "socios", "asesor" y "consultor" 

serán los términos que usaremos para los asesores y consultores de las áreas legales, 

financieras, contables y de marketing. Nuestra relación laboral con ellos será por medio 

de un contrato de Contratistas Independientes, con lo cual, dejamos en claro que no 

tenemos relación laboral con ninguno de los asesores, y que solo somos el medio para 

que ellos puedan contactarse con los demandantes de sus servicios. En este escenario es 

importante mencionar que, ante el requerimiento de cualquier boleta o factura, esta deberá 

ser enviada por el asesor que brinda el servicio.  

Plataforma colaborativa: Espacio virtual de trabajo basado en herramientas informáticas 

y medios tecnológicos. Centraliza todas las posibles actividades ligadas al desarrollo de 

un proyecto, el intercambio y desarrollo de información, así como la gestión del 

conocimiento, tiene como finalidad permitir el aporte e intercambio de información y 

desarrollo entre los diferentes actores y/o partes interesadas. 

Marketplace: Espacio de plataforma tecnológica online que permite la exposición y 

distribución de productos y servicios. Se basa en el e-commerce constituyendo un 

escaparate digital con disponibilidad de acceso 24/7 gestionado por un tercero neutral e 

imparcial que pone en contacto a ofertantes y demandantes. 

Empresas Mypes: Estas empresas son una unidad económica constituida por una persona 

natural o jurídica, bajo cualquier forma de organización que tiene como objeto desarrollar 
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actividades de extracción, transformación, producción, comercialización de bienes o 

prestación de servicios9. 

El estado otorga varios beneficios a las micro y pequeñas empresas, brindándoles 

facilidades para su creación y formalización, dando políticas que impulsan el 

emprendimiento y la mejora de estas organizaciones empresariales, tales como: régimen 

especial laboral10, recuperación anticipada del IGV, régimen especial de Salud, entre 

otras. 

Las MYPE deben ubicarse en alguna de las siguientes categorías empresariales, 

establecidas en función de sus niveles de ventas anuales: 

 Micro empresas: Ventas Anuales hasta de monto máximo de 150 UIT.  

 Pequeña empresa: Ventas anuales superiores a 150 UIT y hasta el monto máximo 

de 1700 UIT. 

 

Start-Up: Como su mismo nombre lo indica es una empresa en desarrollo. Su esencia de 

se centra en su carácter innovador. Buscan desarrollar su modelo de negocios a partir de 

nuevos enfoques. El objetivo de estos emprendimientos es generar nuevas necesidades y 

satisfacerlas mediante propuestas diversas. Según menciona Renzo Reyes11, gestor de la 

incubadora StartUPC, una startup debe cumplir con los siguientes requisitos:  

 

 Utilizar la tecnología como medio para brindar una alternativa distinta 

entendiendo que esta, se va amoldando y acoplando de acuerdo a las nuevas 

tendencias y necesidades que van presentando los usuarios. 

 Las startups inician operaciones con un máximo de 10 trabajadores. Muchas veces 

son pruebas de amigos, para ver si resulta el negocio. El menor número de 

personas permite a estas empresas una mejor toma de decisiones y cambios más 

rápidos.  

                                                           
9 SUNAT (2019). Iniciando mi negocio. https://emprender.sunat.gob.pe/que-beneficios-tengo 
10 SUNAT (2019). Régimen Laboral micro y pequeña empresa. 

https://emprender.sunat.gob.pe/archivos/3%20Regimen%20Laboral%20MYPE.pdf 
11 Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas - UPC (2017). https://www.facebook.com/StartUPC.pe/ 

https://emprender.sunat.gob.pe/que-beneficios-tengo
https://emprender.sunat.gob.pe/archivos/3%20Regimen%20Laboral%20MYPE.pdf
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El modelo de negocio debe ser eficiente con la finalidad de atraer el interés de los usuarios 

por utilizar esta herramienta. Este es un punto importante y trascendental, debido a que 

es la apertura de un nuevo canal de atención. 

El concepto de startup ha sobrepasado su significado para establecerse como una filosofía 

empresarial con determinadas características. Eric Ries, ‘The Startup Way’ (2017) 12, se 

mencionan cinco principios básicos propios de una startup que toda empresa debería 

replicar, de los cuales consideramos tres esenciales para entender la filosofía de las 

startups: 

 Innovación continua: No se trata de descubrir una idea innovadora y acomodarse 

sino de, a través de la creatividad y el desarrollo de talento, identificar un método 

que permita desarrollarse y generar nuevas ideas constantemente. 

 El emprendimiento carente en la organización: Puesto que algunas compañías se 

encuentran ya más que consolidadas en el mercado, a veces la noción del 

emprendimiento, comprendida como la continua exploración de nuevos modelos 

de negocio, queda de lado. Se le otorga más importancia a mantener la misma 

actividad fructífera en el mercado que a tratar de desarrollar nuevos métodos o 

ideas. 

 Transformación continua: Este punto podría resumirse con la expresión “y vuelta 

a empezar”. Según Ries, las empresas deben incorporar en su ADN la capacidad 

de reinventarse constantemente, de modo que una vez que se ha conseguido un 

cambio o transformación se debe empezar con el siguiente reto. 

 

Importancia de la migración a asesorías Online. El Doctor Jorge Toyama, reconocido 

abogado Laboralista a nivel Latinoamericano, comenta en una entrevista concedida al 

Diario Gestión el dos de setiembre del presente año, que la "Justicia legal online llego 

para quedarse"13, refiriéndose a la importancia de la atención de los casos judiciales de 

manera online, y a la atención que deben tener las empresas a sus clientes por estas vías, 

indicando los beneficios que la atención online brinda, principalmente en agilidad y 

respuesta. 

                                                           
12 BBVA - Que es una StartUp? (2019). https://www.bbva.com/es/que-es-una-startup/ 
13 Diario Gestión (2020). Jorge Toyama "La Justicio Onine llego par aquedarse". 
https://gestion.pe/tendencias/toyama-vinatea-la-justicia-virtual-llego-para-quedarse-noticia/ 

https://gestion.pe/tendencias/toyama-vinatea-la-justicia-virtual-llego-para-quedarse-noticia/
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Bansi Nagji y Geoff Tuff en su artículo de Innovación and Portfolio14 mencionan la 

importancia de que "Las firmas buscan innovación en tres niveles: mejoras para la oferta 

central,  búsqueda de oportunidades adyacentes y emprendimientos en el territorio 

transformacional. Basándonos en estos tres concepto reconocemos que nuestra idea de 

negocio se centra en mejorar la oferta central, debido a que lo que buscamos es la apertura 

de un nuevo medio de atención al público y masificar el servicio de la asesoría. Esta 

posibilidad ayudara a que el negocio pueda seguir escalando y tener en un futuro 

oportunidades adyacentes y nuevas líneas de servicios. 

Según la cámara de comercio electrónico (CAPECE)15, en Perú el comercio virtual no 

solo se realiza en la ciudad de Lima, donde la actividad se desarrolla en un 60%, sino 

también a las diversas provincias del país, ocupando entre las demás un 40% del consumo 

virtual. La misma fuente indica que sumando todo el tráfico de los e-marketplaces a nivel 

nacional, se genera un total de casi un millón de visitas diarias a las diversas empresas 

que ofrecen sus bienes y servicios por esta vía, lo cual representa una gran oportunidad 

de ventas a nivel online para las empresas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
14 Bansi Nagji y Geoff Tuff (2012). Como administrar su cartera de innovaciones. 
15 Cámara de Comercio Electrónico - CAPECE (2020). Propuestas para reactivar la economía. 

https://www.capece.org.pe/capece-reactivar-economia-y-mypes/ . 

https://gestion.pe/tendencias/toyama-vinatea-la-justicia-virtual-llego-para-quedarse-noticia/
https://www.capece.org.pe/capece-reactivar-economia-y-mypes/
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3 PLANEAMIENTO ESTRATÉGICO. 

3.1 Estrategias Empresariales. 

Centraremos nuestro negocio en tres estrategias específicas las cuales son: Economía 

de escala, penetración de mercados, y servicio de calidad. 

 

 Diferenciación y Nicho: Nos centramos en atacar a un segmento no atendido por 

las grandes empresas de los servicios de asesoría, el segmento Mype, y 

buscaremos llegar a ellos de una forma que nos permitirá diferenciarnos de las 

formas actuales, la cual será por medio de una aplicación móvil, donde se 

realizaran las asesorías y consultas en tiempo real. 

 Economía de escala: Las economías de escala se relacionan con el costo promedio 

por unidad de producir bienes y servicios16. Si el costo por unidad de producción 

baja a medida que el nivel de producción aumenta, es decir, a medida que la 

producción en una empresa crece, los costos por unidad producida se reducen. Se 

requiere capacidad de poder efectuar un cambio de escala, es decir, soportar 

volúmenes fuertes de flujo sin comprometer la estructura subyacente. 

 Penetración de mercado: Se debe establecer un precio competitivo, con la 

finalidad de atraer sin demora el mercado masivo17. 

 Excelencia Operativa: Estaremos en la búsqueda constante de mejores de procesos 

por medios de la instalación de metodologías y herramientas de mejora continua. 

 Estrategias Cooperativas: Buscaremos que generar alianzas estrategias con 

empresas contables, legales, financieras y de marketing que aprecien las bondades 

de presentar sus servicios por nuestra app. Esto nos ayudara a que captar asesores 

y tener acceso a un número importante de clientes. 

 Estrategia de Venta: Consistirá en generar necesidad, y posicionarnos como la 

alternativa ágil, oportuna y a precios competitivos. Nuestra llegada a los clientes 

será por medio de redes sociales, y buscaremos generar necesidad de consultas. 

Esta estrategia va de la mano con la logística interna para que la experiencia del 

usuario sea altamente positiva.  

 Servicio de Calidad: La calidad en el servicio son los estándares de atención que 

se implementaran para garantizar la plena satisfacción de los clientes, tanto 

                                                           
16 Fundamentos de Finanzas Corporativas (2010). Roos Westerfield Jordan. Página 841 - 842. 
17 Marketing undécima edición (2008). Kerin, Hartley y Rudelius. Página 358 - 359. 
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internos como externos, es de vital importancia para que ellos continúen 

accediendo al servicio ofrecido y estén dispuestos a recomendar el mismo a otros. 

 

 

                                                            

3.2 Estrategia Genérica.  

"La economía compartida no es brindar las cosas gratuitas, sino compartirlas" 

Nathan Blecharczuk, fundador de Airbnb. 

La estrategia competitiva genérica a usar es la de enfoque y diferenciación18. Por medio 

de la tecnología estableceremos un nuevo canal de atención y comunicación entre las 

partes. Mejorando la eficiencia en los niveles de atención, logrando que la atención a 

los clientes se de forma ágil, rápida, y concisa.  

Nuestra diferenciación también se centra en la forma como expondremos los perfiles de 

los socios, los cuales podrán ser visualizados por los empresarios para poder elegir el 

que más se adapte a sus necesidades. Otra diferenciación, es la encuesta de satisfacción 

que realizaran los empresarios una vez terminado el servicio de asesoría, esta encuesta 

brindara un puntaje al asesor, lo que le dará nivel de categorización en la plataforma, 

para que en futuros servicios los demandantes puedan ver las puntuaciones de los 

mismos. Esta es una forma de presentarse ante el mercado y poder ser evaluado. 

Nuestro segmento de mercado estará dirigido a los empresarios de las micro y pequeñas 

empresas del país. Buscamos llegar a este segmento, debido a que identificamos una 

necesidad de atención, y un número muy importante de empresas en este segmento. 

El éxito y consecución de la estrategia dependerá de la capacidad que tenga nuestra App 

de evolucionar un modelo de negocio con innovaciones sostenibles que mejoren las 

prestaciones del servicio en cuestión, manteniendo nuestra ventaja competitiva. 

        

3.3 Ventaja Competitiva.    

La principal ventaja competitiva se centra en la novedad e innovación. No existe en el 

mercado peruano una plataforma tecnológica que permita el encuentro entre oferta y 

                                                           
18 Marketing undécima edición (2008). Kerin, Hartley y Rudelius. Página 358 - 359. 
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demanda con ingreso de profesionales y Mypes, mucho menos con un contacto en 

tiempo real y acceso inmediato. 

Libre Mercado: nuestro Marketplace mostrara a todos los asesores dependientes o 

independientes que deseen ofrecer sus servicios por la aplicación, no será limitada solo 

al personal que trabaje para la empresa, con lo cual también obtenemos una ventaja a 

diferencia de las empresas consultoras.  

Accesibilidad: Acceso a la información del mercado profesional y de servicios de 

manera rápida, confiable y segura. La capacidad de respuesta será inmediata, debido a 

que fomentamos la atención en tiempo real, con lo cual, agilizamos la atención de 

consultas. Esto permitirá que los pagos de los servicios de asesoría se den por 

adelantando, generado liquidez de forma oportuna para los socios.  

Posicionamiento: usando la estrategia de marketing de penetración buscaremos llegar a 

las Mypes para que conozcan las diferentes alternativas de asesorías a las que podrán 

acceder. Nuestro marketing será muy agresivo en busca de generar una constante 

demanda del servicio, lo que garantizará a los asesores trabajo continuo, lo cual, les 

resultará atractivo para seguir pasando horas conectados a la aplicación. La empresa 

ganará una comisión por cada transacción realizada para lo cual el porcentaje a 

comisionar será bajo, dándole mayores beneficios a los profesionales.  

Otra ventaja competitiva radica en que la App nos permitirá utilizar ofertas y 

promociones de manera constante, para ello, estableceremos descuentos por volumen, 

de manera que incentivamos la fidelización de nuestros clientes. También ofreceremos 

montos fijos anuales los cuales serán paquetes específicos por determinada cantidad de 

consultas con lo cual aseguramos la continuidad del servicio. Este tipo de estrategias 

nos ayudaran a comprometer a los clientes con la plataforma y otorgarles beneficios 

monetarios para sus intereses. Estas son ofertas que podemos establecer al ser los 

primeros en este tipo de negocio. 
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4 ANÁLISIS DEL MACRO ENTORNO.                                                                              

4.1 Análisis PESTL. 

4.1.1 Factor Político. 

El sistema de gobierno peruano se ha mantenido como democracia vía elecciones 

presidenciales desde 1980 representando el periodo democrático más largo en la 

historia republicana del país con marcado apoyo a la actividad privada.  Máxime de 

lo expuesto es que el Estado ha mantenido durante distintos periodos presidenciales 

un abierto apoyo a la pequeña y microempresa a través de diversos programas 

dirigidos por el Ministerio de Producción y el Ministerio de Comercio Exterior y 

Turismo. 

En el 2018 la corrupción llego a puntos muy altos en el Perú, en marzo de ese mismo 

año fue vacado el presidente de la República Pedro Pablo Kuczynski19, debido a sus 

vínculos y nexos en escándalos de corrupción con la empresa internacional 

Odebrecht. La corrupción llegó a ser considerada el principal problema del país, por 

lo cual, uno de los ejes de la política actual del gobierno es la integridad y lucha contra 

la corrupción, algo que no ha podido lograr debido a los continuos escándalos de 

tráfico de influencia20 en las que se siguen viendo envueltas las altas esferas del 

gobierno21. 

Como consecuencia de esto el 4 de setiembre del año 2018 con la delegación de 

facultades al Poder Ejecutivo se aprobó el Decreto Legislativo (DL) N° 1385 que tiene 

por objeto modificar el código penal con la finalidad de sancionar penalmente los 

actos de corrupción cometidos entre privados que afectan el normal desarrollo de las 

relaciones comerciales y la competencia leal entre empresas. 

Al respecto, en el artículo 2 del DL N° 1385, se señala que el socio, accionista, 

gerente, director, administrador, apoderado, empleado o asesor de una persona 

jurídica de derecho privado, organización no gubernamental, asociación, fundación, 

                                                           
19 BBC (2018). Perú: Renuncia el Presidente PPK entre denuncias de corrupción. 

https://www.bbc.com/mundo/noticias-america-latina-43481060 
20 RPP Noticias (2020). Cuñado de Martin Vizcarra contrato con el estado. 

https://rpp.pe/peru/actualidad/martin-vizcarra-su-cunado-contrato-con-el-estado-por-mas-de-s-320-mil-

pese-a-estar-impedido-por-ley-noticia-1277962 
21 Diario Expreso (2020). Comisión de Fiscalización cita de ministra de económica. 

https://www.expreso.com.pe/politica/comision-de-fiscalizacion-cita-a-ministra-alva-para-que-responda-

por-la-contratacion-de-la-empresa-de-sus-familiares-con-el-estado/ 

https://www.bbc.com/mundo/noticias-america-latina-43481060
https://rpp.pe/peru/actualidad/martin-vizcarra-su-cunado-contrato-con-el-estado-por-mas-de-s-320-mil-pese-a-estar-impedido-por-ley-noticia-1277962
https://rpp.pe/peru/actualidad/martin-vizcarra-su-cunado-contrato-con-el-estado-por-mas-de-s-320-mil-pese-a-estar-impedido-por-ley-noticia-1277962
https://www.expreso.com.pe/politica/comision-de-fiscalizacion-cita-a-ministra-alva-para-que-responda-por-la-contratacion-de-la-empresa-de-sus-familiares-con-el-estado/
https://www.expreso.com.pe/politica/comision-de-fiscalizacion-cita-a-ministra-alva-para-que-responda-por-la-contratacion-de-la-empresa-de-sus-familiares-con-el-estado/
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comité, que directa o indirectamente acepta, reciba o solicita donativo, promesa o 

cualquier otra ventaja o beneficio indebido de cualquier naturaleza, para sí mismo 

será reprimido con pena privativa de libertad no mayor de cuatro años e inhabilitación. 

 

El 2 de octubre del año 2019, el presidente Martin Vizcarra, tomó la medida de cerrar 

el congreso - Poder Legislativo - aduciendo que era un congreso obstruccionista, que 

le impedía llevar a cabo sus reformas. Esto generó un ambiente tenso en el panorama 

político nacional.  

 

El 16 de marzo, el gobierno peruano tomo la decisión de entran en cuarenta obligatoria 

a nivel nacional para intentar combatir con esta única medida al covid-19, cuarentena 

que duro más de 100 días, generando una severa crisis económica que se produjo por 

la detención de la producción y comercialización de bienes y servicios. Las medidas 

del gobierno para afrontar la actual pandemia no han sido adecuadas, generando que 

el Perú lidere a nivel mundial los peores resultados con la mayor cantidad de muertos 

por cada cien mil habitantes y teniendo la peor caída del PBI a nivel mundial, según 

informan diversos medios como Bloomberg22, Financial Times, etc. Además, la 

declaración pública del presidente de la República del 20 de junio, donde amenazaba 

a las clínicas privadas del país con estatizarlas, demuestra un alejamiento del estado 

de derecho23 y que tiene grandes problemas para poder llegar a consensos no 

respetando el libre mercado. Las continuas dudas respecto a los pagos y retiros de los 

fondos de pensiones, las apariciones de nuevos casos de corrupción en los que se ve 

envueltos al actual presidente de la republica han generado un clima de mucha 

incertidumbre y estancamiento. Este es un aspecto sumamente perjudicial para los 

intereses de la inversión extranjera en el país, debido a que no se ve una adecuada 

gestión política por parte de las autoridades de responsables, lo cual genera un 

desaliento importante a la inversión en el país.  

 

 

                                                           
22 Bloomberg (2020). Perú Leads Global Economic Crash with 30.2% 

https://www.bloomberg.com/news/articles/2020-08-20/peru-leads-regional-economic-crash-with-30-2-
quarterly-drop  
23 BBC (2020). Coronavirus en Perú: Tenso acuerdo entre clínicas y gobierno. 

https://www.bbc.com/mundo/noticias-america-latina-53185216 

https://www.bbc.com/mundo/noticias-america-latina-53185216
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4.1.2 Factor Económico. 

En términos macroeconómicos el país ha mantenido un crecimiento constante del PBI 

con máximos de 3.8% y mínimo de 2.2%. Este crecimiento económico es relevante 

por cuanto nos da un indicador base acerca del crecimiento mínimo que experimenta 

el mercado peruano y explica en parte el crecimiento en cantidad de micro y pequeñas 

empresas en el territorio nacional.  

 

Producto de la actual crisis sanitaria covid-19, el gobierno decreto un periodo de 

cuarentena obligatoria para todo el territorio nacional, el cual duro más de cien días, 

generando una paralización de la producción y comercialización, debido a ello, la 

gran mayoría de sectores empresariales se han visto muy afectados por esta medida, 

la cual está generando quiebras como las de Avianca24, Paris25, American Eagle, 

Soyuz, entre otras, y enormes pérdidas, lo cual afectara al PBI anual, el cual, según 

pronósticos del Banco Central de Reserva podría caer entre un 12% y un 17%26. Como 

hemos comentado en nuestra idea de negocio, el rubro de asesoría también se vio 

seriamente afectado al caer en un 25%. Generándose también un alta morosidad de 

las carteras de cobranza en las empresas de consultoría.  

 

En el mes de abril del presente año, la caída del producto bruto interno fue de un 

40.5%. El presidente del banco central de reserva manifestó el 21 de junio del 2020 a 

Bloomberg lo siguiente "Ni en mis peores pesadillas podría pensar que la economía 

cayera 40%27. En el mes de mayo, el PBI volvió a caer en un 32.7% según fuentes del 

INEI y el BCR28. Esto sumado a la pérdida de 2.6 millones de empleos formales en el 

país producto de la actual crisis. Como resultado, se ha desencadenado lo que muchos 

expertos catalogan como la peor crisis de nuestra historia. Producto de ello, las 

cadenas de pago están rotas, y muchas empresas se están declarando en quiebra.  

                                                           
24 Diario Gestión (2020). Avianca se declara en quiebra. https://gestion.pe/economia/empresas/avianca-

se-declara-en-quiebra-que-sucedera-con-el-programa-de-millas-de-la-aerolinea-coronavirus-covid-19-

nndc-noticia/ 
25 Diario Gestión (2020). Cencosud cierra sus tiendas en Perú. 

https://gestion.pe/economia/empresas/cencosud-cierra-paris-peru-a-partir-de-1-de-julio-noticia/ 
26 Banco Central de Reserva (2020). https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Reporte-

Inflacion/2020/junio/reporte-de-inflacion-junio-2020.pdf 
27 Revista Energiminas (2020). https://energiminas.com/ni-en-mis-peores-pesadillas-podria-pensar-que-la-

economia-cayera-40-julio-velarde-a-bloomberg/ 
28 Banco Central de Reserva (2020). https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Reporte-

Inflacion/2020/junio/reporte-de-inflacion-junio-2020.pdf 

https://gestion.pe/economia/empresas/avianca-se-declara-en-quiebra-que-sucedera-con-el-programa-de-millas-de-la-aerolinea-coronavirus-covid-19-nndc-noticia/
https://gestion.pe/economia/empresas/avianca-se-declara-en-quiebra-que-sucedera-con-el-programa-de-millas-de-la-aerolinea-coronavirus-covid-19-nndc-noticia/
https://gestion.pe/economia/empresas/avianca-se-declara-en-quiebra-que-sucedera-con-el-programa-de-millas-de-la-aerolinea-coronavirus-covid-19-nndc-noticia/
https://gestion.pe/economia/empresas/cencosud-cierra-paris-peru-a-partir-de-1-de-julio-noticia/
https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Reporte-Inflacion/2020/junio/reporte-de-inflacion-junio-2020.pdf
https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Reporte-Inflacion/2020/junio/reporte-de-inflacion-junio-2020.pdf
https://energiminas.com/ni-en-mis-peores-pesadillas-podria-pensar-que-la-economia-cayera-40-julio-velarde-a-bloomberg/
https://energiminas.com/ni-en-mis-peores-pesadillas-podria-pensar-que-la-economia-cayera-40-julio-velarde-a-bloomberg/
https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Reporte-Inflacion/2020/junio/reporte-de-inflacion-junio-2020.pdf
https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Reporte-Inflacion/2020/junio/reporte-de-inflacion-junio-2020.pdf
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Gráfico N° 4.1: Proyección del PBI mundial. 

 
Variación porcentual anual (%) 

 
2019 2020 2021 

Economías Desarrolladas 1.7 -8.0 4.8 

De las cuales 
   

1. Estados Unidos 2.3 -8.0 4.5 

2. Eurozona 1.2 -10.2 6.0 

3. Japón 0.7 -5.8 2.4 

4. Reino Unido 1.4 -10.2 6.3 

Economías en desarrollo 3.7 -3.0 5.9 

De las cuales 
   

1. China 6.1 1.0 8.2 

2. América Latina 0.1 -9.4 3.7 

Economía Mundial 2.9 -4.9 5.4 

    
Argentina -2.2 -9.9 3.9 

Brasil 1.1 -9.1 3.6 

Chile 1.1 -7.5 5.0 

Colombia 3.3 -7.8 4.0 

México -0.3 -10.5 3.3 

Perú 2.2 -13.9 6.5 

América Latina 0.1 -9.4 3.7 

Fuente: Banco Central de Reserva del Perú - Panorama actual y proyecciones macroeconómicas 2020 -2021.  

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico N° 4.2: PBI Por sectores Económicos. 
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Fuente: Banco Central de Reserva del Perú - Reporte de Inflación junio 2020. 

 

Los indicadores de actividad han sido menos negativos en Colombia y Chile debido 

a las menores restricciones en las actividades económicas. En Chile, un gran número 

de actividades vitales no paralizaron operaciones pese a la cuarenta, en consecuencia, 

la caída del mes de abril fue de un 14.1% del PBI, mientras que, en Colombia, 

continuaron operando las obras de infraestructura, call centers y restaurantes por esta 

razón su caída del mes de abril fue de 20.1%, porcentaje que es duplicado por la 

economía peruana. 

 

La crisis economía en el Perú es catalogada actualmente como la más severa a nivel 

mundial. Bloomberg29 menciona el 20 de agosto del 2020, que el Perú lidera la crisis 

económica mundial con una caída trimestral del 30.2% del PBI,  

 

 

 

 

Gráfico N° 4.3: Caída del PBI trimestral del Perú. 

                                                           
29 Bloomberg (2020). Perú Leads Global Economic Crash with 30.2% 

https://www.bloomberg.com/news/articles/2020-08-20/peru-leads-regional-economic-crash-with-30-2-

quarterly-drop 

https://www.bloomberg.com/news/articles/2020-08-20/peru-leads-regional-economic-crash-with-30-2-quarterly-drop
https://www.bloomberg.com/news/articles/2020-08-20/peru-leads-regional-economic-crash-with-30-2-quarterly-drop
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      Fuente: Bloomberg. 

 

Por lo expuesto, y por la dureza de la actual crisis económica en el mundo y 

principalmente en nuestro país. consideramos importante que nuestro negocio sea en 

su primer año un negocio plenamente virtual, debido a que no incurriremos en gastos 

de activos fijos ni en costos fijos al no tener un local de oficina. Tampoco incurriremos 

en altos costos de planilla, lo cual enriquece nuestra propuesta al ser un negocio de 

servicios en el cual Atena Asesoría Empresarial Online será el medio para conectar 

ofertantes con demandantes, brindando un servicio que actualmente no se encuentra 

en el mercado, y lo que nos permitirá poder competir es hacer que nuestro negocio 

incurra lo menos posible en activos y costos fijos durante este periodo de crisis 

económica.  

 

 

 

4.1.3 Factor Social. 

La informalidad empresarial en el Perú supera el 70%30, lo cual reduce 

significativamente el mercado para las empresas consultoras formales. Sumado a esto, 

debemos considerar los terribles casos de corrupción que vienen saliendo a la luz en 

el país, donde hay un gran número de empresas involucradas, representantes de 

gobierno y presidentes.  

 

                                                           
30 Instituto Peruano de Economía (2020). Home Page. https://www.ipe.org.pe/portal/se-proyecta-

formalizar-a-200-000-trabajadores-en-2021/  

https://www.ipe.org.pe/portal/se-proyecta-formalizar-a-200-000-trabajadores-en-2021/
https://www.ipe.org.pe/portal/se-proyecta-formalizar-a-200-000-trabajadores-en-2021/
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La corrupción genera, que las empresas consultoras, tengan que revisar y conocer a 

detalle las prácticas de sus clientes, para no verse involucrados en malas prácticas. 

Las actuales quiebras de empresas como Soyuz, Paris, Latam, Avianca, empresas 

hoteleras, y las pérdidas millonarias de los diferentes sectores, ayudan a asentar la 

informalidad en el país, esto genera menor capacidad de demanda en el mercado de 

consultoría formal.  

 

   Gráfico N° 4.4: Lima Metropolitana PEA Ocupa. 

 

Fuente: Banco Central de Reserva del Perú - Panorama actual y proyecciones macroeconómicas 2020 -2021. 

 

 
Marzo - mayo 2020 

 
2019 2020 

Var 2020/2019 

 
% Miles 

PEA Ocupada 4868 2549 -0.476 -2319 

 
  

   
Por sector 

Productivo   
   

Manufactura 632 276 -0.563 -356 

Construcción 351 151 -0.570 -200 

Comercio 961 532 -0.446 -429 

Servicios 2852 1547 -0.458 -1305 

 
  

   
Por Tamaño de 

empresa   
   

De 1 a 10 

trabajadores 2918 1261 -0.568 -1657 

De 11 a 50 

trabajadores 428 240 -0.439 -188 

de 51 a mas 1522 1048 -0.311 -474 
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La pérdida de casi el 50% de los empleaos formales31, se traduce en términos 

económicos en un aumento de la informalidad, y en una menor recaudación de 

tributos por parte del estado, generándose un déficit importante. 

Otro aspecto que debemos considerar es el factor sanidad, en el cual la tasa de 

contagios en el país representa una de las más altas a nivel mundial. Actualmente, 

según la Universidad Johns Hopkins32 el Perú ocupa el quinto lugar a nivel mundial 

en número de casos confirmados de coronavirus. La cifra al 06 de setiembre del 2020 

es superior a los 680 mil (seis cientos ochenta mil) contagiados. La tasa de contagio 

diarios en el país supera los cinco mil infectados por días, por lo que se prevé 

desafortunadamente, que esta cifra siga incrementando. Este no es un tema menor, 

debido a que el Perú, no se está mostrando como un país capaz de implementar las 

medidas necesarias para contrastar los fuertes efectos de la pandemia. Además, 

inversionistas y turistas, tendrán mayor incertidumbre al pensar en venir al país. El 

Ministerio de Salud (Minsa) informó que 2.700.707 personas 

en Lima y Callao estarían contagiadas de COVID-1933, lo cual representa el 25,3% de 

la población de estas regiones, este fue el resultado del estudio de prevalencia 

realizado por el Centro Nacional de Epidemiología, Prevención y Control de 

Enfermedades (CDC) y el Instituto Nacional de Salud (INS).  

Por otro lado, según el BCR en su informe de Reporte de inflación junio 2020, existen 

importantes proyectos mineros que se encuentran paralizados principalmente por 

conflictos sociales y trámites burocráticos, que suman una inversión de US$ 24,830 

millones. La puesta en marcha de estos proyectos generaría 50 mil puestos de trabajo 

durante la etapa de construcción y 80 mil puestos de trabajo directos e indirectos en 

la etapa de operación.  

Estos proyectos incrementarían la producción de cobre en 1,7 millones de toneladas 

métricas finas por año, con lo cual las exportaciones podrían crecer en US$ 9,400 

millones anuales y contribuir a elevar el crecimiento del PBI y del empleo en los 

                                                           
31 Diario La República (2020). Mas de 1.9 Millones de personas perdieron su empleo. 

https://gruporepublica-gruporepublica prod.cdn.arcpublishing.com/economia/2020/08/15/inei-mas-de-19-

millones-de-personas-perdieron-su-empleo-en-lima-metropolitana/  
32 Johns Hopkins University of Medicine (2020). Home Page. https://coronavirus.jhu.edu/map.html 
33 Gobierno del Perú (2020). Estudio de prevalencia determina que el 25.3% de la población de lima y 

callao estaría infectada con Covid-19.https://www.gob.pe/institucion/minsa/noticias/216013-estudio-de-

prevalencia-determina-que-el-25-3-de-la-poblacion-de-lima-y-callao-estaria-infectada-de-covid-19/ 

https://elcomercio.pe/buscar/Lima+/todas/descendiente/?query=Lima+/
https://elcomercio.pe/buscar/Callao+/todas/descendiente/?query=Callao+/
https://elcomercio.pe/buscar/COVID-19/todas/descendiente/?query=COVID-19/
https://coronavirus.jhu.edu/map.html
https://www.gob.pe/institucion/minsa/noticias/216013-estudio-de-prevalencia-determina-que-el-25-3-de-la-poblacion-de-lima-y-callao-estaria-infectada-de-covid-19/
https://www.gob.pe/institucion/minsa/noticias/216013-estudio-de-prevalencia-determina-que-el-25-3-de-la-poblacion-de-lima-y-callao-estaria-infectada-de-covid-19/
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siguientes años. El Perú es un país minero, y el desarrollo de estos proyectos son de 

vital importancia para que la economía peruana pueda levantarse de la actual crisis. 

  Gráfico N° 4.5: Proyectos de Inversión minera paralizados. 

   

  Fuente: Banco Central de Reserva del Perú - Reporte de Inflación junio 2020. 

 

 

4.1.4 Factor tecnológico. 

El uso de la tecnología debe llevar a maximizar la eficiencia y brindar un mejor 

servicio de calidad a los usuarios. El único beneficio que ha traído la cuarentena es la 

aceleración de la transformación digital que han tenido todas las empresas peruanas 

gracias a la necesidad de trabajar desde casa. Actualmente, la mayoría de empresas 

que no son del rubro de producción desarrollan trabajo remoto demostrando una 

adecuación y adaptación al trabajo online.  

 

Consideremos que la implementación de tecnologías es fundamental en la busca de 

nuevas posibilidades de negocios. Por ello, al encontrar que los ingresos de las 

consultoras según el INEI han caído en cerca de un 65%, consideramos que existen 

posibilidades de atención por vía online.  

 

Considerando la naturaleza de la propuesta de valor que pretendemos ofrecer, el factor 

tecnológico es de suma importancia para nuestro proyecto. La tecnología permite el 

desarrollo de una plataforma virtual que enlaza a los empresarios Mype con 

profesionales para asesorarlos, por medio de videoconferencias. Esto les permitirá 

brindar asesoría y consultoría en tiempo real, lo cual será beneficioso para todas las 
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partes involucradas debido a que reducirá costos de espacios físicos, tiempos de 

traslado, atenciones y se brindaran soluciones de manera rápida y eficiente.  

 

Debido a la coyuntura actual, muchas empresas y personas independientes han 

empezado a realizar webinars de manera online los cuales son charlas, conferencias o 

reuniones virtuales, donde se establecen temas específicos de conversación. Empresas 

del rubro educación, financiero, por citar algunas, cobran por estos webinars, donde 

se puede llegar a tener un aforo de quinientas personas. Esta nueva forma de reunión 

virtual se intensificó desde la cuarentena y nos muestra que son atractivas para el 

mercado lo cual refuerza nuestra propuesta de negocio. 

El medio virtual que hemos seleccionado para nuestro negocio es mediante una App. 

Las aplicaciones se clasifican en tres34 tipos:  Las Webs, Nativas y las Hibridas: 

 Las aplicaciones Web: Esta alternativa es la más sencilla y económica de crear 

aplicaciones, dado que al desarrollar una única aplicación se reducen al máximo 

los costos de producción. El aspecto negativo de este tipo de aplicaciones, es que 

la experiencia de los usuarios no es adecuada, porque la aplicación ignora las 

características del dispositivo, además, otorga una menor seguridad de datos, 

debido a que solo utiliza la seguridad que ofrece el navegador. 

 

 Aplicaciones Nativas: Las aplicaciones nativas están desarrolladas especialmente 

para un sistema operativo determinado como pueden ser iOS de Apple y Android 

de Google. Este tipo de aplicaciones se adapta al 100% con las funcionalidades y 

características del dispositivo entregando de esta manera una mejor experiencia 

para el usuario. Sin embargo, desarrollar una aplicación nativa significa un mayor 

costo, debido a que solo funcionara con un sistema específico, y si se desea realizar 

aplicación multiplataforma se tendrán que crear nuevas versiones para cada sistema 

operativo, resultando en mayor costo y tiempo de desarrollo. 

 

 Aplicaciones Hibridas: Son aplicaciones móviles diseñadas en un lenguaje de 

programación HTML5, CSS o JavaScript, acompañadas con un framework que 

                                                           
34 ACTA (2016). Aspectos Jurídicos de las Aplicaciones Móviles.  

https://www.acta.es/medios/informes/2016002.pdf 

https://www.acta.es/medios/informes/2016002.pdf
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permite adaptar la vista web a cualquier dispositivo móvil. En otras palabras, no 

son más que una aplicación construida para ser utilizada o implementada en 

distintos sistemas operativos móviles, tales como, iOS, Android o Windows Phone, 

evitándonos la tarea de crear una aplicación para cada sistema operativo.  

Es importante mencionar que los sistemas operativos iOS y Android35 en la actualidad 

no son parecidos, la principal y mayor diferencia radica en la filosofía de cada uno, 

Android se maneja en un entorno abierto, lo que le permite a cualquier tipo de empresa 

celular poder adaptarse al sistema y trabajar con él. Por el contrario, iOS trabaja en 

un entorno cerrado, permitiendo solo el uso del sistema operativo para productos de 

la marca Apple. Esto resulta muy positivo en términos de confidencialidad de 

información y seguridad de datos.  

En pro de maximizar nuestro negocio buscamos poder llegar a todos los sistemas 

operativos, para lo cual trabajaremos con el formato de aplicación Hibrido, con el cual 

nuestra aplicación podrá ser adaptada a las múltiples plataformas iOS, Android, sin 

necesidad de crear nuevos códigos, y ajustándose a los modelos operativos de cada 

una de ellas. Esto nos permitirá llegar a un mayor número de usuarios, otorgando una 

experiencia agradable y maximizando nuestros costos de operación. 

Es importante mencionar que para nuestra idea de negocio la tecnología representa un 

aspecto muy positivo, debido a que será el medio por el cual podremos conectar a 

ofertantes con demandantes, y por el cual se realizaran todas las acciones de la 

empresa. La tecnología juega un rol importante en nuestra empresa, pero también 

somos conscientes de que no existen barreras de entradas para nuevos competidores, 

lo cual resulta una amenaza frecuenta para nuestros interés empresarial, para hacer 

frente a este nos preocuparemos por estar a la vanguardia en todos los aspectos 

tecnológicos como actualizaciones de softwares, data base, frame work, 

actualizaciones de nuestras app, etc., aspectos que nos permitirán siempre estar al 

tanto de las nuevas tecnologías y ofrecer un mejor nivel de servicio a nuestros 

usuarios.  

Somos conscientes de que al ser una plataforma virtual estaremos expuestos al ingreso 

de nuevos competidores, pero es nuestro deber empresarial estar al tanto de todas las 

                                                           
35 DigitalTrends (2020). Android vs IOS. https://www.digitaltrends.com/mobile/android-vs-ios/ 

https://www.digitaltrends.com/mobile/android-vs-ios/
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novedades tecnológicas que permitan la mejora de nuestros servicios, para poder 

ofrecer calidad en nuestros productos y servicios, y que estos nos diferencien de la 

competencia.  

 

4.1.5 Factor Legal. 

Por norma general toda actividad empresarial está sujeta al marco jurídico vigente en 

el territorio donde dicha actividad es realizada. 

 

Según califica el Ministerio de trabajo nuestra propuesta de negocio sería una empresa 

Mype o también podría considerarla como una empresa en desarrollo, start-up. En ese 

sentido y conforme a la normativa vigente, existe un régimen tributario y laboral 

especial para las Mype36. 

Las normas que rigen para celebrar acuerdos virtuales se dictan mediante la Ley 

29571, Código de Protección y Defensa del Consumidor37, de 1 de 

setiembre de 2010 se promulga el texto aprobado por el Congreso de la República el 

14 de agosto de ese mismo año. La norma fue objeto de nuevas modificaciones, 

parciales, esta vez, mediante el Decreto Legislativo 1308 de 29 de diciembre de 2016. 

Como se manifiesta en el Artículo 45.- Contrato de consumo, del Código de 

Protección y Defensa del Consumidor "El contrato de consumo tiene como objeto 

una relación jurídica patrimonial en la cual intervienen un consumidor y un proveedor 

para la adquisición de productos o servicios a cambio de una contraprestación 

económica. Las disposiciones del presente capítulo son aplicables a todos los 

contratos de consumo, sean celebrados por cualquier modalidad o forma, según la 

naturaleza y alcances correspondientes". Es importante mencionar que mediante la 

App se realizaran transacciones entre ofertantes y demandantes de los servicios de 

asesoría.  

 

                                                           
36 SUNAT (2020). Régimen laboral Micro y Pequeña empresa. 

http://www.sunat.gob.pe/orientacion/mypes/regimenLaboral.html 
37 Ministerio de Justicia y Derechos Humanos (2018). Código del Consumidor 

https://www.minjus.gob.pe/wp-content/uploads/2018/09/CODIGO-CONSUMIDOR_2018.pdf 

http://www.sunat.gob.pe/orientacion/mypes/regimenLaboral.html
https://www.minjus.gob.pe/wp-content/uploads/2018/09/CODIGO-CONSUMIDOR_2018.pdf
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5 ANÁLISIS DE LA INDUSTRIA. 

Atena Asesoría Empresarial Online se encuentra en la actividad empresarial de vincular 

personas para satisfacer necesidades, especialmente en la rama de asesoría empresarial. 

Nuestra propuesta de negocio está basada en la creación de una aplicación virtual que sea 

un enlace entre ofertantes y demandantes de servicios de asesoría. Nuestra empresa se 

enmarca en la idea de startup que a su vez encaja en la clasificación de Mype, según 

calificación del Ministerio de Trabajo. Como su propio nombre indica, una startup es una 

empresa en etapa de desarrollo. Existen muchos startups de gran éxito a nivel mundial 

que ya generan esta economía colaborativa como Uber, Airbnb, LinkedIn, entre otras.   

 

Según menciona Greg Mitchell, presidente de la Asociación Peruana de Capital Semilla 

y Emprendedor (PECAP) en una entrevista al diario Gestión, el crecimiento de las 

Startups está siendo muy rápido en el mercado peruano38. Mitchell menciona que, en el 

2018, fondos locales y extranjeros invirtieron US$ 9'100,000 en startups peruanas, lo que 

representó un incremento del 26% con respecto al 2017, año en que se invirtieron 

US$7'200,000. Según indicó, este crecimiento se debe a la gran calidad de los 

emprendimientos en el Perú, que se están preparando para salir a vender a la región. 

“Hemos visto startups que están saliendo fuera del Perú, y eso es importante, porque es 

más atractivo invertir en una startup antes de que salga, para tener una mayor proyección 

de crecimiento y retorno.  

 

Estos crecimientos no han sido ajenos para el estado peruano, el cual también está 

buscando impulsar esta modalidad de negocio. StartUp Perú es una iniciativa del 

Programa Nacional de Innovación para la Competitividad y Productividad – INNÓVATE 

PERÚ, del Ministerio de la Producción, que comprende concursos de capital semilla y 

escalamiento para emprendimientos innovadores, dinámicos y de alto impacto39. Startup 

Perú es una herramienta y a la vez una oportunidad para que los emprendedores 

innovadores tengan una vía y un medio para llevar adelante sus ideas de negocio de alto 

valor agregado que contribuyan al desarrollo del país. Este programa brinda 

oportunidades de financiamiento y consultoría para ayudar a los que ellos consideran los 

mejores proyectos empresariales.  

                                                           
38 Diario Gestión (2019). Inversiones en start-ups peruanas crecerán al menos 25% en el 2019. 

https://gestion.pe/economia/empresas/inversiones-startups-peruanas-creceran-25-2019-259368-noticia/ 
39 StartUp Perú (2020). Home Page. https://www.start-up.pe/ 

https://gestion.pe/economia/empresas/inversiones-startups-peruanas-creceran-25-2019-259368-noticia/
https://www.start-up.pe/
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Para entender y conocer más a detalle el entorno, analizamos diversos casos relevantes 

para la industria, cuyas propuestas al igual que la nuestra, busca que conectar ofertantes 

y demandantes mediante el uso de aplicaciones móviles (Anexo 14.2).   

 

Los casos analizados nos muestran que las empresas trabajan vinculando y conectando 

ofertantes con demandantes para satisfacer necesidades. La estrategia a la que han 

recurrido para llegar a ser líderes del mercado es la penetración de mercado, tanto por 

precio de sus productos, como por un marketing muy agresivo, lo que les permite tener 

un fuerte posicionamiento en la mente de sus consumidores, y de esta manera generar 

tráfico (demanda) en sus aplicaciones, con lo cual, al tener una gran demanda por parte 

de los clientes, las aplicaciones se vuelven muy atractivas para los ofertantes, que 

identifican un volumen importante de posibles negocios, con lo cual, se afilian a la 

plataforma para poder ofertar sus servicios. Hemos notado que, pese a que empresas 

competidoras les dan a los ofertantes mejores márgenes de ganancias, ellos optan por la 

alternativa donde encuentran mayor demanda, si bien por un servicio su ganancia es 

menor, en la valoración total, sus beneficios son mayores con estas empresas por el 

volumen que generan. Es importante resaltar que según el caso analizado de Rappi, para 

su ingreso al mercado peruano está empresa invirtió diez millones de dólares en sus 

primeros diez meses, logrando al tercer mes, establecerse como la marca líder en su 

segmento, desplazando al principal competir y dueño del mercado hasta aquel entonces. 

Por lo analizado y expuesto concluimos que la publicidad adecuadamente dirigida, la 

atracción de demanda y los beneficios adecuados son los aspectos claves de este tipo de 

negocios. 
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6 ANÁLISIS DEL MICRO ENTORNO. 

6.1 Análisis FODA. 

Fortalezas Debilidades 

-Nivel académico y experiencia relevante de los 

socios. 

-Experiencia en el mercado de consultorías en las 

áreas de finanzas, legal, contabilidad y marketing. 

-Conocimiento del mercado objetivo e 

importante base de clientes de los socios. 

-Dueños habituados al uso de productos 

tecnológicos. 

 

-Primera experiencia en emprendimiento. 

-Recursos económicos limitados. 

-Asesores son la cara visible de la empresa, 

control parcial.  

-Marca nueva en el mercado.  

-Negocio supeditado a alto nivel de 

marketing. 

Oportunidades Amenazas 

-Migración del rubro asesor a la atención virtual. 

Producida por el covid19. 

-Empresas consultoras no enfocadas en atender a 

las empresas Mypes. Segmento no explorado.  

-Trabajo y estudio a distancia. Mayor familiaridad 

de las personas con la tecnología. 

-Nuevas tendencias de servicios de conferencias, 

capacitaciones y webinars, producto del covid-19. 

-Crecimiento potencial del sector Mype en el 

Perú (en el 2013 las asesorías en el sector 

superaron los 550 millones de soles). 

-Incremento de asesorías legales por temas 

laborales y corporativos debido a la actual 

situación por el covid-19. 

- Mayor requerimiento de asesorías legales, 

financieros y de gestión, debido a la actual crisis 

generada por el covid-19.  

-Reducción de ingresos de las consultoras 

formales en un 65%, debido a la falta de pagos 

por la actual crisis. 

 

-Crisis covid-19. Reducción de 

requerimientos en servicios de asesoría. 

Cadena de pago rota. 

-Corrupción empresarial en el Perú. Limita 

el número de empresas licitas a poder 

asesorar. 

- Bajo nivel de entrada: Aparición de nuevos 

competidores y/o servicios sustitutos.  

-Fuerte caída del PBI: En el mes de abril se 

registró una caída del 40.5% 

-Recesión económica en el Perú, la región y 

el mundo.  

-Ambiente político inestable, producto de 

las elecciones presidenciales del 2021. 

-Quiebras de grandes empresas mundiales 

(Paris, Avianca, Latam, Pizza Hut en USA). 

-Posible nueva cuarentana producto del 

alza de contagios.  

-Escenario Económico, Político y Social con 

alta exposición coyuntural.  
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6.1.1 Análisis - FODA Cruzado. 

La identificación y planteamiento de las acciones estratégicas de la propuesta de 

negocio las obtendremos del cruce de líneas a partir del análisis FODA. 

 

MATRIZ 

FODA 

CRUZADO 

Oportunidad Amenaza 

 

Fortaleza - Generar un diseño de servicio adaptado a las 

nuevas tendencias digitales y requerimientos del 

segmento de mercado escogido. 

- Estrategia de Marketing de Penetración. Campañas 

agresivas de marketing para captar la atención del 

segmento. 

- Generar el diseño de pago por adelantado y rápida 

entrega de servicio deseado. 

- Estrategia de Nicho. Enfoque en el mercado Mype, 

mercado desatendido empresarialmente. 

 

- Estrategia de Descarga e Ingreso Gratuito a la 

App. 

- Estrategia de Periodo de Marcha blanca. No 

generar cobro empresarial a los asesores en los 

primeros 3 servicios.  

- Estrategia de publicidad de perfiles de los 

asesores. Exponer y recomendar a los 

demandantes los perfiles de los asesores que 

adquieran el servicio de Perfil Premium.  

 

 

Debilidad 
 

- Diseñar estrategias de descuentos por volumen. 

- Estrategia de marketing orgánico. Publicidad de 

boca a boca y recomendaciones. 

- Estrategia de enfoque en talento Humano. Contratar 

al mejor talento del mercado 

- Generar reconocimiento de los asesores, los cuales 

podrán desarrollar relaciones con los clientes y 

captarlos para temas de mayor envergadura, siendo 

una alternativa para captar nuevos clientes. 

 - Desarrollar alianzas estratégicas con estudios de 

abogados y firmas contables, para que oferten sus 

servicios por nuestros medios, de esta forma 

aseguramos calidad de servicio y atención. 

- Desarrollar alianza estratégicas con Bancos 

identificados con atención a empresas Mypes. 

Base de datos y know-how del segmento. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Estrategias a emplear: 

Basadas en fortalezas y oportunidades 

 Desarrollar y crear una App para generar un nuevo canal de conexión para 

demandantes y asesores empresariales. Medible en número de descargas, 

esperando alcanzar 60 mil descargas en el primer año.  

 Estrategia de pago por adelantado. La retribución de los servicios será de manera 

anticipada, posteriormente se brindara la asesoría Online. Esto asegurara los 
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ingresos de los asesores y de nuestra empresa. Generaremos una alternativa de 

pago en la App. 

 Estrategia de marketing de penetración de mercado. Realizaremos campañas 

intensivas de marketing durante todo el año en Instagram, Facebook, Twitter y 

LinkedIn que nos permita llegar a más de diez mil personas de manera mensual. 

 Estrategia de enfoque en el segmento Mype: La publicidad será segmentada en  

tres rubros específicos dentro del segmento Mype, esto nos permitirá llegar a los 

consumidores atacando sus necesidades y requerimientos de manera más directa. 

 

 

Basadas en debilidades y oportunidades 

 Estrategia funcional de RRHH: Búsqueda, seguimiento y captación del talento 

humano por medio de LinkedIn. Brindaremos a nuestros colaboradores inducción, 

evaluación y seguimiento cercano sobre su desarrollo dentro de la empresa. 

 Estrategia de descuento por volumen: Estas estrategias nos permitirán brindar a 

las empresas que consuman determinado número de servicios o determinada 

cantidad monetaria dentro de un periodo específico de tiempo descuento 

preferencial en los servicios que ofrecemos. De esta manera buscamos generar 

una relación empresarial y de fidelización. 

 Estrategia de calidad de servicio. Realizaremos encuestas de satisfacción para 

medir el nivel y calidad del servicio. Dentro de la App los empresarios Mypes 

podrán evaluar a los asesores y calificaran el nivel de servicio recibido. El 90% 

de servicios brindados deberá estar por encima de los 4 puntos sobre una medición 

de 5.  

 

 

Basadas en fortalezas y amenazas 

 Estrategia de Acceso Gratuito a la App. No se cobrara por descargar la aplicación 

de Atena Asesoría Empresarial Online. 
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 Estrategia de Introducción al Servicio: Descuentos en las primeras tres consultas 

con fin de incentivar la prueba inicial del servicio por parte de los demandantes. 

Omitir el cobro de nuestra comisión a los asesores en los primeros tres servicios. 

 Estrategia de Publicidad de Perfiles: Dentro de la App brindaremos mayor 

exposición del perfil de los asesores que deseen suscribirse a este servicio. 

Medición del número de veces contactado en un periodo determinado sin acceder 

al servicio Premium versus el número de veces contactado utilizando el servicio 

Premium.  

 

 

Basadas en debilidades y amenazas 

 Alianzas estratégicas con firmas legales, financieras, contables, y de marketing, 

para que puedan canalizar sus servicios de asesoría por nuestro canal. Un claro 

beneficio para las firmas es que podrán cobrar de manera rápida y directa todas 

las atenciones telefónicas. Aumentar en un 10% la liquidez de nuestros aliados 

estratégicos. 

 

 

 

6.2 Análisis de las Cinco Fuerzas de Porter. 

El incremento de la actividad profesional independiente ha adquirido mayor fuerza 

como respuesta a la crisis de los últimos años al constituirse en una alternativa laboral 

para generar ingresos ante la falta de empleo y despidos post pandemia.  

Una de las alternativas de ingreso al mercado laboral peruano es por medio de la oferta 

de servicios profesionales en el mercado independiente, siendo estos ofertantes auto 

empleados no siempre acreditados, constituyendo un mercado informal con muchos 

matices en cuanto a precio y calidad. 

Así, la elección del ejercicio profesional independiente constituye una respuesta a un 

mercado asalariado con escasas oportunidades y una alternativa para generar ingresos 
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incluso como actividad paralela a una actividad laboral formal con la finalidad de 

mejorar la economía familiar. 

Tomando como referencia las cinco fuerzas de Porter, podemos identificar las 

siguientes características del mercado.  

 

6.2.1 Amenaza de nuevos competidores. 

En el mercado de las aplicaciones tecnológicas no se encuentran barreras de entrada. 

La creación de una App tiene un costo aproximado de diez mil dólares, y el acceso a 

las plataformas Android y iOS tienen un costo no mayor a cien dólares anuales, lo 

cual, permite la rápida aparición de competidores en el mercado. 

 

Las barreras de entrada de capital son bajas, los requerimientos para prestar los 

servicios no demandan inversiones en infraestructura o activos onerosos, sino 

principalmente en factor humano. Actualmente la oferta de los servicios se realiza de 

forma directa negociando entre las partes los honorarios por los servicios. 

 

Una forma de diferenciación y de intentar crear una barrera de entrada es mediante un 

marketing intensivo de penetración que permita tener un gran parte del mercado 

cautivo, generando que los nuevos competidores tengan que invertir una alta cantidad 

económica para poder posicionarse. 

 

 

6.2.2 Poder de negociación de los clientes. 

El poder de negociación del cliente es bajo, al demandar profesionales de forma activa 

su principal factor de decisión es el precio, para lo cual encuentra gran cantidad de 

proveedores. No existen niveles de dependencia en cuanto a cadenas de distribución, 

los servicios no son integrados verticalmente y se ofrecen de forma independiente. 

Mediante este nuevo canal a través de la App los asesores podrán llegar a un mayor 

número de clientes, logrando de esta manera incrementar su mercado, quitándole 

poder de negociación a los clientes. 
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La única información disponible para el comprador/consumidor son las 

recomendaciones o experiencias anteriores con el proveedor siendo altamente 

sensible al precio sin tener una garantía fiable en cuanto a la calidad del servicio 

adquirido. El comprador /consumidor muchas veces está dispuesto a pagar más por el 

profesional recomendado debido a la confianza de terceros. Sin embargo, tiene 

alternativas gratuitas en instituciones sin fines de lucro las cuales no conoce y no le 

dan la seguridad del caso. El mercado será el que regule los precios de las tarifas de 

los asesores, por lo cual, los clientes podrán acceder a las atenciones que más se 

acomoden a sus necesidades y presupuestos.  

 

 

 

6.2.3 Amenaza de productos Sustitutos. 

Si existen canales sustitutos donde los empresarios pueden acceder a los servicios que 

están buscando, esto se da a través de canales tradicionales tomando los mismos por 

relaciones cercanas a un asesor, recomendaciones, llamadas telefónicas, entre otros. 

El poder de los servicios sustitutos en este mercado es alto, especialmente porque son 

el medio actual por el cual se llega a los servicios de consultoría a este segmento de 

mercado. (Mypes) Para analizar esta variable es importante mencionar que nuestra 

plataforma virtual es un nuevo canal, (servicios de consultoría por medio de la App) 

que buscara conectar asesores de las áreas legales, financieras, contables, y de 

marketing con empresarios Mypes.  

Según nuestra experiencia los competidores indirectos son todos los trabajadores 

independientes, que ofrecen servicios a sus patrocinados por horas y no representan a 

una empresa determinada con trabajadores en planilla. Son ubicados entre el 

empresariado Mype por una recomendación y suelen brindar un servicio golondrino 

y pasajero. En algunos casos si su ayuda es efectiva pueden volver a contactarse con 

el dueño del negocio para ver otro trabajo de vez en cuando. No tenemos data de la 

cantidad de consultores independientes que brindan este tipo de servicios en el Perú. 

Nuestro negocio cubre un aspecto importante para los asesores y les permite cobrar 

el servicio por adelantado, lo cual, no ocurre por los medios tradicionales. Para los 
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demandantes, este canal les brinda la facilidad de encontrar un servicio adecuado, con 

diversidad de asesores a su elección y una atención oportuna manteniendo un bajo 

costo. 

 

 

 

6.2.4 Poder de negociación de los proveedores. 

Dada la gran cantidad de ofertas de asesoría empresarial para los diversos segmentos, 

el poder de los proveedores es intermedio. Nuestra propuesta pretende llegar a un gran 

número de ellos, para reducir todo tipo de dependencia. 

 

La oferta de proveedores formales bajo una estructura empresarial se encuentra 

principalmente dirigida a empresas medianas y grandes con honorarios altos para las 

Mypes.  La oferta de servicios se encuentra atomizada y se oferta de manera informal 

ante una demanda reactiva o de ultima necesidad. La cantidad de proveedores al 

segmento Mype es amplia, pero de carácter disperso e informal, normalmente 

solucionan problemas de carácter urgente. El poder de decisión del precio depende 

del proveedor siempre que brinde la confianza de resolver la situación específica.  

 

El nivel de organización de los proveedores es disperso y atomizado, constituido por 

profesionales que ejercen de forma independiente y brindan asesorías integrales y/o 

especializadas. El poder adquisitivo o capacidad de pago es bajo y limitado, sin 

embargo, dependiendo de las circunstancias los costos pueden incrementarse 

considerando las proporciones y facturación de la empresa. Por el lado de las 

empresas de marketing, buscaremos reducir el poder de estas contratando personal 

propio que monitoree y haga el seguimiento respectivo de las acciones tanto de 

marketing como de tecnología, con lo cual buscamos que reducir el poder que tengan 

estos proveedores de servicios. 

 

Destacamos nuevamente que no existe un negocio online de servicios profesionales a 

través de una App que se brinde actualmente en Perú, motivo por el cual consideramos 

que al lanzar nuestro servicio al mercado y dar las facilidades del caso tanto en 

conectividad, rapidez, eficiencia y simplicidad,  abriremos un nuevo modelo para uso 
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comunitario donde los proveedores tendrán acceso a un volumen de consultas, 

recibiendo a su vez una amplia gama de nuevos contactos y empresas a fin de ampliar 

su espectro laboral. 

 

Contaremos con dos proveedores específicos, en ambos casos serán socios 

estratégicos de Atena Asesoría Empresarial Online, ellos son la empresa Gen Digital, 

quienes se encargaran de realizar las campañas comerciales y los análisis respectivos 

de toda la data Seo (Anexo 14.8). Nuestro segundo proveedor es la empresa 

Ecinscience, quienes serán los encargados de desarrollar la App, plataforma web, 

monitoréala, actualizarla y brindarnos toda la información respecto de los 

acontecimientos necesarios (Anexo 14.9). Somos conscientes que debemos 

manejarnos con una amplia gama de proveedores para no brindar tanto poder a un 

proveedor, por ello hemos identificado diversas empresas de los rubros como las 

empresas como Hashtag y Belatrix, que si bien no trabajaremos con ellas en un inicio, 

sabemos de su existencia y tenemos alternativas para no depender de un solo 

proveedor. 

 

 

 

6.2.5 Rivalidad en el mercado. 

Al ser una propuesta innovadora para el mercado podemos afirmar que la rivalidad en 

el mercado es alta. Al no existir una alternativa similar, nuestra propuesta adquiere 

relevancia y tendrá que competir directamente con los canales tradicionales de 

atención, lo cual generara que las empresas del rubro tomen medidas para retener a 

sus clientes y a su personal.  

 

En los canales tradicionales de atención existe gran número de competidores y 

competencia desleal dependiendo el sector, la pugna se da básicamente por precios y 

oferta de soluciones. Existen elementos determinantes en cuanto a diferenciación, la 

calidad del servicio y atención son unas de ellas, la oferta es diversa y adaptable a las 

circunstancias. De acuerdo a la especialidad en la que el profesional orienta sus 

servicios se requiere de títulos y grados, por ejemplo, los abogados deberán demostrar 

estar vigentes en el colegio de abogados de Lima. 
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Como hemos mencionado en el punto de Amenaza de Competidores, no existen 

barreras de entradas, con lo que muchas empresas dedicadas a este rubro también 

podrían copiar el modelo en busca de fortalecerse y brindar este tipo de atención a sus 

clientes. Por ello, la importancia de un marketing de penetración, para poder cautivar 

a una porción importante del mercado.  

 

Hemos identificado algunas ideas de negocio de servicios de asesoría por medio de 

un App, pero con un enfoque totalmente distinto al nuestro, tal es el caso de Aboguz, 

que es una red social que permite a abogados, usuarios y firmas legales poder 

interactuar de forma segura sobre asuntos legales. Su enfoque está en poner a 

disposición de los clientes servicios de asesoría legal gratuita, siendo una alternativa 

para usuarios que no tienen como cubrir los gastos de un asesor. Hemos intentando 

profundizar en este concepto para conocer más, pero actualmente Abogus ya no se 

encuentra operativo, sin embargo, es importante mencionar que toda acción gratuita 

de abogados debe ir ligada al acuerdo Pro Bono, el cual consiste en atender 

determinados números de casos enfocado en personas de escasos recursos, 

aparentemente lo que buscaban era que los abogados puedan canalizar sus horas Pro 

Bono mediante esta aplicación  

 

Existen diferentes propuestas en el mercado parecidas a esta como son Abogado en 

casa40 de España y Abogados en Línea. También hemos encontrado a GAAF41, 

empresa de asesoría en Gestión, Administración y Finanzas, esta consultora busca 

cubrir 2 de las tres áreas que hemos seleccionado. Esta empresa consultora no cuenta 

con una App, pero les permite a los usuarios que ingresan a su página web poder 

enviar sus consultas por esta vía, para que un asesor especializado de la empresa se 

ponga en contacto con el cliente. Muchas empresas del sector consultor proceden de 

esta manera, para poder darle la facilidad de contacto a los nuevos clientes que se 

pueden interesar en sus servicios. La propuesta con la que cuenta GAFF es muy 

interesante, debido a que no se concentra solo en un rubro, sino que diversifica las 

atenciones para poder brindar una asesoría empresarial completa a sus clientes, lo cual 

la vuelve atractiva para sus clientes, porque encuentran distintas servicios con un 

                                                           
40 El Abogado en casa (2020). Home Page. https://www.elabogadoencasa.com/   
41 GAAF (2020). Home Page. http://www.gaaf.com.pe/ 

https://www.elabogadoencasa.com/
http://www.gaaf.com.pe/
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mismo proveedor. Esta enseñanza es importante para nuestros fines empresariales 

porque valida la importancia de no solo trabajar con una rama especifica de servicios, 

y brindar al cliente la asesoría completa en todas las ramas que pueda requerir 

asistencia.  

 

En las Apps también encontramos la alternativa de Asesor Financiero Familiar42, 

empresa que ofrece una propuesta singular al actuar como una firma empresarial. Esta 

aplicación te permite suscribirte a la aplicación por el pago de un monto cercano a los 

cien soles, esto le permite al usuario poder acceder a determinado número de 

consultas, las cuales son resueltas por la vía de correo electrónico, lo cual no resulta 

en una respuesta rápida ni oportuna. Sin embargo, es muy interesante la propuesta que 

realizan debido a que generan un pago por adelantado y una suscripción, con lo cual, 

generan ingresos antes de dar el servicio, y adquieren los datos de los clientes. 

Posteriormente brindan el servicio de asesoría por vía email, respondiendo las dudas 

de sus clientes, aspecto que consideramos no es positivo debido a que no se genera 

una relación de confianza al no poder conversar directamente con el asesor. 

 

De las alternativas exploradas hemos encontrado variedad de alternativas para 

atención en servicios de consultoría, no encontrando una atención online en tiempo 

real, y que cuente con las alternativas que deseamos otorgar. Varias empresas 

consultoras cuentan con aplicativos móviles los cuales solo son un medio para que los 

clientes puedan contactarse con ellos, y por otra vía puedan resolver sus consultas, 

con las demoras que conlleva está gestión. En este aspecto, nuestra visión de negocio 

difiere, y se fortalece en el concepto de atención ágil, accesible y oportuna.  

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
42 Asesor Financiero Familiar App (2020). Home Page. https://apps.apple.com/us/app/asesor-financiero-

de-familia/id1231393862?l=es 

https://apps.apple.com/us/app/asesor-financiero-de-familia/id1231393862?l=es
https://apps.apple.com/us/app/asesor-financiero-de-familia/id1231393862?l=es
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6.3 Presentación del Modelo de Negocio.  

El Modelo Canvas implica la utilización de una plantilla de gestión estratégica para el 

desarrollo de una propuesta de negocio y proporciona un gráfico visual de los elementos 

que involucraría su ejecución. Comprende nueve módulos elementales para la estrategia 

empresarial del proyecto de negocio, que son los siguientes: 

1. Segmento de clientes. 

2. Propuesta de valor. 

3. Relación con el cliente. 

4. Canal de distribución. 

5. Fuente de ingresos. 

6. Actividades claves. 

7. Recursos claves. 

8. Socios claves. 

9. Estructura de costos. 

El modelo se adapta a cualquier tipo de estrategia empresarial, dado que los nueve 

módulos interactúan entre sí para reflejar el ciclo que persigue una empresa para 

conseguir ingresos. 

Utilizamos el modelo Canvas desde el inicio de nuestras operaciones para poder 

identificar los aspectos claves de nuestros negocios (los 9 puntos descritos), y validar 

las ideas y propuestas empresariales. Es importante mencionar que la matriz Canvas va 

evolucionando en el tiempo de acuerdo a las complejidades que se vayan presentando, 

y a como la empresa va evolucionando.  
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6.3.1 Matriz CANVAS. 

Fuente: Elaboración Propia. 

 

Socios clave Actividades clave 
 

Propuesta de valor 
Relación con clientes 

Segmentos de 

clientes 

Consultores y Asesores: 

profesionales en asesoría 

en las áreas legales, 

financieras, contables y 

de marketing 

 

Inversionistas: Fuente de 

capital para financiar las 

acciones empresariales. 

 

Socios estratégicos: 

Empresa de agencia 

publicitaria; Empresa 

desarrolladora de la App. 

 

Alianzas: Con entidades 

financieras, las cuales 

tienen un amplio 

conocimiento del 

mercado MYPE.  

 

Asociaciones: Con 

estudios legales y firmas 

contables para que 

puedan ofrecer sus 

servicios en nuestra 

plataforma. 

Desarrollo, mantenimiento y 

sostenimiento de la App. 

 

Validación estricta de los 

profesionales que ofrecerán sus 

servicios. 

 

Incentivar demanda constante 

de nuestro servicio por medio 

de un Marketing intensivo. 

 

Evaluación del servicio 

entregado por parte de los 

demandantes.  

 

Comunicación entendible y 

adaptada al mercado Mype. 

 

Conectar empresarios 

Mypes con asesorares 

empresariales, para 

atención Online pre-

pagada en tiempo real. 

 

 

Brindar acceso a 

servicios de asesoría 

Legal, Financiera, 

Contable y de Marketing, 

de manera oportuna, ágil, 

accesible y a precios 

competitivos. 

 

 

Servicios personalizados.  

 

Atención oportuna.  

 

Servicios de calidad, 

enfocados en brindar una gran 

experiencia a los usuarios. 

 

Fácil acceso con una amplia 

gama de posibilidades tanto 

de atención como de demanda 

de clientes. 

 

 

 

Segmentación: Por 

especialidad, por 

ubicación. 

 

Micro y pequeña 

empresa:  

 

Empresarios 

Mypes de Lima 

Metropolitana, que 

cuenten con acceso 

a internet e 

inviertan en 

asesoría. 

 

 

Asesores: 

Profesionales 

Independientes de 

Lima 

Metropolitana de 

las áreas Legales 

Financiera, 

Contable y de 

Marketing. 

 

 

Recursos clave Canales de distribución 

Talento Humano. 

 

Capital de riesgo 

(inversionistas). 

 

Sistema de soporte tecnológico 

de gran capacidad. 

 

Privacidad y confidencialidad. 

Redes sociales (Facebook, 

Instagram, Twitter, 

LinkedIn). Página Web de la 

empresa, conferencias y 

talleres. 

 

 

 
 

Estructura de costos 

 
Fuente de ingresos 

Marketing e inversiones en “efecto red” y expansión: Adquisición de clientes y 

profesionales. 

 

Desarrollo, sostenibilidad y mantenimiento tecnológico, de la aplicación virtual y de 

nuestras redes sociales. 

 

Recursos humanos, personal contratado para trabajar en la empresa. 

 

Costos por transacciones, pagos de impuestos y servicios específicos. 

La empresa generara ingresos a través de 

Comisiones por Transacciones. Cobraremos un 

porcentaje sobre cada transacción realizada en la 

plataforma virtual. Las transacciones serán 

realizadas cada vez que un cliente (demandante), 

requiere asesoría especializada de las áreas 

propuestas.  

 

La empresa también establecerá el acceso Premium 

de los asesores. Por un monto mensual, los asesores 

podrán mejorar su exposición en la app.  
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6.3.2 Propuesta de valor. 

Ofrecemos un nuevo canal de atención para servicios de asesoría legal, financiera, 

contable y de marketing, de forma rápida, ágil y oportuna por medio de una 

plataforma tecnológica que les brinde la oportunidad de acceder a este servicio en 

tiempo real. 

 

Generaremos una fuente de ingreso rápida, directa y con pago por adelantado para los 

asesores, adaptándonos a horarios flexibles de atención y brindando el servicio desde 

cualquier lugar donde estos se encuentren. Nuestra aplicación es un nuevo medio para 

contacto entre demandantes y ofertantes de servicios de asesoría, en busca del 

desarrollo de empresas privadas que sigan colaborando en aras de construir una mejor 

sociedad. 

 

Nuestra idea de negocio comprende mostrar los perfiles de todos los asesores que 

deseen brindar sus servicios por nuestro medio, dependiendo de su desenvolvimiento 

y según las encuestas de satisfacción recibidas, cada asesor empezara a recibir una 

calificación, de esta manera los demandantes podrán identificar el grado de 

satisfacción que han tenido los demás consumidores. Este aspecto motivará a los 

asesores a cuidar la calidad de su servicio teniendo en cuenta hasta el mínimo detalle 

en los servicios que brinden. Por otro lado, ante cualquier problema los demandantes 

puedan catalogar el nivel de servicio recibido y/o comunicarse con nuestra área de 

atención al cliente. 

 

6.3.3 Segmento de clientes. 

Segmentaremos a nuestros clientes por tipo de empresa, en este caso hemos elegido 

el segmento de las micro y pequeñas empresas (Mype), el cual es el segmento con 

mayor número de empresas a nivel nacional. De las empresas Mypes, seleccionamos 

las empresas que operan en Lima Metropolitana. Sobre esta base, nos enfocaremos en 

las empresas que cuentan con acceso a internet y que invierten en asesoría 

empresarial. De esta manera estableceremos nuestro nicho mercado, el cual como 

describiremos en el punto de análisis de demanda, tiene un potencial de novecientos 

millones de soles en servicios de asesoría. 
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Segmentaremos también a los profesionales que ofrezcan sus servicios de asesoría 

empresarial. Profesionales graduados de entidades universitarias de prestigio a nivel 

nacional o internacional con experiencia mínima de dos años ejerciendo funciones de 

consultor dependiente o independiente o trabajando en empresas corporativas 

especialmente en los rubros legal, financiero, contable y de marketing. Profesionales 

que buscan generar nuevas fuentes de ingreso y acceso al mercado Mype. 

Profundizaremos y ahondaremos más a detalle en nuestros segmentos de mercado en 

el plan de marketing, punto 7.1.2 Mercado objetivo.  

 

 

6.3.4 Fuentes de ingresos. 

La empresa generará ingresos por comisiones sobre cada transacción realizada.   

cobrando un porcentaje de las transacciones realizada en la plataforma virtual, las 

cuáles serán realizadas cada vez que un cliente (demandante) requiera el servicio de 

asesoría de las áreas propuestas. Cada servicio de asesoría tendrá un precio de venta 

propuesto por el propio ofertante del servicio y el porcentaje de comisión, valga la 

redundancia, será la fuente de ingreso del negocio, siendo el diferencial, la ganancia 

del asesor. 

 

Estableceremos una línea Premium para los asesores, la cual, por un pago fijo mensual 

le otorgara a su perfil en la App mayor visibilidad y exposición en la plataforma. Ellos 

decidirán si es atractivo o no darles mayor exposición a sus perfiles, de esta manera 

generaremos una fuente de ingreso alternativa. 

 

 

6.3.5 Actividades clave.  

 El desarrollo de nuestra aplicación, es una de las actividades pre operativas 

elementales, debido a que será el diseño del ambiente donde se darán todas las 

operaciones. Posteriormente, el mantenimiento y sostenibilidad de la misma 

cobrará gran importancia debido a que es el lugar donde se desarrollara todo el 

negocio. Esta actividad es de una alta importancia.  
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 Validación adecuada de los profesionales que ofrecerán sus servicios en nuestro 

Marketplace. En esta actividad se basa nuestra credibilidad por esta razón 

debemos asegurarnos que la información proporcionada por el asesor sea 

fidedigna y que el mismo cuente con las competencias necesarias para poder 

asesorar a empresas del sector Mype. 

 

 

 Marketing intensivo. A través de nuestro proveedor Gen Digital, trabajaremos en 

generar contenido y publicidad con la finalidad de captar la demanda existente de 

servicios de asesoría a nuestra App, este aspecto es vital para el éxito y desarrollo 

de nuestro negocio.  

 

 Evaluaciones de los servicios entregados. Los clientes realizarán una breve 

encuesta de los servicios ofrecidos a fin de catalogar la calidad del servicio. Esta 

información nos permitirá tomar decisiones en beneficio del negocio. 

 

 

 Comunicación asertiva y adecuada con empresarios Mypes. Conociendo el 

segmento al que nos dirigimos la empresa debe poner énfasis en informar a los 

asesores el tipo de comunicación que se debe otorgar mediante los servicios, y a 

nuestro proveedor de marketing el tipo de publicidad que se va direccionar.  

 

 

6.3.6 Socios clave. 

 Consultores y asesores profesionales, especialistas en contabilidad, marketing, 

finanzas y derecho legal, quienes serán la imagen visible del negocio. 

 Inversionistas, quienes serán la fuente de capital para poder financiar las acciones 

empresariales propuestas. 

 Socios estratégicos: empresas para realizar monitoreo y manejo de nuestras redes 

sociales como también la empresa que se contratará para crear la aplicación 

virtual.  
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 Buscaremos alianzas con entidades financieras, las cuales tienen un amplio 

conocimiento del mercado Mype. Por medio de nuestra línea de negocio y sus 

posibilidades sumaríamos sinergia para ayudar al desarrollo y capacitación de más 

empresas Mypes.  

 Posibles asociaciones con estudios de abogados que puedan posicionar a sus 

asociados en nuestro Marketplace para cristalizar sus horas non-billable y seguir 

abriendo nuevos segmentos de negocios.  

 Firmas contables o financieras: Buscaremos establecer alianza con firmas 

contables o financieras, para que sus asesores puedan brindar sus servicios por 

medio de nuestra plataforma. 

 

 

6.3.7 Recursos clave. 

 El talento humano es el primer recurso clave de nuestra organización, atrayendo 

y reteniendo a los mejores profesionales que deseen ofrecer sus servicios mediante 

nuestra plataforma de Marketplace. 

 Los inversionistas, quienes serán los encargados de ayudarnos a financiar nuestra 

idea de negocio.  

 Sistemas de soporte tecnológico. Como hemos mencionado nuestro negocio está 

situado en el campo tecnológico, por lo cual, el desarrollo, mantenimiento y 

sostenibilidad de nuestra aplicación deben ser adecuadas para no presentar 

inconvenientes que dañen la imagen de la marca. 

 El sistema de soporte tecnológico también debe encriptar datos, para proteger la 

confidencialidad y privacidad de la información. 

 Marketing estratégico. Información, data y contenido publicitario digital, para 

poder llegar a los distintos segmentos a los cuales esperamos. 

 

 

6.3.8 Canales de distribución. 

 Redes sociales. Inicialmente buscaremos llegar a los empresarios Mypes y 

asesores empresariales mediante la comunicación en redes sociales, donde 
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desarrollando el marketing por penetración de mercado. Esto cobra vital 

importancia teniendo en cuenta que es el mismo canal por el cual será entregado 

el servicio de asesoría. 

 Canales tradicionales. Posteriormente, buscaremos llegar al segmento deseado 

mediante publicidad radial, estática y con folletos informativos. 

 Publicidad Boca a Boca. En el mundo Mype, los empresarios trabajan en 

pequeños gremios, con lo cual, es muy importante que la atención que se dé por 

medio de nuestra plataforma satisfaga sus necesidades y recomienden así, nuestra 

App y servicios a otros empresarios. 

 Asociaciones. Las asociaciones con empresas consultoras también es un medio 

para distribuir nuestra aplicación, dado que las empresas podrán indicarles a sus 

clientes que accedan a sus servicios por esta vía, de forma que pueden rentabilizar 

sus horas.  

 

 

6.3.9 Relaciones con clientes. 

La cara visible de la empresa serán los asesores especiales que oferten sus servicios 

en nuestra plataforma. Ellos serán directamente los encargados de atender al público 

y resolver sus dudas o consultas. Por lo cual, pondremos especial énfasis en la 

aceptación e ingreso de ofertantes a la plataforma.  La reputación de la empresa estará 

sujeta a la conducta que muestren los asesores, con lo cual la empresa establecerá 

protocolos de atención que deberán ser cumplidos por los asesores en pro de 

salvaguardar la buena imagen y correcta relación que la empresa desea tener con los 

clientes y usuarios de la plataforma.  

 

 

6.3.10 Estructura de costos. 

Marketing e inversiones en “efecto red” y expansión: Adquisición de clientes y 

profesionales. 

Desarrollo, sostenibilidad y mantenimiento tecnológico de la aplicación virtual y 

redes sociales. 

Personal de Recursos Humanos contratado para trabajar en la empresa. 
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Costos por transacciones, pagos de impuestos y servicios específicos. 

 

El mayor costo para la empresa es atraer clientes y mantener el “efecto red” lo cual 

significa invertir en la captación de profesionales para asegurar el mayor control 

posible del mercado de forma rápida.  La inversión en penetración de mercado por 

parte de la empresa debe ser muy precisa, de esta manera buscaremos capturar y 

fidelizar a los actores de nuestro negocio colocando una barrera de entrada ante el 

ingreso de cual posible competidor. La empresa deberá darle una alta valoración al 

desarrollo de la aplicación, por ello deberá contar con altos estándares de calidad y 

soporte tecnológico adecuado para que la interfaz pueda trabajar de manera correcta 

sin presentar mayores percances. Asegurar la sostenibilidad y correcta continuidad 

del aplicativo móvil representa una alta inversión que debe realizarse debido a que las 

transacciones se manejarán a través de ese medio.              
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7 PLAN DE MARKETING.             

El propósito de nuestro plan de marketing es generar y despertar una necesidad en el 

mercado objetivo para que recurran a nuestra aplicación móvil en busca de la asesoría 

deseada. 

Nuestro plan de marketing nos da la facilidad de poder identificar los diferentes tipos de 

clientes y segmentarlos para poder llegar de manera adecuada a cada uno de ellos por 

medio de una publicidad acorde a sus necesidades. Por medio de este plan de marketing 

buscaremos crear, comunicar, ofrecer e intercambiar ofertas que benefician a nuestra 

empresa, a sus grupos de interés (clientes, empleados, proveedores, accionistas, 

comunidad y gobierno) y a la sociedad en general. 

                                                                  

7.1 Análisis del mercado y estimación de la demanda.                                       

7.1.1 Propuesta de Valor. 

La propuesta de valor se centra en conectar a las Mypes con profesionales para 

encontrar soluciones de una forma ágil, accesible y eficiente. Los usuarios acceden 

por medio de una plataforma tecnológica multilateral y colaborativa que propicia el 

encuentro entre la oferta y la demanda. De esta manera los clientes pueden acceder al 

servicio brindado por profesionales y especialistas, resolviendo sus necesidades de 

asesoría especializada. 

Los profesionales son personas empleadas y/o independientes que quieren generar 

ingresos extra o de manera continua con horarios flexibles y accediendo a una nueva 

modalidad de generación de empleo o servicios con mayor independencia. 

Nuestro modelo de negocio no es una empresa que brinde servicios profesionales, es 

una plataforma donde empresas y profesionales se encuentran para brindar soluciones 

en diversos campos especializados. La empresa promociona mediante la plataforma a 

contratistas privados y/o terceros en el ámbito profesional, lo cual no establece una 

relación laboral ni subordinación. Esto permite el encuentro entre oferta y demanda 

haciendo más transparente el valor de mercado y genera una mayor confianza entre 

usuarios y profesionales. 
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7.1.2 Mercado objetivo. 

En el año 2014, el número de empresa Mipymes formales en el país alcanzó la cifra 

de 1´863,195.  En el año 2018, el número de empresas se incrementó hasta 2´375,606. 

Basados en los datos de crecimiento anuales elaborados por el Instituto Nacional de 

Estadística e Informática - INEI43, se puede estimar un crecimiento anual de las 

empresas Mipyme de un 6.2%. Como podemos ver en el grafico N°6.1 extraído del 

INEI, las micro y pequeñas empresas formales representan el 94.9% y el 4.2% 

respectivamente, generando un total del 99.1% de empresas formales del país, un 

segmento muy amplio y atractivo que concentra la gran masa empresarial. 

 

Gráfico N° 7.1: Evolución de las Mipymes, 2014-2018. Numérico. 

 

  

 

Gráfico N° 7.2: Empresas, según segmento empresarial 2018. 

 

                                                           
43 Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI). Perú, estructura empresarial 2018.  
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Para poder desarrollar adecuadamente el plan de negocio, es preciso poder segmentar 

adecuadamente el mercado. Según fuente del INEI al año 2018, el 45% de las 

microempresas se encuentran localizadas en Lima Metropolitana, dando un total de 

1´020,442 empresas. Mientras que en las pequeñas empresas el 57.6%, se encuentran 

localizadas en Lima Metropolitana, alcanzando un total de 57,822 empresas. En el 

Grafico N°6.3, se puede apreciar la distribución por regiones de las microempresas. 

 

 Grafico N° 7.3: Microempresas, según departamente 2017-2018. 
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Esta información representa un gran aporte a nuestro plan de negocios debido que en 

el 2018 solo en Lima Metropolita había 1´078,264 empresas Mype, las cuales crecían 

a una tasa promedio de 6.2%, lo que al 2020 y 2021, deberían representar un 

aproximado de 1,216,113.58 y 1,291,512.62 empresas. Este es el segmento 

empresarial que concentra la mayor fuerza laboral del mercado peruano. Por ello, 

elegimos como mercado objetivo las empresas Mype que se encuentren ubicadas en 

Lima Metropolitana. En el mercado existen un amplio número de empresas 

establecidas fuera de nuestro segmento de mercado inicial, que nuestro plan de 

negocio puede llegar a captar en el mediano y largo plazo, debido a que los servicios 

serán virtuales, generando de esta manera fácil acceso a las compañías con sede en 

distintas ciudades y no sólo exclusivo para la provincia de Lima, como es el caso de 

Arequipa y Cuzco, quienes representan el segundo y tercer lugar en cuanto a micro 

empresas, ciudades a las que podríamos expandirnos en un futuro inmediato. 

En la gráfica N° 7.4 podemos apreciar las actividades económicas donde se centra la 

mayor cantidad de las microempresas. Podemos identificar que el 45.6% de 

microempresas se encuentran orientadas al comercio y reparación de vehículos 

automotores / motocicletas, dándonos un total de 1´021,690 empresas dedicadas al 

rubro mencionado. También hay un 14,5% de empresas orientadas a brindar servicios 

profesionales, técnicos y de apoyo empresarial. Las empresas textiles solo representan 

el 7.8% del total de empresas en este sector. 

  Gráfico N° 7.4: Microempresas, según actividad económica.
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Nuestra segmentación para demandantes de asesorías estará enfocada en empresarios 

del micro y pequeñas empresas (Mype) de Lima Metropolitana, que cuenten con 

acceso a internet, y que inviertan en asesoría empresarial. 

Identificando los rubros de nuestro grafico N° 7.4, generaremos 3 segmentos: 

 Segmento A: Empresarios con edades entre 25 a 55 años, que tengan empresas 

o trabajen en los rubros de comercio y comunicaciones empresariales de Lima 

Metropolitana, que dispongan de acceso permanente a servicios de internet, y 

que inviertan en asesoría para sus negocios, de los segmentos socio-

económicos B, C, D.  

 Segmento B: Empresarios con edades entre 25 y 55 años, que pertenezcan a 

las áreas empresariales de actividades de servicios de alimentación y empresas 

manufactureras de Lima Metropolitana, segmentos socio-económicos A, B, 

C, D, E. 

 Segmento C: Empresarios de entre 25 y 55 años, que tengan empresas en los 

sectores de Transporte y Construcción de Lima Metropolitana, en los 

segmentos socio-económicos B, C, D.  

Hacemos esta clasificación para poder establecer nuestro mercado clasificando  3 

tipos de segmentos en función a sus rubros empresariales, es oportuno indicar que el 

servicio que entregaremos será el mismo para los 3 tipos de segmentos, conexión y 

accesibilidad a un asesor empresarial, pero las necesidades de cada segmento 

establecido son distintas, así también el lenguaje comunicativo, por ello la 

clasificación tiene como objetivo llegar de manera adecuada a cada uno de ellos 

perfilando correctamente nuestros mensajes. Las campañas de marketing no serán 

separadas y sumarán esfuerzos conjuntos para generar un mayor alcance e impacto de 

nuestra marca en el mercado. 

Por otro lado, también tenemos un segmento de socios, para ellos hemos establecido 

el siguiente perfil. 

 Asesores Independientes, hombres y mujeres entre las edades de 30 a 65 años, 

graduados de universidades locales o internacionales en las áreas legales, 

financieras, contables y de marketing, con experiencia mínima de dos años 

ejerciendo funciones de asesor / consultor o con experiencia en empresas 

corporativas importantes. 
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7.1.3 Objetivos cuantitativos. 

 Lograr una penetración en el mercado Mype por medio de nuestras campañas de 

marketing, para posicionar la marca, esperando en el primer año 80,000 

descargas de la App. 

 Terminar el primer año de ejecución del proyecto con un nivel de ventas iguales 

o superiores a 9 millones de soles. 

 En el segundo año de operación tener un crecimiento anual mínimo del 22%. 

 

 

7.1.4 Objetivos cualitativos. 

 Tener una adecuada cartera de profesionales con una alta valoración en nuestra 

App. Lograr por medio de la orientación al cliente que nuestros servicios tengan 

una calificación mínima de 4 estrellas. 

 En nuestro primer año, lograr tener más de veinte mil seguidores en nuestra fan 

page de Facebook e Instagram. 

 Ser reconocidos como la primera plataforma tecnológica de servicios 

empresariales en el Perú. 

 

 

7.1.5 Posicionamiento de marca. 

En relación con los demandantes. 

Nuestro objetivo es posicionar nuestra marca en la mente de los consumidores como 

la primera alternativa de servicio de consultoría legal, financiera, contable y de 

Marketing. Los dueños o gerentes de las empresas Mypes deben pensar en Atena cada 

vez que requieran este tipo de asesorías de calidad y en tiempo real. 

 

En relación a los consultores. 

Nuestro objetivo es atraer a los mejores expositores de servicios de asesoría legal 

financiera, contable y de marketing a que ofrezcan sus servicios en nuestra plataforma 

virtual. Para ello, haremos una campaña intensiva de marketing con la finalidad de 

llamar su atención y captar su interés. Además, buscaremos asociación con estudios 

de abogados y firmas contables para que los colaboradores de dichas empresas puedan 
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ofrecer sus servicios. Les daremos la facilidad de asignar el precio de sus honorarios, 

y de ser evaluados por los demandantes por cada servicio que realicen, además, 

podrán desarrollar relaciones directas con potenciales clientes que requieran de 

servicios específicos para temas de larga duración. Nuestra empresa se debe 

posicionar como la mejor alternativa para los asesores de generar ingresos adicionales 

de manera rápida y directa. 

 

En relación con competidores. 

Actualmente no hay en el mercado un competidor directo debido a que se trata de una 

propuesta de servicios inexistente en el mercado nacional. No obstante, la 

competencia indirecta son los profesionales independientes que pueden entregar este 

tipo de servicios al segmento Mype, el diferencial está en el tiempo de atención y la 

calidad del mismo.  Muchos de los independientes llegan a la empresa Mype por un 

marketing de boca a boca, o por un amigo cercano, lo cual reduce las posibilidades de 

un servicio profesional y sin resolver en muchos casos los problemas por los cuales 

fueron contratados 

   

 

7.1.6 Alianzas estratégicas.   

En el ámbito de los servicios que pensamos brindar se hacen necesarias las alianzas 

estratégicas para facilitar que nuestro negocio pueda alcanzar sus objetivos trazados. 

Estas permitirán a nuestra empresa crecer, avanzar y desarrollarse en forma más 

rápida y oportuna; por ello, la política de este negocio será propiciar alianzas 

estratégicas fundamentales para un desarrollo empresarial favorable. 

Nos enfocaremos en lograr las siguientes alianzas: 

Alianza estratégica con nuestros consultores a quienes fidelizaremos y motivaremos 

con un porcentaje adecuado de ingresos y permitiremos que ellos puedan desarrollar 

un networking más amplio para futuros negocios beneficiándose económicamente de 

los mismos. 

Buscaremos realizar una asociación con Mi Banco empresa líder en el segmento de 

micro finanzas en el Perú, que nos permita tener mayor acceso a empresas del sector 
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Mype. La empresa podrá difundir nuestra idea de negocio a sus clientes a través de su 

red de agencias o funcionarios Mypes especializados. A cambio, ellos tendrán clientes 

asesorados listos para ser evaluados, mejorando en sí los tiempos, formalidad y 

evaluación crediticia de su equipo de riesgos, entendiendo que en este segmento se 

generan muchas demoras por el grado de desconocimiento al que se someten los 

empresarios Mypes en el manejo financiero, contable de sus empresas. 

 

 

7.1.7 Servicio Post Venta. 

El servicio post venta será una de las claves de nuestro negocio. Nuestro servicio no 

acabara una vez finalizada la transacción o la video llamada, por el contrario, haremos 

seguimiento a los problemas de los clientes, y sus resultados posteriores a la asesoría 

recibida, para poder monitorearlos e incentivarlos a seguir utilizando nuestra App. 

Por medio del servicio post venta podemos llegar a un nivel óptimo de fidelización 

clientes, mostrándole los diferentes beneficios que pueden obtener al conectarse con 

nosotros. 

Este servicio post venta incluye todas las actividades que se realicen después del 

servicio de asesoría los cuales son: 

 Envió del resumen de sugerencias al cliente el mismo tendrá los aspectos claves 

indicados en la reunión. Esta información será brindada por medio de la App. 

 Envió de encuesta de satisfacción al cliente por el servicio recibido. 

 Agradecimiento por el uso de nuestro servicio. 

 Correos de seguimiento personalizados al cliente sobre el tema por el cual fue 

atendido.  

 Envió de promociones, ofertas, y posibilidades de atención.  

 Correo informativo, información sobre novedades en la App, datos sobre nuevos 

asesores. 

 Correo de felicitación por cumpleaños, aniversario de la empresa, navidad y 

fechas significativas. 

 Se realizarán charlas o conferencias gratuitas para nuestros clientes. 
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El aspecto de seguimiento de los casos cobra gran importancia en nuestro negocio, 

debido a que genera métricas y oportunidades de mejora. Además, en la proyección 

empresarial vislúmbranos poder apertura un enlace para él envió de documentos entre 

asesores y demandantes. También se podrán enviar sesiones grabadas, firma digital, 

entre otras. 

Por otro lado, en busca de mejorar las experiencias de nuestros clientes pondremos a 

su disposición un espacio de preguntas frecuentes, donde brindaremos respuesta a las 

dudas y preguntas más frecuentes que los clientes pueden tener sobre el uso la 

aplicación. El objetivo de esta sección será darles confianza a los clientes para utilizar 

la aplicación. 

 

 

7.2 Análisis de marketing Mix (4Ps). 

7.2.1 Producto. 

El producto que mediante el presente plan de negocios ofrecemos es el acceso a los 

mejores profesionales de servicios de asesoría legal, financiera, contable y de 

marketing por medio de una plataforma virtual que enlazara ofertantes con 

demandantes de manera ágil, rápida y oportuna. La plataforma virtual propuesta será 

una nueva alternativa en el mercado peruano, donde los empresarios del sector Mype, 

podrán conectarse con asesores especializados mediante el uso de un aplicativo móvil.  

El auge de los teléfonos "Smartphone" refuerza nuestra propuesta, debido a la base 

creciente de usuarios que cuentan con este producto. Por medio de las aplicaciones 

desarrolladas para los teléfonos inteligentes44, los usuarios hoy en día pueden ofrecer 

y demandar bienes y servicios, solo con el uso del dispositivo móvil, sin necesidad de 

desplazarse físicamente. Con la transformación digital, este tipo de teléfonos adquiere 

cada vez mayor relevancia e importancia en la vida de los usuarios, generando cada 

vez mayor dependencia. La masificación de estos dispositivos es el punto de contacto 

para los clientes y nuestra propuesta de asesoría online. Ofrecemos este servicio a 

nuestros usuarios sin necesidad de esperar por la atención y sin utilizar efectivo o 

                                                           
44 Diario Gestión (2020). En Perú existe una predominancia al pago in app por encima del promedio en 

Latinoamérica. https://gestion.pe/tu-dinero/en-peru-existe-una-predominancia-al-pago-in-app-por-encima-

del-promedio-en-latinoamerica-noticia/ 

https://gestion.pe/tu-dinero/en-peru-existe-una-predominancia-al-pago-in-app-por-encima-del-promedio-en-latinoamerica-noticia/
https://gestion.pe/tu-dinero/en-peru-existe-una-predominancia-al-pago-in-app-por-encima-del-promedio-en-latinoamerica-noticia/
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tener que realizar citas previas. Lo mencionado otorga comodidad a las partes 

involucradas en las transacciones (empresarios Mype y asesores especializados), al 

permitirles generar mayor valor en su día laboral. 

Es importante el soporte de una adecuada y estable red de internet la cual brinda el 

respaldo requerido para poder acceder a la aplicación y página web. Esta herramienta 

permite la comunicación y el intercambio de información en tiempo real de manera 

rápida y directa lo que se traduce en un ahorro sustancial de costos de transacción, 

servicios, alquiler de oficina, tiempos muertos por desplazamientos y tiempos de 

espera, beneficiando a las partes al ser más eficientes en el uso de su tiempo. Nuestra 

propuesta pretende brindar esta facilidad de conexión entre usuarios. 

 

7.2.2 Precio. 

Al ser un modelo de negocio nuevo, utilizaremos la estrategia de penetración de 

mercado: Como mencionan Kerin, Hartley y Rudelius en su libro Marketing 

undécima edición45, en la estrategia de penetración de mercado se debe establecer un 

precio bajo inicial, con la finalidad de atraer sin demora el mercado masivo. El 

mercado de las Mypes es muy sensible al precio por ello recomendaremos a los 

asesores fijar un precio bajo por sus tarifas con la finalidad de que puedan captar la 

mayor cantidad de demandantes posibles y de esta manera ir entrando al mercado en 

busca de ganar participación. Nuestra idea de negocio comprende dar libertad a los 

asesores para que puedan establecer su tarifa horaria según sus propios criterios, como 

un sistema de libre competencia por oferta y demanda, siendo el mercado el encargado 

de regular los precios. Como empresa recomendaremos a los asesores establecer 

precios accesibles para el segmento Mype, con la finalidad de poder captar la atención 

de los usuarios, y que los asesores realicen sus primeros servicios en la App. 

Es importante el precio que nuestra empresa le cobrara a los asesores. Con la finalidad 

de poder atraer su atención y generar que el número de asesores sea cada vez mayor, 

por esta razón cobraremos un precio por servicio de asesoría bajo, por cada 

transacción la cual fluctuará entre el 8% y 12%, porcentajes que se respaldan por la 

encuesta realizada (Anexo 14.3). De esta manera buscaremos incentivar que las tarifas 

                                                           
45 Marketing undécima edición (2008). Kerin, Hartley y Rudelius. Página 358 - 359. 
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de los asesores sean competitivas para el segmento y que los mismos se sientan 

atraídos a ofrecer los servicios en nuestra plataforma. 

Un precio inicial bajo será una barrera de ingreso, esto también desalentará el ingreso 

de competidores al mercado, además, los costos unitarios del servicio se reducen 

considerablemente al aumentar el volumen de atención lo cual es beneficioso para 

generar promociones. 

Por lanzamiento e introducción del servicio fijaremos precios promocionales por los 

primeros tres meses a fin de establecer de manera temporal los costos de nuestros 

servicios por debajo de los normal para incrementar las ventas a corto plazo y 

posicionar nuestro servicio y marca.  

 

7.2.3 Plaza. 

La plaza, como mencionan Kerin46, es un medio para hacer llegar el producto a manos 

de los consumidores, el lugar que seleccionamos para que se puedan ofrecer los 

servicios es el ambiente virtual, el cual será por nuestra App, donde se ofrecerá el 

servicio de marketplace, por el cual empresarios y asesores se podrán conectar. 

Los clientes también podrán comunicarse y mantenerse informados de las novedades 

de la empresa por medio de nuestras redes sociales, tales como Facebook, LinkedIn, 

Instagram y Twitter. En un inicio nuestra atención será completamente online, por lo 

que no contaremos con espacios físicos para atención de usuarios. Todos los servicios 

de nuestra organización serán entregados a los clientes por esta vía, en sus diferentes 

formas.  

 

7.2.4 Promoción. 

Para la promoción de nuestros servicios estableceremos tres estrategias que nos   

permitirán llegar de manera correcta a nuestro público objetivo: 

                                                           
46 Marketing undécima edición (2008). Kerin, Hartley y Rudelius. Página 10 - 14. 
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Distribución selectiva47: La distribución de nuestro servicio será por medios virtuales 

siendo las redes sociales los canales de comunicación con nuestro mercado. Debido a 

que somos una empresa nueva nuestro servicio será por medio de una plataforma 

virtual con la finalidad de llegar a nuestro mercado. Por otro lado, realizaremos 

publicidad pagada por redes sociales a fin de darnos a conocer, lo cual nos dará mayor 

llegada a nuestro público objetivo en el corto plazo. Además, generaremos publicidad 

orgánica48, para tener un ahorro importante en costos de publicidad al solo requerir 

contenido interactivo.  Las redes sociales por las cuales esperamos llegar a nuestro 

público objetivo son Facebook, Twitter, Instagram y LinkedIn.   

Estrategia de descuento por volumen: en el mediano y largo plazo utilizaremos la 

estrategia de descuento por volumen49. A las empresas que consumen determinado 

número de servicios o determinada cantidad monetaria dentro de un periodo 

específico en todos sus demás servicios tendrán un descuento preferencial. Por 

ejemplo: Si una empresa consume cien mil soles en seis meses, para sus próximos 

consumos durante los próximos 3 meses, se le otorgara un descuento especial del 10% 

en todas sus transacciones. De esta manera, incentivamos el consumo y premiamos la 

fidelidad de nuestros clientes, con lo cual, buscamos un beneficio mutuo. 

Descuentos estacionales: los descuentos estacionales se utilizan para estimular a los 

compradores a adquirir los servicios antes que la demanda normal lo requiera50. 

Identificamos los puntos de alta demanda, los cuales se dan, cuando las empresas 

deben hacer su declaración jurada ante la SUNAT51., y en los meses de julio y 

diciembre con el pago de las gratificaciones. Para estas fechas donde la demanda es 

más fuerte ofreceremos promociones para incentivar a los usuarios a utilizar nuestros 

servicios.  

Mayor exposición: Para los asesores dispondremos de un servicio Premium, el cual 

dará mayor exposición al perfil del asesor, con la finalidad de llegar a más gente, de 

manera que pueda generar un incremento en el número de ventas. El acceso al servicio 

                                                           
47 Marketing undécima edición (2008). Kerin, Hartley y Rudelius. Página 401. 
48 Marketing undécima edición (2008). Kerin, Hartley y Rudelius. Página 512-522. 
49 Marketing undécima edición (2008). Kerin, Hartley y Rudelius. Página 372. 
50 Marketing undécima edición (2008). Kerin, Hartley y Rudelius. Página 372. 
51SUNAT (2020). Declaración Jurada.https://orientacion.sunat.gob.pe/index.php/empresasmenu/impuesto-  

a-la-renta-empresas/declaraciones-anuales-empresas. 

https://orientacion.sunat.gob.pe/index.php/empresasmenu/impuesto-%20%20a-la-renta-empresas/declaraciones-anuales-empresas
https://orientacion.sunat.gob.pe/index.php/empresasmenu/impuesto-%20%20a-la-renta-empresas/declaraciones-anuales-empresas
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Premium de la aplicación tendrá un costo mensual, el cual será otra de las formas de 

ingreso que tendrá nuestra empresa. 

Todos los anuncios de nuestros servicios se centrarán en tres formas52: 1) exploración 

(o informativos), 2) competitivos (o persuasivos) y 3) recordatorios. Los anuncios 

informativos son a los que recurriremos en la etapa de introducción, esta clase de 

anuncios le da a nuestro público objetivo información de nuestro servicio, qué puede 

hacer y dónde puede encontrarlo. El objetivo clave de un anuncio de exploración es 

informar al mercado meta. Se ha determinado que los anuncios informativos son 

interesantes, convincentes y eficaces.  

La publicidad que promueve las características y los beneficios específicos de nuestro 

servicio es la publicidad competitiva. El objetivo de estos mensajes y comunicaciones 

es persuadir al mercado meta de seleccionar nuestro servicio en lugar de la de un 

competidor. Una forma cada vez más común de publicidad competitiva es la 

publicidad comparativa, que muestra las cualidades de una marca en relación con las 

de los competidores, esto nos permitirá mostrarle a nuestro mercado objetivo los 

beneficios de usar nuestra App para acceder a los servicios de asesoría empresarial.  

La publicidad de recordatorio la utilizaremos para reforzar en nuestro segmento de 

mercado el conocimiento previo de nuestro servicio. Los anuncios institucionales de 

recordatorio, atraen de nuevo la atención del mercado meta hacia la empresa  

 

7.2.5 Presupuesto de Marketing. 

Buscaremos tener una penetración que nos permita ganar rápidamente una 

participación en nuestro mercado objetivo, para ello recurriremos a los servicios de la 

empresa Gen Digital, los cuales trabajaran directamente con Atena en la ejecución de 

los planes de marketing en redes sociales como Facebook, Instagram y Twitter, 

además de realizar las estrategias SEO y el community manager. (Anexo 14.8) 

 

 

                                                           
52 Marketing undécima edición (2008). Kerin, Hartley y Rudelius. Páginas 476 - 480. 
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    Inversion en Facebook - Instagram. 

 

El cuadro refleja la cantidad de nuevos Fans y la inversión que se realizaría por cada 

escala. Gen Digital cargará al cliente el 12.5% por concepto de gestión y configuración 

de cada campaña y el 30% de impuestos en caso las campañas se ejecuten con la TC de 

la empresa Gen Digital, como será en nuestro caso.  

 

Nuestro cuadro de proyección de gastos en Marketing es el siguiente: 

 Inversión  

Concepto Mensual Dólares Mensual Soles Frecuencua 

Facebook            4,275.00          15,170.00  Mensual 

Instagram            4,275.00          15,170.00  Mensual 

SEO               705.00            2,500.00  Mensual 

    

Creación de 2 APP          13,750.00          48,810.00  Único 

Desarrollo Dominio 
Web 

           1,830.99            6,500.00  Único 

Soporte de la APP               730.00            2,600.00  Mensual 

 

Nuestra inversión en Marketing al primer año asciende a S/. 394,080.00.  En esta 

proyección estamos tomando en cuenta que trabajaremos todo el año calendario con la 

empresa Gen Digital, para darnos a conocer como marca y posicionarnos en la mente de 

los consumidores, logrando un posicionamiento de mercado. 

La inversión mensual del primer año en Facebook, Instagram, estrategias SEO será de S/. 

32,840.00 nuevos soles, con los cual estaremos implementando 13,000 y 13,200 
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seguidores de forma mensual. Esto se logrará mediante el monitoreo constante de las 

redes sociales, y el posteo diario de publicaciones relacionadas con nuestro negocio. 

 

 

 

En el cuadro de Inversión Monetaria podemos ver que al primer año invertiremos en 

publicidad en Facebook e Instagram por un valor de 4,275 dólares cada una, más 2,500 

soles de las estrategias SEO, las redes sociales de LinkedIn y Twitter serán manejadas en 

su totalidad por nuestro equipo de trabajo. Al segundo año, mantendremos los niveles de 

inversión. En el tercer y cuarto año aumentaremos la inversión en ambas redes sociales a 

6,000 dólares para llegar a un mayor porcentaje de mercado. El quinto año, aumentaremos 

la inversión en ambas redes sociales o las que mayor impacto tengan en ese momento a 

$8,500.00 solares. 

Como hemos descrito planeamos llegar a los demandantes del servicio de asesoría por 

fuertes campañas de marketing en redes sociales. Por esta misma vía también centraremos 

parte de la campaña en atraer a los asesores empresariales para que ofrezcan sus servicios 

en nuestra plataforma. Para ello en nuestro escenario negativo consideramos que el 1% 

del total de seguidores adquiridos puedan ofrecer sus servicios en nuestro aplicativo 

durante los 2 primeros meses, para el crecimiento de los meses venideros consideramos 

un aumento del 5% respecto al mes anterior mes anterior.  
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8 PLAN COMERCIAL. 

8.1 Análisis de oferta. 

Nuestra propuesta de Marketplace buscará entregar valor mediante una atención ágil, 

rápida y oportuna servicios legales financieros, contables y de marketing atendiendo de 

esta manera las necesidades de asesoría de los clientes. Al ser una plataforma online 

permitirá una rápida interacción entre las partes que demandan el servicio y los 

especialistas, quienes serán los encargados de brindar las asesorías correspondientes. 

Al no ser presencial, los costos de inmuebles, servicios, activos, entre otros serán 

significativamente menores y esto ayudará a entregar un servicio a un precio más 

accesible para las empresas Mypes, lo cual resultará atractivo para nuestro segmento 

debido a que se entregará un producto de calidad, a un precio adecuado, en el momento 

y lugar que el usuario lo requiera. 

Para el interés de nuestro plan de negocio es importante conocer el grado de preparación 

académica con los que cuentan los responsables de las micro y pequeñas empresas en 

el país. Esto nos ayuda a establecer de manera adecuada nuestra forma de 

comunicación, identificando correctamente a quién nos dirigimos. Además, esta 

información nos permite comprobar que la interfaz de la plataforma web debe ser muy 

sencilla para el fácil acceso, manejo y entendimiento de los usuarios. 

El siguiente gráfico del Instituto de Estadista e Informática nos muestra el grado de 

instrucción y profesionalismo con los que cuentan estas empresas, teniendo el 33.4% 

de las empresas Mypes 53, líderes que no cuentan con secundaria completa. La gran falta 

de conocimientos académicos refuerza la necesidad que existe en este segmento de 

empresas por recurrir a consultas y asesorías especializadas. 

                                                           
53 Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI). Resultados de la Encuesta de Micro y Pequeña 

Empresa, 2013. Página 12. 
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Gráfico N° 8.1: Nivel de estudios del propietario de las micro y pequeñas empresas.

 

De acuerdo con el Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI), Perú, 

estructura empresarial 201854, un millón 744 mil 715 microempresas estuvieron 

registradas como personas naturales, representando así el 76,8% del total. Esto explica 

por qué este tipo de organización representa bajos costos de entrada y salida del 

mercado, la constitución de las empresas es sencilla y rápida, no representa mayores 

trámites, se pueden acoger a regímenes más favorables para el pago de impuestos 

contando con documentación contable y simplificada. Si la empresa no obtiene 

resultados esperados se puede replantear el giro de negocio sin inconvenientes. Es 

importante conocer la composición jurídica de las microempresas. 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
54 Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI), Perú, estructura empresarial 2018. Página 33. 
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Gráfico N° 8.2: Microempresas, según organización jurídica, 2017-218. 

 

En cuanto a las pequeñas empresas, según la forma de organización legal destacan las 

empresas constituidas como sociedades anónimas con 48 mil 468 pequeñas empresas 

que representan el 48,3% del total de unidades económicas, le sigue la empresa 

individual de responsabilidad limitada con 20 mil 869 (20,8%) y las registradas como 

persona natural con 15 mil 583 (15,5%) pequeñas empresas.  

Grafico N° 8.3: Pequeñas empresas por organizacion juridica, 2018.
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8.2 Análisis de la demanda. 

Luego de identificar el número de las micro y pequeñas empresas como también el 

tamaño de mercado disponible, debemos mencionar y comprender que no se va a servir 

al total de empresas Mype que operan en Lima metropolitana.  

Para que nuestra segmentación sea más precisa debemos seguir estableciendo 

parámetros que nos ayuden a identificar nuestro nicho de mercado. En ese sentido, 

hemos establecido métricas para identificar si cuentan con servicios informáticos55, con 

base tecnológica56, si la empresa o dueños disponen de acceso a internet. Además, nos 

enfocarnos en abordar inicialmente a las empresas Mype que cuenten con historial de 

haber invertido en asesorías y consultorías. Este grupo es más proclive a utilizar el 

servicio de nuestra propuesta y más aun sabiendo cuánto dinero se ha destinado a dicha 

inversión, esto es según información expuesta por INEI para el año 2013 un total de S/ 

558´350,00057, que calculado al año 2022 a una tasa de crecimiento de 5.5% alcanza 

los S/904´021,288, conforme se aprecia en el cuadro subsiguiente. Esta inversión anual 

representa para las 282,645 empresas Mypes consideradas en nuestro mercado 

proyectado, un gasto anual, por concepto de asesoría y consultoría de 3,198 nuevos 

soles por empresa.  

  Gráfico N° 8.4: Proyección del mercado. 

 

Para nuestra proyección de mercado, seleccionamos la base brindada por el INEI que 

nos indica que al año 2013 el mercado de servicios de asesoría de Mype en Lima 

Metropolitana era de 500 millones de nuevos soles. Nuestra meta empresarial al primer 

año de operaciones se enfocará en atraer al 0.85% del mercado, con lo cual, las 

                                                           
55 Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI). Resultados de la Encuesta de Micro y Pequeña 

Empresa, 2013. Punto 1.7.1. 
56 Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI). Resultados de la Encuesta de Micro y Pequeña 

Empresa, 2013. Punto 2.2.7. 
57 Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI). Resultados de la Encuesta de Micro y Pequeña 

Empresa, 2013. Punto 2.8.2. 
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transacciones de la empresa se proyectan en un monto superior a los 8.6 millones de 

nuevos soles. 

Esto será posible debido a que nuestro plan de negocio comprende asesoría empresarial 

en cuatro áreas de negocio fundamentales siendo estos los servicios que se brinden 

mediante nuestro Marketplace.  

 

8.3 Proyección de ventas.                   

Nuestra proyección de ventas viene de dos factores establecidos por Atena para la 

generación de ingresos. El primero es el cobro por transacción realizada dentro de la 

aplicación, y la segunda fuente de ingresos es por mayor exposición del perfil de los 

asesorares, Servicios Premium de Perfiles de Asesores. Como mostramos en el punto 

8.2 Análisis de la Demanda al año 2013 existía una inversión superior a quinientos 

cincuenta y ocho millones de soles por concepto de asesoría-consultoría  especializada, 

este mismo estudio revela que en el sector Mype la tasa proyectada de crecimiento anual 

mínimo sobrepasa el 5.5%.  

Por lo expuesto, podemos determinar que el tamaño del mercado proyectando para el 

año 2021, primer año de operaciones asciende a ochocientos cincuenta y seis millones 

de soles. De los cuales proyectamos penetrar al 0.85% del mercado, es decir generar 

transacción por un monto total de siete millones doscientos ochentena y tres mil soles. 

Los ingresos de Atena están sujetos a una comisión del 10% con lo cual los ingresos 

ascienden a setecientos veinte ocho mil soles.  En esta proyeccion consideramos un 

crecimiento anual por debajo de la media de las start ups  de 180%, decreciando al 4to 

año a 120%.        

Proyeccion de ingresos por transacciones. 

Año 
Tamaño total del 
Mercado. Monto 

S/. 

Total de 
transacciones 

% Penetración 
10% de ingresos 

empresariales 

0             812,220,000   S/.                    -                        -     S/.                  -    

1             856,892,100   S/.        7,283,583  0.85%  S/.         728,358  

2             904,021,100   S/.      13,831,523  1.53%  S/.      1,383,152  

3             914,869,300   S/.      25,195,501  2.75%  S/.      2,519,550  

4             925,847,785   S/.      30,597,418  3.30%  S/.      3,059,742  

5             936,957,950   S/.      37,157,504  3.97%  S/.      3,715,750  
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En cuanto a los ingresos por publicidad de perfiles hemos estimado poder vender 

setecientos servicios el primer año, cerca de 60 servicios de Preimum de Perfiles al mes, 

a un precio de S/.200 soles por publicidad mensual. Estimamos un crecimiento anual 

de estos ingresos del 20%. Para proyectar esta cifra nos hemos guiados del crecimiento 

que tiene linkedin en servicios premium de perfiles.  

   Proyeccion de Ingresos por Publicidad de Perfiles. 

Año Cantidad 
Ingresos - Publicidad de 

Perfiles 

0                     -                                 -    

1              700.00                      140,000  

2              840.00                      168,000  

3           1,092.00                      218,400  

4           1,419.60                      283,920  

5           2,856.00                      571,200  

 

Por lo que sumando las dos fuentes de ingresos logramos un total de ochocientos sesenta 

y ocho mil soles. 
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9 PLAN DE OPERACIONES. 

9.1 Políticas Empresariales 

El Primer paso para poder iniciar las operaciones empresariales es la constitución de la 

empresa, para ello, hemos optado por una Sociedad Anónima Cerrada - SAC. Las SAC 

están creadas con un número reducido de personas que va de 2 a 20 personas, pueden 

ser naturales o jurídicas, y que deseen participar en forma activa y directa en la 

administración, gestión y representación societaria. 

Algunas de las características que tienen son58: 

 Puede funcionar sin directorio. 

 Tienen como máximo 20 accionistas, esto no implica que se vea afectada la 

posibilidad de manejar grandes capitales. 

 La sociedad anónima cerrada no tiene acciones inscritas en el Registro Público 

del Mercado de Valores. Es posible que en su estatuto se establezca un Directorio 

facultativo, es decir que cuente o no con uno; y cuenta con una auditoría externa 

anual si así lo pactase el estatuto o los accionistas. 

Las actividades a desarrollar para poder constituir la Sociedad Anónima Cerrada son: 

Pasos Actividades  

1 Registro de marca ante INDECOPI. 

2 Reservar nombre en RRPP.   

3 Realizar minuta de constitución de sociedad. 

4 Elevar minuta a escritura pública. 

5 Inscribir escritura pública en RRPP. 

6 Obtener RUC.     

7 Seleccionar régimen tributario.   

8 Registrar a los colaboradores ante el MINTRA. 

9 Obtención de Licencia de Funcionamiento. 

 

 

                                                           
58 SUNAT (2020). Requisitos de Inscripción según el tipo de Contribuyente. 

https://orientacion.sunat.gob.pe/index.php/empresas-menu/ruc-empresaas/inscripcion-al-ruc-

empresas/7177-requisitos-de-inscripcion-adicionales-segun-contribuyente   

 

https://orientacion.sunat.gob.pe/index.php/empresas-menu/ruc-empresaas/inscripcion-al-ruc-empresas/7177-requisitos-de-inscripcion-adicionales-segun-contribuyente
https://orientacion.sunat.gob.pe/index.php/empresas-menu/ruc-empresaas/inscripcion-al-ruc-empresas/7177-requisitos-de-inscripcion-adicionales-segun-contribuyente
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9.1.1 Políticas de Operación. 

Nuestras acciones diarias serán ejecutadas con una elevada orientación y enfoque en 

el cliente. Basaremos nuestro accionar empresarial y personal en los siguientes 

pilares: 

 SLA; Service Level Agreement.  

 OLA: Operating Level Agreement.  

 KPI: Key Performance Indicators. 

Estos son los puntos que primaran en las operaciones diarias de la empresa, los cuales 

guiaran el accionar de nuestras operaciones. Del mismo modo buscaremos que 

interiorizar estos pilares en nuestra empresa, exigiendo un alto standard de calidad a 

nuestros proveedores, quienes deberán manejarse bajo los mismos pilares 

empresariales y profesionales. Identificamos tres aspectos claves: 

 La selección de nuestro proveedor de creación, soporte y mantenimiento de red: 

El proveedor con el que hemos contactado es una empresa dedicada a la creación 

de sistemas operativos. Hemos validado los principios sobre los que opera la 

empresa, además de notar su rapidez al proceder y su capacidad creativa para 

sorprendernos con el desarrollo del aplicativo. Para fines del desarrollo de la 

aplicación trabajaremos con la empresa Ecinscience.   

 Hemos utilizado los mismos criterios y principios para contactar con la empresa 

Gen Digital, franquicia internacional con presencia en Argentina, España y Perú 

con más de catorce años en el rubro. Quienes se encargarán de la Implementación 

y desarrollo de la estrategia digital, gestión y monitoreo de redes sociales, 

desarrollo y diseño de página web, publicidad por redes sociales, estrategias SEO, 

entre otros. Como hemos mencionado en nuestro plan de marketing mix, este es 

un aspecto de gran relevancia para nuestro desarrollo empresarial, debido a que 

será por medios de las redes sociales que llegaremos a nuestros demandantes y 

ofertantes. 

 Selección y aceptación de asesores. Estableceremos barreras de acceso para filtrar 

adecuadamente a los asesores de servicios empresariales. 

 La aceptación de términos y condiciones de uso de la aplicación donde 

estableceremos acuerdos legales para salvaguardar la reputación de nuestra 

empresa. 
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 Firma del acuerdo por parte del asesor. 

 Validación e información en LinkedIn.  

 Grabación de las video llamadas. 

 

 

9.1.2 Criterios generales de selección de proveedores. 

Seleccionaremos nuestros proveedores según los siguientes criterios: 

 Servicio: Perfil de la persona o empresa (valores similares a los de la empresa). 

Amabilidad, eficiencia y cumplimento brindando información adecuada y 

relevante. 

 Historial de buenas prácticas personales o corporativas. Que no registren ninguna 

denuncia por maltrato físico ni psicológico a sus trabajadores. 

 Respeto de las jerarquías. Se contactarán siempre con la misma persona que los 

contrato teniendo un adecuado nivel de comunicación por los canales habituales 

(correo electrónico, llamadas, conversaciones presenciales). 

 Nivel de cumplimiento y eficiencia en la atención de los requerimientos. Se 

evaluarán tiempos de entrega, número de reclamaciones, numero de errores, 

influencia en el negocio. 

Todos los proveedores que deseen sumar esfuerzos a nuestros objetivos deberán: 

 Eliminar cualquier tipo de discriminación laboral. 

 Eliminar toda forma de trabajo infantil. 

 Erradicar todo tipo de trabajo forzoso y explotación. 

 Trabajar con sus trabajadores debidamente contratados bajo las normas que 

manda el estado peruano. 

 Garantizar que sus empleados desarrollen su trabajo bajo los estándares de 

seguridad e higiene. 
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9.1.3 Proceso de Atención al Cliente. 

Este proceso está enfocado en los asesores, quienes serán los encargados de tener 

contacto con los clientes, al ser las personas que resolverá las dudas de estos. El 

procedimiento será el siguiente: 

 Recepción de llamadas en un ambiente cerrado sin sonidos molestos. Estar 

sentado, con buena iluminación.  

 El asesor deberá estar vestido de manera casual elegante.  

 Al contestar la llamada se debe brindar un saludo al cliente de buenos días, buenas 

tardes o buenas noches según sea el caso.  

 Preguntar al cliente "Por favor, dígame en que puedo ayudarlo". 

 Realizar el rol de escucha activa con atención al cliente mirando el monitor.  

 Mantener una postura adecuada que refleje seriedad. Espalda pegada a la silla, 

barbilla en 90 grados. Evitar taparse la cara con la mano y evitar elementos que 

puedan distraer a su interlocutor 

 Comunicarse de forma tranquila, haciendo pausas, con énfasis en los aspectos 

importantes. 

 Confirmar si el cliente comprendió y entendió las ideas expuestas por el asesor.  

 Preguntar si le queda alguna otra duda o inquietud que desee profundizar. 

 Agradecer el uso del servicio. 

 Realizar el llenado del resumen de la reunión a través de la plataforma  

Estos son los pasos y protocolos que los asesores deberán seguir cada vez que atiendan 

un servicio en nuestra plataforma, de esta manera aseguraremos un trato cordial y de 

excelencia a nuestros usuarios.          

 

                                                  

9.1.4 Experiencia de los empresarios Mypes. 

Este proceso está enfocado en la experiencia del usuario. El cual tendrá que descargar 

la aplicación virtual para poder acceder a los servicios ofrecidos. Los pasos son los 

siguientes: 
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 Descargar la aplicación: La descarga será gratuita y podrán realizarlo mediante su 

smartphone, Tablets o computadoras. La aplicación estará disponible para iOS y 

Android.  

 Crear una cuenta de usuario: ingresarán nombre y apellidos, número de celular, 

DNI, dirección de correo electrónico, RUC de la empresa (de ser el caso), 

provincia, distrito. 

 Área de Atención: una vez que se complete los pasos anteriores se podrá empezar 

a usar la App para solicitar tres tipos de servicios: Legal, Financiero, Contable y 

de Marketing, deberá elegir el área en la cual busca asesoría.  

 Llenado de formulario: Para agilizar el proceso de atención elaboraremos un 

formulario de máximo 5 preguntas, el cual será enviado al asesor para que tenga 

una noción previa del tema a conversar con el cliente.  

 Elección del consultor: El sistema mostrara los asesores que se encuentren 

disponibles, los cuales tendrán un círculo verde al lado de su nombre, el cliente 

podrá elegir de acuerdo a disponibilidad. El formulario anterior será enviado al 

asesor seleccionado para que pueda in analizando el punto. 

 Seleccionar el tiempo: El cliente deberá seleccionar el tiempo que desea por dicha 

atención. Los cuáles serán 30 o 60 minutos. 

 Cita: El cliente podrá agendar una cita o solicitar una atención ahí mismo según 

sea su necesidad. 

 Seleccionar un método de pago: comprobar que todos los datos sean correctos y 

dar clic en confirmar. 

 Medios de Pago: podrán pagar con tarjeta de crédito / débito. Solo deberán 

ingresar los datos correspondientes.  

 Ingreso a la atención: Se abrirá una video llamada con el asesor seleccionado por 

el tiempo requerido. 

 Solicitar más tiempo: Se podrá solicitar más tiempo con el asesor mediante el pago 

del tiempo requerido. 

 Fin del servicio: El servicio terminara cuando el tiempo expire o el cliente ya no 

tenga más dudas por resolver. 

 Hoja de aspectos claves: Se enviará al cliente un correo electrónico con los 

aspectos a proceder según lo comentado con el asesor.  

 Post venta: Se le enviara al cliente una encuesta de satisfacción. 
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Gráfico N° 9.1: Flujograma de Experiencia de los empresarios. 

 

 

 

9.1.5  Experiencia de los asesores. 

Este proceso está enfocado en la experiencia de los asesores quienes también son 

"socios" de nuestra empresa. Tendrá que descargar la aplicación virtual de asesores 

para poder acceder a los servicios ofrecidos. Los pasos son los siguientes: 

 Descargar la aplicación: La descarga será gratuita y podrán realizarlo mediante su 

smartphone, Tablets o computadoras. La aplicación estará disponible para iOS y 

Android.  

 Crear una cuenta de usuario: ingresarán nombre y apellidos, DNI, número de 

celular. dirección de correo electrónico, RUC de la empresa (de ser el caso), 

provincia, distrito, área de especialidad.  

 Enviar datos personales y profesionales: Los asesores nuevos tendrán que enviar 

la documentación que los valida con las certificaciones correspondientes para 

poder brindar asesoría en la rama de su selección. Para enviar los documentos el 

asesor deberá aceptar los términos y condiciones de la empresa. 
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 Documento de aceptación: El candidato recibirá un correo electrónico avisando si 

fue aceptada o denegada su solicitud. El correo de aceptación contiene todos los 

lineamientos a seguir durante la atención a brindar. 

 Perfil profesional: El asesor procederá a crear su perfil profesional en la 

aplicación, para que esta pueda ser mostrada a los demandantes del servicio de 

asesoría. 

 Disponibilidad para atender: Solo se mostrará el estado Disponible durante el 

tiempo que el asesor esté conectado a la aplicación. 

 Formulario sobre temas a tratar: Antes de cualquier atención los asesores recibirán 

un formulario que será previamente completado por el demandante del servicio, 

para que puedan tener una perspectiva del tema a tratar. 

 Ingreso a video llamada: El asesor deberá seguir los protocolos de saludo y manejo 

de la asesoría establecidos por nuestra empresa. 

 Documento de recomendaciones: El asesor deberá brindar un documento con las 

recomendaciones que indico en la llamada para ser enviado al cliente. 

 Recibo de honorarios: El asesor enviara a través de la aplicación su recibo de 

honorarios para el cliente. 

 

Gráfico N° 9.2: Flujograma de Experiencia de Asesores. 
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9.2 Proveedores. 

Trabajaremos con distintos proveedores para los servicios de software, marketing, y 

servicios de asesoría.  

9.2.1 Proveedores de servicios de asesoría Legal, Financiera, Contable y de 

Marketing. 

Todos nuestros proveedores deberán pasar por un riguroso programan de selección, 

en el cual buscaremos al candidato ideal para la función requerida. En este sentido la 

evaluación comprende el siguiente detalle:    

 Inscripción en SUNEDU. 

 Inscripción en el colegio de abogados o contadores según sea el caso. 

 Validación de diplomas en la entidad universitaria correspondiente. 

 Validación de antecedentes penales. 

 Validación de experiencia profesional. 

 Clasificación “Normal” en el sistema financiero verificado a través de Infocorp 

 Examen estándar de conocimientos legales, financieros, contable y de marketing, 

según sea el caso específico. 

 Examen casuístico. 

Las aristas descritas brindaran un alcance preciso sobre la idoneidad del proveedor 

para poder ejercer las funciones deseadas. Los aspectos mencionados no solo nos 

permiten evaluar la preparación profesional del candidato, sino también las 

habilidades blandas y su capacidad para manejar distintos escenarios y brindar 

soluciones acordes. 

Es importante mencionar que buscaremos alianzas estratégicas con estudios legales y 

firmas contables, lo cual, ayudara a facilitar el trabajo de admisión de profesionales, 

reduciendo este proceso a una revisión del punto uno y cuatro. 

 

9.2.2 Proveedores de tecnología software. 

Para selección a nuestro proveedor de servicio de tecnología hemos utilizado los 

siguientes criterios:  

 Idoneidad de pensamiento y visión. 
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 Valores empresariales. 

 Trabajar bajo normas legales. 

 Simplicidad de Interface. 

 Tiempo de entrega. 

 Nivel de errores. 

 Capacidad de respuesta. 

Si bien para la fase de inicio de operaciones trabajaremos con la empresa Ecinscience, 

los socios estamos abiertos a seguir buscando nuevos proveedores que puedan seguir 

sumando valor a nuestro negocio. Lo cual, manifiesta nuestra forma de pensar, y 

busca que cada proveedor siempre vaya un paso adelante, con la finalidad de aportar 

ideas adecuadas para mejorar la eficiencia de la plataforma. 

  

 

9.2.3 Proveedores de marketing digital. 

Nuestra fórmula de marketing prevé el uso extendido de redes sociales para la 

incorporación de nuevos clientes. Para este proceso trabajaremos con la empresa Gen 

Digital. 

 

Para selección a nuestro proveedor de servicio de marketing digital hemos utilizado 

los siguientes criterios:  

 Idoneidad de pensamiento y visión. 

 Valores empresariales. 

 Trabajar bajo normas legales. 

 Nivel de experiencia en el sector. 

 Tipos de trabajos. 

 Capacidad de respuesta. 

 

Al igual que con nuestros proveedores de tecnología software también estamos 

abiertos a la posibilidad de poder trabajar con nuevos proveedores en el futuro. Para 

un inicio hemos conversado con los responsables de la empresa Gen Digital, y han 
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podido plasmar adecuadamente nuestros requerimientos, por lo cual consideramos 

idóneo poder iniciar operaciones con sus servicios. 

 

 

9.2.4 Proveedores de Venta Virtual. 

Por la naturaleza de nuestro negocio el contacto entre los clientes y asesores se hace 

de manera virtual por lo que el pago por los servicios de asesoría también será en 

forma digital, por medio de pago con tarjeta de crédito las cuales podrán ser Visa o 

MasterCard y PayPal. De esta forma agilizaremos el tiempo de transacción y 

lograremos un adecuado manejo de los ingresos. 

 

 

9.3 Diseño de Instalaciones 

9.3.1 Ubicación de las instalaciones.  

Hemos analizado distintas posibilidades de espacios. Consideramos que es adecuado 

alquiler espacios de trabajo, un Co-working nos representaba una alternativa 

interesante, para ellos consideramos la empresa WeWork59 con sede en Avenida 

Javier Prado Este 476, el cual tiene un costo mensual de 1,400 soles por persona, 

dándonos acceso a un escritorio con capacidad para 4 personas. Los servicios que 

incluye WeWork son luz, agua, limpieza, seguridad, muebles, internet, impresoras, 

aire acondicionado, estacionamiento, dispensadores de sin contacto, salas de 

reuniones, áreas libres, entre otros.   

La alternativa que seleccionamos es el alquiler de una oficina en San Isidro en Pablo 

Carriquiry 455. Esta oficina cuenta con 120 metros cuadrado de espacio, internet, y 

dos escritorios para 4 personas cada uno, también dispone de un baño y servicio de 

estacionamiento, el costo mensual de arrendar esta oficina es de 2,200.00 soles. El 

beneficio de recurrir a ella es poder generar un ahorro en costos, al mismo tiempo que 

disponemos de un lugar de fácil acceso y con las medidas adecuadas para poder 

desempeñar las funciones de la empresa. 

                                                           
59 WeWork (2020). Home Page. https://www.wework.com/es-LA/buildings/javier-prado-este-476--lima 

https://www.wework.com/es-LA/buildings/javier-prado-este-476--lima
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9.3.2 Trabajo Remoto 

Consideramos para el segundo año de operaciones alquilar oficinas, debido a que 

pensamos que de manera presencial es más fácil lograr nuestros objetivos y mantener 

un adecuado trabajo en equipo. Con la actual crisis producida por el covid-19, la 

transformación digital se ha generado nos abre nuevas posibilidades, lo que permite 

a las personas poder realizar sus labores empresariales desde su domicilio, reduciendo 

de esta manera el contagio y manteniendo a las personas seguras. 

En ese sentido, la empresa está en favor del cuidado de la salud de todos los 

colaboradores, por lo cual, se considerará como primera alternativa el trabajo a 

distancia y reuniones virtuales por las distintas plataformas.  
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10 PLAN DE ORGANIZACIÓN Y RECURSOS HUMANOS.       

10.1 Objetivos del área de Gestión de Talento. 

El área de Gestión de Talentos, cumple un rol fundamental para el logro de los objetivos 

de la empresa, esta área es la encargada de las actividades de selección, inducción, 

capacitación, y desarrollo de nuestro personal, además de validar la acreditación y 

aceptación de los asesores. 

 Reclutamiento: Es la estrategia de atracción que usaremos, para poder atraer 

y retener al personal adecuado para el desarrollo de los puestos que 

necesitamos. Esta estrategia será llevada a cabo por el analista de recursos 

humanos. 

 Selección: Trata sobre la identificación del candidato adecuado para el puesto 

solicitado. Esta es una etapa importante del proceso, debido a que la adecuada 

selección permite desarrollar las competencias requeridas por la empresa. 

 Capacitación: Inducción a la cultura de la empresa, y los valores de la misma 

para el adecuado desarrollo del puesto. Se brindarán objetivos claros y 

herramientas necesarias para el logro del mismo. 

 Validación de información: Es muy importante la validación de la información 

personal brindada por los asesores. Este aspecto es clave para poder asegurar 

el ingreso de los profesionales adecuados a la plataforma.  

 Control del personal: Se deberá controlar aspectos como ausentismo, los 

movimientos de planilla, aunque de inicio serán pocos colaboradores en la 

empresa, eso no exime de un control. El monitoreo y supervisión deberán ser 

constantes y oportunos. 

 Motivación: Desarrollar e identificar estructuras organizacionales de 

motivación del personal. Nuestra política será de puertas abiertas, para 

escuchar todas las ideas dando reconocimiento al personal por sus buenas 

acciones. 

 Clima Laboral: Promoveremos los valores establecidos para el desarrollo de 

las funciones generando un ambiente de dialogo continuo y un grato clima 

laboral entre todos los participantes de la empresa. 
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La planificación de la empresa gira alrededor del área de recursos humanos. Si bien la 

planeación la llevan a cabo los directores y el gerente general, todo lo que ellos decidan 

se realiza y cristaliza a través del talento humano, esto convierte a nuestro analista de 

recursos humanos en pieza clave de nuestra organización. 

 

 

10.2 Organigrama Inicio de Operaciones. 

Para el inicio de las operaciones empresariales, se plantea el siguiente organigrama, el 

cual se adapta a las necesidades iniciales que tenemos, cubriendo todos los puntos 

claves y estratégicos para el desarrollo de las actividades operativas de la empresa. A 

medida que exista un crecimiento plantearemos un organigrama estratégico. (Anexo 

14.7): 

Gráfico N° 10.2: Organigrama Empresarial. 
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10.3 Diseño de Puestos y Funciones. 

A continuación, presentamos los Objetivos por cada puesto: 

Directorio 

 Asegurar la sostenibilidad de operaciones de la empresa. 

 Proponer los objetivos a alcanzar. 

 Aprobar las estrategias planteadas por el Gerente General. 

 

 

Gerente General 

 Diseño del plan estratégico para el logro de los objetivos empresariales. 

 Promover el adecuado funcionamiento de las áreas de trabajo. 

 Identificar las necesidades empresariales de la compañía. 

 Validar el adecuado desarrollo de las funciones organizacionales. 

 Promover diálogos constantes y trabajos colaborativos. 

 Incrementar la rentabilidad empresarial.  

 Establecer necesidades de RRHH y estrategias. 

 

Jefe Administrativo. 

 Establecer las funciones de las áreas encargadas. 

 Trabajar conjuntamente con el Gerente General para la validación de 

información administrativa, legal y contable. 

 Monitorear el adecuado funcionamiento de la App. 

 Generar reportes estadísticos de los puntos clave. 

 Establecer métricas y parámetros de medición de todas las funciones. 

 Realizar seguimiento de las actividades de la empresa. 

 Trabajar directamente con los proveedores de servicios. 

 Transferir fondos a los proveedores de servicios. 

 Servicio Post venta. 

 

 

Analista de Recursos Humanos. 

 Validar y aceptar el ingreso de los proveedores de servicios de asesoría. 
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 Establecer el plan de reclutamiento. 

 Realizar la búsqueda de candidatos idóneos para la empresa. 

 Monitorear el correcto desarrollo de los talentos. 

 Brindar capacitación e inducción a los nuevos integrantes de la empresa. 

 Generar un ambiente agradable, de mucha comunicación y cordialidad en la 

empresa. 

 

 

Analista de TI.  

 Monitorear el adecuado funcionamiento de la App. 

 Identificar puntos claves. 

 Establecer protocolos de mantenimiento preventivo y correctivo. 

 Manejo constante de los softwares. 

 Funcionamiento adecuado de la Red VPN (Virtual Private Networking) de la 

empresa. 

 Contacto directo con la empresa proveedora que mantendrá activa la App. 

 

 

Asistente Facturación y Cobranza. 

 Realizar seguimiento de los ingresos (coordinación con entidades bancarias). 

 Generar reportes de ingresos. 

 Generar boletas, facturas o notas de crédito según sea el caso. 

 Sacar reportes de los estados financieros, estados de cuenta y compararlos de 

manera mensual. 

 

 

Asistente de Marketing. 

 Contacto con la empresa proveedora de marketing digital. 

 Monitoreo de las redes sociales. 

 Respuesta a los comentarios y preguntas de los clientes. 

 Brindar información al Jefe Administrativo sobre las tendencias en redes. 

 Analizar la data entregada por empresa proveedora. 

 Identificar puntos de mejora y crecimiento.  
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 Servicio Post venta. 

 

Practicante. 

 Apoyar en las funciones al jefe administrativo, Analistas y asistentes. 

 Cuestionar el porqué de todas las acciones.  

 Servicio Post venta. 

 

 

 

10.4 Honorarios de los Funcionarios y Asesores externos. 

En cuanto a los beneficios económicos hemos establecidos los salarios de nuestros 

colaboradores en funciones a las responsabilidades y asignaciones de cada puesto.  

Debemos mencionar que si bien somos una empresa que se encuentra dentro del régimen 

de micro empresas, hemos realizados todos los cálculos salariales en función al régimen 

general, brindándoles todos los beneficios laborales a nuestros colaboradores que llegaran 

a ser un máximo de 7 personas. 

En el cuadro de abajo se puede apreciar los costos totales que deberá asumir la empresa 

por cada trabajador, resultando un costo anual en el primer año de operaciones de 

S/.376,530 nuevos soles. Calculamos un incremento del 4% anual para los siguientes años 

proyectados. 
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En cuanto a los asesores externos, consideramos trabajar con un asesor legal y un asesor 

contable. En cuanto al asesor legal establecemos un gasto mensual de S/4,260 nuevos 

soles con una firma legal local, lo que nos permitirá contar con 8 horas de asesoría 

mensual, proyectando un crecimiento del 50% para los siguientes años. 

En la asesoría contable establecimos con un contador local 5 horas de asesoría mensual a 

un precio de S/.200 nuevos soles la hora. Costo anual de S/.12,000 nuevos soles 

 

Consultores Externos       

              

 Honorarios 
Mensuales 

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Abogados  S/   4,260.00   S/ 51,120.00   S/  76,680.00   S/127,800.00   S/159,750.00   S/159,750.00  

Contador  S/   1,000.00   S/ 12,000.00   S/  28,800.00   S/  36,000.00   S/  60,000.00   S/  60,000.00  

Pago de consultoría Anual  S/ 63,120.00   S/105,480.00   S/163,800.00   S/219,750.00   S/219,750.00  

 

 

 

 

10.5 Políticas Organizacionales. 

Políticas Generales: 

 Contrato por prestación de servicios laborales entre la empresa y el 

colaborador. 

 Compromiso de no divulgación de información de la empresa teniendo como 

base la confidencialidad. 

 Compromiso de abono de haberes el último día del mes. 

 Respeto a todo el personal que trabaja en la empresa. 

 Ejecución de los valores de la empresa. 

 Descuento por tardanzas o inasistencia injustificada. 

 Vestimenta casual. 

 Saludar a todo el personal de la empresa. 

 Correo electrónico y números telefónicos de los colaboradores de la empresa. 
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10.6 Sistema de Remuneración. 

El pago de las remuneraciones a los colaboradores se realizará según lo acordado en los 

contratos de trabajo, y teniendo en cuenta las leyes laborales vigentes lo que 

consideraría los siguientes derechos para los trabajadores que se encuentren en planilla: 

 Remuneración de acuerdo al monto establecido en el contrato. 

 Jornada de trabajo de 8 horas. 

 Descanso semanal y en días feriados. 

 30 días de vacaciones al año. 

 Pago de gratificaciones en Julio y diciembre. 

 Pago de CTS. 

 Pago de seguro de salud ESSALUD. 

 Bono por objetivos (casos específicos). 

 Pago de Utilidades. 

Los datos que de los trabajadores ingresaran a planilla, tales como nombres y apellidos, 

sexo, documento de identidad, dirección domiciliaria, grado académico, fecha de 

nacimiento, nacionalidad, cónyuge e hijos, fecha de ingreso a la empresa. 

También utilizaremos el contrato de trabajadores por recibo por honorarios, los cuales 

no estarán en planilla, y su pago estará supeditado a los servicios que la empresa 

requiera en cada caso particular.  
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11 PLAN FINANCIERO.   

11.1 Inversión en Activo Fijo. 

Atena tendrá una baja inversión en activos fijos, en el primer año las operaciones serán 

de manera remota, al segundo año de operación proyectamos adquirir una oficina para 

un adecuado desarrollo de nuestros procesos.  

A continuación, el cuadro de Activos Fijos. 

Rubros Cantidad Precio Total 

Laptops        8.00       3,200.00         25,600.00  

Impresora Multifuncional        1.00       1,200.00           1,200.00  

    

Desarrollo Plataforma Web        1.00       6,500.00           6,500.00  

Desarrollo APP        1.00      48,810.00         48,810.00  

Software Administrativo        1.00      26,132.50         26,132.50  

    Total      108,242.50  

 

 

 

11.2 Depreciación de Activos. 

Para el análisis económico financiero de la empresa se han considerado depreciaciones 

lineales a plazos de dos, cuatro y cinco dos años. El análisis pormenorizado conforme 

a las normas IFRS podrían aplicarse, sin embargo, las variaciones son despreciables y 

no reflejarían realmente las necesidades de renovación tecnológica de la empresa en 

términos de operación debido a los rápidos cambios tecnológicos. 

En el presenta caso, se están considerando las depreciaciones conforme a los estándares 

y periodos considerados dentro del plan contable peruano. 
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11.3 Estructura de Financiamiento. 

La empresa Atena Asesoria Empresarial Online requiere una inversion por la cantidad 

de 224,500 soles para el inicio de operaciones, para lo cual estimamos que el 60% sera 

capital propio, con un valor de 135 mil soles, y un 40% de inversionistas externos por 

un valor de 89 mil soles financiado a 18 meses. Conforme a la operación se requiere un 

Capital de trabajo de aproximadamente 130 mil soles estimado utilizando el metodo de 

deficit acumulado. 

 

INV. TOTAL       224,484.49  TCEM TCEA IR 

DEUDA 40%           89,793.80  1.8769% 25.00% 0.00% 

EQUITY 60%         134,690.69       

      

PERIODO PRESTAMO AMORTIZACION INTERES CUOTA EFI 

0     89,793.80          

1     85,554.33             4,239.47        1,685.34          5,924.80            303.36  

2     81,235.30             4,319.04        1,605.77          5,924.80            289.04  

3     76,835.20             4,400.10        1,524.71          5,924.80            274.45  

4     72,352.51             4,482.69        1,442.12          5,924.80            259.58  

5     67,785.69             4,566.82        1,357.98          5,924.80            244.44  

6     63,133.15             4,652.54        1,272.27          5,924.80            229.01  

7     58,393.30             4,739.86        1,184.95          5,924.80            213.29  

8     53,564.47             4,828.82        1,095.98          5,924.80            197.28  

9     48,645.02             4,919.45        1,005.35          5,924.80            180.96  

10     43,633.23             5,011.79           913.02          5,924.80            164.34  

11     38,527.38             5,105.85           818.95          5,924.80            147.41  

12     33,325.70             5,201.68           723.12          5,924.80            130.16  

13     28,026.38             5,299.31           625.49          5,924.80            112.59  

14     22,627.61             5,398.78           526.03          5,924.80              94.68  

15     17,127.50             5,500.11           424.70          5,924.80              76.45  

16     11,524.16             5,603.34           321.47          5,924.80              57.86  

17       5,815.65             5,708.51           216.30          5,924.80              38.93  

18            (0.00)            5,815.65           109.15          5,924.80              19.65  
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11.4 Estado de Resultados. 

Como se puede ver en el cuadro antecedente, se proyecta que la empresa genere ventas 

por 868 mil soles el primer año con una pérdida del ejercicio de a 126 mil soles. Al 

segundo año las ventas se incrementan a 1.5 millones de soles con una utilidad positiva 

de 115 mil soles. 

Estado De Resultados 
Rubro Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Ingresos por ventas    868,358.29   1,551,152.28   2,737,950.05   3,343,661.76     4,286,950.36  

Costo de ventas            65,680.00    480,915.83      549,195.23      844,995.01      905,566.18     1,157,895.04  

Utilidad Bruta -        65,680.00    387,442.46   1,001,957.05   1,892,955.05   2,438,095.58     3,129,055.32  

Gastos Administrativos           29,222.09    452,850.61      565,531.83      642,253.91      717,342.06        737,245.74  

Gastos Operativos         114,582.40      44,193.45      257,848.45      109,273.95        97,913.95         80,552.95  

Utilidad Operativa -209,484.49  -109,601.60  178,576.77   1,141,427.19   1,622,839.57     2,311,256.63  

Otros Ingresos       
Otros Gastos 15,000.00      16,500.00        18,150.00        19,965.00        21,961.50         24,157.65  

Otros Gastos Financieros       
Utilidad Antes de Impuesto -224,484.49  -126,101.60  160,426.77  1,121,462.19  1,600,878.07  2,287,098.98  

Impuestos 28%                      -                    -          44,919.50      314,009.41      448,245.86        640,387.71  

Utilidad Neta -224,484.49  -126,101.60  115,507.28  807,452.78  1,152,632.21  1,646,711.26  

        

        

Punto de equilibrio  
 S/ 
20.00        24,852.20        41,169.01        37,576.39        40,762.80         40,889.93  

        
 

Como se puede apreciar en la última línea del Estado de Resultados, el punto de 

equilibrio se alcanza a los 24,853 servicios el primer año de operaciones. 

En relación al estado de resultados consideramos que en un escenario netamente 

negativo los resultados proyectados son aceptables, debido a que la empresa estaría 

superando el millón quinientos mil soles de ingresos al segundo año, y da utilidades al 

segundo año con un valor superior a los cien mil soles. Alcanzando una tasa interna de 

retorno del 53%. 

 

11.5 Flujo Financiero. 

Como se puede apreciar en el flujo de caja,  las ventas pasan de 868 mil soles el año 

primer a 4.2 millones de soles el año 5.  Debemos mencionar que estas proyecciones 

están planteadas sobre nuestro peor escenario, entendiendo un penetración de mercado 

de solo el 0.85% al primer año, con un crecimiento esperado del 180%.  
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Por otra parte, tanto el costo inicial como los ingresos son  relativamente bajos, lo cual 

genera un flujo de caja de libre disponibilidad negativo en 453,000  soles para el año 0, 

de 252 mil soles para el año 1 y de 78 mil al segundo año ambos casos negativos, dando 

recién al tercer año un flujo de libre disponibilidad favorable en el tercer año con 786 

mil nuevos soles, todo esto frente a un escenario totalmente adverso, donde 

consideramos una inflación del 5%. 

FLUJO DE CAJA PROYECTADO 

Concepto Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

(+)Ventas                       -      868,358.29   1,551,152.28   2,737,950.05   3,343,661.76     4,286,950.36  

(-) Costo de ventas           65,680.00    480,915.83      549,195.23      844,995.01      905,566.18     1,157,895.04  

Utilidad bruta         (65,680.00)   387,442.46   1,001,957.05   1,892,955.05   2,438,095.58     3,129,055.32  

(-)Gastos Administrativos           29,222.09    452,850.61      565,531.83      642,253.91      717,342.06        737,245.74  

(-)Gastos Operativos          114,582.40      44,193.45      257,848.45      109,273.95        97,913.95         80,552.95  

(-) Depreciación                      -        24,631.50        24,631.50        98,812.40      103,997.10        144,549.60  

EBIT       (209,484.49)  (134,233.10)     153,945.27   1,042,614.79   1,518,842.47     2,166,707.03  

(-) IR 28%                      -                    -          43,104.68      291,932.14      425,275.89        606,677.97  

(+) Depreciación                      -        24,631.50        24,631.50        98,812.40      103,997.10        144,549.60  

FEO       (209,484.49)  (109,601.60)     135,472.10      849,495.05   1,197,563.68     1,704,578.66  

(-) Activo Fijo       (108,242.50)    (11,932.00)    (212,887.00)     (63,207.00)      (51,847.00)       (34,486.00) 

(-) Capital de trabajo        (134,690.69)  (130,000.00)     

FCLD       (452,417.68)  (251,533.60)      (77,414.90)     786,288.05   1,145,716.68     1,670,092.66  

(+) Préstamo           89,793.80                  -                      -                     -                      -                       -    

(-) Amortización     (39,370.61)      (50,423.18)    

(-) Interes     (18,138.57)       (7,085.99)    

(+) EFI       

Flujo de caja financiero           89,793.80     (57,509.18)      (57,509.18)                  -                      -                       -    

FCNI       (362,623.89)  (309,042.78)    (134,924.08)     786,288.05   1,145,716.68     1,670,092.66  

 

 

 

 

 

 

 



102 
 

11.6 Tasa de Descuento Accionistas y WACC 

 

Se obtuvieron los siguientes resultados:  

RF = Tasa libre de riesgo hoy 60 

Β proy. = Beta proyectado – factor de multiplicación por sector.61 

Rm-Rf = Rentabilidad promedio del mercado. 62 

Con lo cual:  

Rf = 1.3 

Rm-Rf = (9%-1.3%) 

β proy. =  1.5 

Logrando la siguiente ecuación y resultado: 

𝐶𝑂𝐾 = 1.3 + 1.5(9 − 1.3) = 12.85 % 

Determinamos que el costo del dinero para el o los inversionistas alcanzara el 12%85. 

En el siguiente resumen se aprecia el peso ponderado del WACC: 

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO 

Origen S/ ESTRUCTURA TASA % E.FISCAL WACC 

Propio       53,876.28  24% 11.91% 100.00% 2.86% 

Inversionistas       80,814.42  36% 11.91% 100.00% 4.29% 

Banco       89,793.80  40% 25.00% 72.00% 7.20% 

Total     224,484.49  100%     14.35% 

 

El costo total del capital requerido para comenzar operaciones se eleva a 14.35%. 

                                                           
60 Banco de Réserva del Perú. Estadísticas. 

https://estadisticas.bcrp.gob.pe/estadisticas/series/mensuales/resultados/  
61 DAMODARAN. Betas apalancados por sector. http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/ 
62 Gerens. Artículo: Rentabilidad de las empresas fue solo de 9%. https://gerens.pe/blog/rentabilidad-de-

las-empresas-en-el-2015/ 

https://estadisticas.bcrp.gob.pe/estadisticas/series/mensuales/resultados/PN01139XM/html
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/
https://gerens.pe/blog/rentabilidad-de-las-empresas-en-el-2015/
https://gerens.pe/blog/rentabilidad-de-las-empresas-en-el-2015/
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11.7 Indicaciones de Rentabilidad. 

En base a los estados financieros presentados y al flujo de caja proyectado en los puntos 

anteriores, logramos alcanzar los siguientes valores: 

VNA FCLD 1,153,385.00 

TIR FCLD 51.54% 

VNA FCNI 1,794,385.65 

TIR FCNI 53.39% 

 

Es importante mencionar que tanto el valor neto actual como la tasa interna de retorno 

en base al flujo de caja de libre disponibilidad y al flujo de caja del inversionista son 

valores obtenidos en un escenario abiertamente negativo, donde no se generan ni el 1% 

de ingresos por el total del mercado. 

 

 

11.8 Principales riesgos proyectado (Cualitativos). 

El proyecto que hemos planteado de Atena Asesoría On-Line es una empresa que 

generara la apertura de una nuevo canal de atención para las asesorías empresariales de 

las áreas legales, financieras, contables y de marketing, ofreciendo un servicio de 

calidad, con una rápida respuesta. El ser un negocio virtual nos permite reducir riesgo 

al no tener necesidad de contar con un amplio número de colaboradores, no necesitando 

elevar nuestros gastos en activos, y reduciendo nuestros niveles de gastos operativos. 

Este nuevo canal de negocio que abriremos no cuenta actualmente con competencia 

directa en el mercado peruano, por lo que Atena tendrá tiempo y espacio para poder 

desarrollarse de manera rápida y segura generando una novedad importante en el 

segmento de asesorías, que brinde la oportunidad de posicionarnos rápidamente con un 

porcentaje importante del mercado, con el convencimiento de realizar un trabajo de 

calidad que permita la fidelización de clientes, para de esta manera lograr una ventaja 

frente a nuevos competidores. 

Algunos de los principales riesgos que deberá aprontar Atena serán: 

 Poca demanda en los primeros meses. El negocio de la asesoría se basa en la 

confianza entre los demandantes y ofertantes del servicio. Para dar a conocer 
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nuestro servicio y generar confianza generaremos una campaña de marketing muy 

agresiva que permita absorber los temores de los clientes y de los asesores a 

participar de este nuevo canal.  

 

 Generar confianza en las partes. Para generar confianza en las partes atraerlos a la 

plataforma, estructuraremos un plan de los 3 primeros servicios sin comisiones. Este 

plan estará dirigido a los asesores, quienes se llevaran el integro de sus honorarios. 

De esta manera los asesores podrán comprobar los beneficios de Atena, y 

recomendaran a sus clientes que los contacten por esta vía. Si bien esta es una 

estrategia donde asumiremos un riesgo elevado, también es una estrategia 

importante para ayudarnos a ingresar rápidamente al mercado y reducir el temor de 

las partes. 

 

 Reclamos de clientes. Los reclamos o quejas de los usuarios en redes sociales 

pueden generar un impacto negativo o positivo en la reputación de una empresa. 

Por ello, es que trabajaremos con un socio estratégico cómo será la empresa Gen 

Digital, que será nuestra Social Media, y que trabajara con nosotros en busca de 

brindar soluciones rápidas a los problemas que puedan surgir. A los reclamos, 

quejas o comentarios negativos se les dará una rápida respuesta para evitar que se 

propague una mala imagen o reputación de la empresa. 

 

Como hemos comentado a lo largo del trabajo, no existen grandes barreras de entrada 

al rubro, lo cual genera que tanto empresas locales como internacionales puedan optar 

por ingresar a este canal de atención. A diferencia de las empresas locales, las 

internacionales buscaran que ingresar generando un rápido impacto que les permita 

rentabilizar de manera rápida su inversión, con lo que este modelo de atención les 

resultara sumamente atractivo. Esto podría generar competidores directo o 

posibilidades de crecimiento para Atena, viendo estos posibles ingresos como una 

posibilidad para una alianza, fusión o venta de la aplicación. 
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11.9 Valor Residual. 

Conforme a las proyecciones a cinco años y análisis de resultados esperados para la 

propuesta de Atena Asesoría Empresarial Online, se ha considerado lo siguiente a fin 

de determinar el valor residual y potencial valor de la empresa: 

 Valor Residual: Considerando la naturaleza de los activos tangibles de empresas 

vinculadas al sector tecnológico, entendemos que el valor residual luego del 

cumplimiento de su vida útil es despreciable y técnicamente equivalente a “cero”, 

lo indicado bajo la comprensión que las tecnologías se renuevan constantemente 

y las funcionalidad aun estando operativas se considerarían obsoletas operativa y 

productivamente. 

 Valor Residual Productivo:  

Caso 1: En el escenario hipotético de cumplirse los flujos económicos 

proyectados (5 años) y considerar la generación de un crecimiento y renta a 

perpetuidad. 

Caso 2: Considerando la estimación típica de inversionistas ángel y/o capitales 

de riesgo, se aproxima a un valor equivalente a 6 – 8 vences el EBITDA del 

último periodo (año 5).  

Caso 3: Considerando el valor potencial de la empresa (Caso 1) bajo las 

diferentes etapas de crecimiento y desarrollo (idea, semilla, arranque, 

expansión y consolidación) 

Sin perjuicio de lo anterior, el objetivo es determinar el potencial valor de la presente 

propuesta empresarial a efectos de entender su crecimiento y valor para potenciales 

inversionistas al final del año cinco y en cada periodo de su desarrollo. (ver cuadro). 
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Caso 1: El Valor Residual es: 16, 788,095.57 soles.  

Caso 2: El Valor Residual es: 18, 774,331.94 soles.  

Caso 3: -250,804 soles (idea), 170,394.12 soles (semilla), 306,068.09 a 2, 

379,330.29 soles (arranque), 2, 473,926.74 a 3, 268, 078.86 soles (expansión) y 

16, 788,095.57 (consolidación). En cada caso se han estimado diferente valores 

de reversión en función de los niveles de riesgo usados para valorar Startups. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PERIODOS 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Perpetuo

FCLD 452,417.68-    251,533.60-   77,414.90-        786,288.05      1,145,716.68   1,670,092.66   1,736,896.37      

Acumulado 452,417.68-    -703,951.29  -328,948.51      708,873.15       1,932,004.73    2,815,809.34    3,406,989.03      

4.00%

Valor de la empresa

 (flujo perpetuo) WACC 14.35% Interes (g) 4.00% 16,788,095.57 

Valor de la empresa 

aproximacion de 

multiplos 18,774,331.94 

Valor de la empresa

 por rentabilidad 

esperada

Idea 75% -250,804.26 

Seed 55% 170,394.12 

Arranque 45% 1,306,068.09 

Arranque 40% 2,379,330.29 

Expansión 35% 2,473,926.74 

Expansión 25% 3,268,078.86 

Consolidación 10,35% 16,788,095.57 

Crecimiento de valor 666.50% 82.18% 3.98% 32.10% 413.70%

VALOR RESIDUAL Y POTENCIAL
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12 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES. 

Para iniciar una actividad empresarial, es importante realizar una profunda investigación 

sobre la oportunidad identificada, analizando a detalle el servicio a ofrecer, el mercado, 

el entorno,  el segmento, las oportunidades y amenazas que podrían influenciar en el 

proyecto empresarial. El equipo multidisciplinario que conforma Atena Asesoría 

Empresarial Online, cuenta con habilidades y conocimientos importantes para poder 

desarrollar este negocio.  

Identificamos que existe una necesidad por parte de los empresarios Mypes por acceder 

a servicios de asesoría empresarial de manera rápida, ágil y competitiva, con la finalidad 

de que puedan seguir mejorando sus conocimientos y generar así un mayor valor agregado 

a sus empresas.  Nuestra idea empresarial es una plataforma Marketplace interactiva con 

la finalidad de que asesores profesionales puedan brindar asesorías focalizadas en el 

sector Mype de Lima Metropolitana y Callao.   

Con Atena Asesoría Empresarial Online, no solo buscamos ser un medio para satisfacer 

necesidades, sino también brindar un enfoque innovador al rubro. Llevaremos el servicios 

de asesorías Legales, Financieras, Contables y de Marketing a una atención por medio de 

una App. El brindar una plataforma virtual nos permite tener una baja inversión en 

activos, lo que permite que la inversión pueda ser accesible para el equipo de trabajo.  

Esta idea de negocio comprende que cualquier asesor independiente o dependiente pueda 

ingresar a la plataforma y ofrecer sus servicios de asesoría. Este es un aspecto fuerte del 

proyecto, debido a que se evita cualquier tipo de dependencia de un solo proveedor para 

la empresa, y masifica la posibilidad de atención para los empresarios. Al brindar un 

abanico de posibilidades incentivamos la repetición del servicio por parte del cliente, 

debido a que clientes podrán encontrar variedad de asesores a diferentes precios, por lo 

cual, siempre será atractivo para el cliente poder acceder a esta plataforma de servicio, y 

no solo optar por una alternativa. 

El medio para llegar a nuestro público objetivo serán las redes sociales. Las campañas de 

en redes sociales serán muy agresivas con la finalidad de darnos a conocer de manera 

muy rápida, y atraer el interés de nuestro mercado objetivo. Destinamos una fuerte 

inversión anual en concepto de marketing superior a los S/.390,000.00. Esto nos permitirá 

ir afianzando nuestra posición en el mercado, lo que se traducirá en generar interacciones 
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positivas que refuercen nuestra marca empresarial e incrementen los ingresos de la 

empresa. 

Al ser un servicio y no un producto, es importante contar con una excelente atención al 

cliente. Es por eso, que hemos decidido trabajar bajo estándares de calidad y manuales de 

atención, los cuales deberán ser llevados a cabo por los asesores empresariales, quienes 

serán la cara visible de nuestra empresa. El trato y servicio de calidad son los aspectos 

que marcaran el desarrollo de nuestra empresa, por ello, estructuramos y auditaremos 

cada detalle, para que se cumplan los procesos establecidos.  

El seguimiento de los casos, y la relación con el cliente es de mucha importancia, porque 

es donde marcaremos una diferenciación con los asesores independientes, al brindar 

calidad en el servicio, y monitorear de manera constante los avances de los procesos de 

los clientes y estar pendientes de sus necesidades e inquietudes. 

Para los integrantes de Atena Asesoría Empresarial Online, este es un proyecto muy 

apasionante, no solo por lo descrito hasta el momento o por los resultados del análisis 

financiero que arrojan los siguientes indicadores, una  TIR 53.39%; el WACC 14.35%, 

sino también por la potencialidad que tiene esta propuesta de negocio, donde cada vez se 

podrían ir sumando nuevas áreas de asesoría, así como también nuevos aspectos como es 

el envío y recepción de documentos. Este es un aspecto muy importante, porque el 

crecimiento que puede llegar a tener el negocio es exponencial, lo cual lo vuelve muy 

atractivo, especialmente en un momento donde el mundo ha migrado a la transformación 

digital producto de las necesidades producidas por el covid 19.  
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14 ANEXOS.      

14.1 Estrategias de negocio consideradas      

Posible estrategia N° 1. Buscar socios estratégicos y puntos fuertes. Para esta idea 

consideramos la posibilidad de poder asociarnos con una consultora, de manera que sus 

asesores sean quienes brinden el servicio, de esta manera como empresa conseguimos 

dos aspectos beneficiosos. El no tener que buscar asesores en el mercado, debido a que 

esto correría por parte de nuestro socio, y poder iniciar operaciones contando con un 

nivel adecuado de clientes, debido a que la consultora asociada cuenta con un número 

de clientes quienes garantizarían un cierto número de consultas por medio de la 

aplicación. A la empresa consultora le resultaría adecuado poder recibir sus consultas 

por medio de nuestra App, debido a que por esta vía cobraría de forma adelantada todas 

las consultas telefónicas de sus clientes, con lo cual aumenta su capacidad de liquidez.  

 

Consideramos que esta idea es atractiva, sin embargo, le da mucho poder a la consultora 

que se asocie con Atena, debido a que son ellos quienes ponen al talento humano para 

la asesoría, el cual es la materia prima. Al tener ese poder, serán quienes controlen el 

nivel y calidad de atención, y nuestro porcentaje de ingreso. Entendiendo estas 

condiciones, es que decidimos descartar esta alternativa. 

 

Posible estrategia N° 2. Realizar una atención por ingreso de pedido. Esta visión los 

asesores serán asignados de acuerdo a su disponibilidad. Es decir, el cliente entra a la 

aplicación, indica que servicio desea tomar y se le asigna cualquier asesor del rubro al 

azar. Esta es una posibilidad atractiva, aunque consideramos que realizar esta idea 

implica no darle valor al talento y no reconocer que las relaciones interpersonales son 

altamente valoradas en este mercado.  

 

Los asesores consiguen sus clientes por medio de relaciones, si les quitamos la 

posibilidad de que los clientes puedan elegirlos, reducimos el interés de que los asesores 

le indiquen a sus clientes que pueden encontrar sus servicios por la App para poder 

recibir sus asesorías, lo cual reduce y afecta nuestra demanda. También consideramos 

que es importante que se puedan desarrollar relaciones, es decir que un cliente pueda 

consultar varias veces con un mismo asesor, para lo cual necesita poder ver su perfil y 

poder seleccionar al asesor, con esta idea, esta función queda limitada. Si no 
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fomentamos relaciones propiciaríamos también que los asesores conozcan al cliente y 

le den sus números de contactos para poder seguir atendiéndolos por otro canal, lo cual 

perjudicaría nuestros intereses. Por lo expuesto, considero descartar esta idea de 

negocio. 

 

Posible estrategia N° 3. Marketplace de libre mercado regulado por oferta y demanda. 

La posibilidad comprende crear un Marketplace donde los asesores puedan exhibir sus 

perfiles profesionales, definiendo sus propias tarifas horarias, para que los empresarios 

Mypes puedan elegir al asesor que mejor se adapte a sus necesidades. 

Esta idea de negocio comprende que cualquier asesor independiente o dependiente 

pueda ingresar a la plataforma y ofrecer sus servicios de asesoría, siempre que cumpla 

con los requisitos establecidos por nuestra empresa para poder brindar sus servicios por 

nuestra plataforma. Este es un aspecto fuerte de la idea, debido a que evita cualquier 

tipo de dependencia de un solo proveedor para la empresa, y masifica la posibilidad de 

atención para los empresarios. Al brindar un abanico de posibilidades incentivamos la 

repetición del servicio por parte del cliente, debido a que los clientes podrán encontrar 

variedad de asesores y a diferentes precios, por lo cual, siempre será atractivo para el 

cliente poder acceder a esta plataforma de servicio, y no solo optar por una alternativa.  

Las tarifas podrán ser establecidas por cada asesor, y será el mismo mercado quien 

regule los precios de las tarifas de los asesores, pero también tomaremos medidas para 

incentivar precios competitivos para el mercado Mype, como incrementar el porcentaje 

de comisión a mayor costo por tarifa horaria, es decir a más alta la tarifa, mayor 

comisión porcentual, lo cual es importante para mantener cierto control, porque la 

fuerza la tendrá el mercado, y no uno de los actores.  

Los asesores podrán conectarse a la aplicación según sus propias disponibilidades 

horarias, y no estarán sujetos a ningún vínculo laboral. La relación con nuestra empresa 

será mediante un contrato de "Contratistas Independientes", por ello, los asesores serán 

considerados "socios empresariales". El ingreso por el servicio será mediante el pago 

que realizaran los empresarios por los servicios del asesor, este pago será recabado por 

Atena, quienes seremos el ente administrador de los fondos, para luego realizar la 

transferencia de fondos a los asesores por los servicios otorgados, reteniendo nuestra 

comisión por uso de la plataforma. De esta manera, aseguramos y controlamos nuestro 
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ingreso. Los socios serán los encargados de otorgar cualquier tipo de comprobante a los 

clientes, debido a que es el pago por sus servicios. Por lo expuesto, consideramos esta 

la mejor alternativa de negocios para nuestra idea, la cual llevaremos a cabo en este 

plan de negocios.     

 

                                                                                             

14.2 Casos Uber y Rappi. Análisis Propio. 

Uber: 

 

En el año 2009, gracias a Garrett Camp y Travis Kalanick fundadores de Uber63,  surge 

una nueva alternativa de transporte, revolucionando la industria mediante la utilización 

de una aplicación tecnológica, cuyo objetivo principal era vincular a pasajeros y 

conductores mediante la aplicación. Uber está enfocado en ser un medio que conecta 

oferta y demanda de manera distinta a la tradicional mediante su aplicativo digital para 

teléfonos inteligentes donde pasajeros y conductores pueden enlazarse de manera 

directa para realizar los servicios de transporte especificando lugar de recojo, destino y 

precio del servicio.   

 

Uber le ha proporcionado alternativas de empleo a los conductores de transportes de 

servicio de taxi, así como también ha dado la posibilidad a los pasajeros de conseguir 

un servicio de transporte de forma más rápida, cómoda, segura y eficiente. Uber plantea 

una estrategia de penetración de mercados poniendo precios muy económicos para los 

servicios de transportes y variando los precios según la hora o lugar. Los precios se 

establecen al momento de adquirir el servicio.  

Como menciona el Marketing Insider Review64, Uber utiliza una estrategia de 

promoción muy tractivas para los pasajeros, en los cuales incluye viajes gratuitos, 

transportes con descuento. En cuanto a los conductores además de brindarles la 

posibilidad de ofertar sus servicios, Uber les da a los pasajeros la posibilidad de 

recomendar a los conductores asignándoles una puntación al servicio y ayudando a los 

                                                           
63 Uber Perú (2020). https://www.uber.com/pe/es/. 
64 Marketing Insider Review (2017). https://www.marketinginsiderreview.com/estrategia-marketing-uber-

como-alcanza-exito/ 

https://www.uber.com/pe/es/
https://www.marketinginsiderreview.com/estrategia-marketing-uber-como-alcanza-exito/
https://www.marketinginsiderreview.com/estrategia-marketing-uber-como-alcanza-exito/
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demás pasajeros a tomar a los buenos conductores. Esta es una medida importante por 

parte de la empresa ya que le permite a Uber evaluar el desempeño de sus "conductores" 

de manera gratuita siendo esta información muy útil para la evaluación de los 

homologados al servicio. No podemos dejar de mencionar el atributo que le dio Uber al 

mercado al quitar la necesidad de llevar efectivo. La plataforma permite pagar el 

servicio de transporte por vía online, facilitando la transacción para las partes 

involucradas, y reduciendo la necesidad del uso de dinero en efectivo. 

 

Uber tiene un sistema de cobro por el uso de la aplicación para los conductores, el cual 

va desde 15% hasta el 25% del precio por servicio. A raíz del éxito de Uber han 

aparecido muchas empresas competidoras que brindan el mismo servicio, como es el 

caso de Beat, que cobra una comisión a los conductores, más baja del 5% y que tiene 

tarifas un poco más altas que Uber para los desplazamientos de los clientes. Es 

importante mencionar que Uber realizó una gran inversión en publicidad y sigue 

realizando estrategias de penetración de mercado y precios bajos para sus servicios, con 

lo cual, para los pasajeros es más rentable poder utilizar la aplicación, los precios bajos 

generan mayor demanda en la plataforma y también se vuelve más atractiva para los 

conductores que buscan poder realizar los servicios, incluso, aunque su margen sea 

menor con esta empresa. Es por eso, que en muchos países como en Chile, España, 

México, Francia65, el gremio de transportistas ha tenido grandes problemas con la 

empresa66, porque muchos han realizado fuertes inversiones en adquisición de vehículos 

y licencias, y su margen de ganancia se ve afectado.  

 

Pagos: Uber es la encargada de recolectar los fondos pagados de manera electrónica, 

tarjeta de crédito, y luego deposita el ingreso por el servicio al conductor, ejecutando y 

cobrando el porcentaje que le corresponde a la empresa.  

En cuanto al dinero en efectivo los conductores podrán conservar el dinero en efectivo 

que reciban de los usuarios, y Uber deducirá la tasa de servicio de sus ganancias totales. 

Es decir, en el próximo servicio que generen y sea cancelado por medio de tarjeta de 

crédito, se ira descontando el porcentaje correspondiente a la empresa. 

                                                           
65 La Vanguardia (2016). https://www.lavanguardia.com/vida/20161223/412840022989/conductores-de-

uber-protestan-en-francia-contra-su-precariedad-laboral.html 
66 The New York Time (2017). https://www.nytimes.com/es/2017/04/06/espanol/los-trucos-psicologicos-

de-uber-para-que-sus-conductores-trabajen-mas.html 

https://www.lavanguardia.com/vida/20161223/412840022989/conductores-de-uber-protestan-en-francia-contra-su-precariedad-laboral.html
https://www.lavanguardia.com/vida/20161223/412840022989/conductores-de-uber-protestan-en-francia-contra-su-precariedad-laboral.html
https://www.nytimes.com/es/2017/04/06/espanol/los-trucos-psicologicos-de-uber-para-que-sus-conductores-trabajen-mas.html
https://www.nytimes.com/es/2017/04/06/espanol/los-trucos-psicologicos-de-uber-para-que-sus-conductores-trabajen-mas.html
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Declaración tributaria: La empresa Uber67 solo declara sobre el porcentaje que recibe 

como ganancia por el transporte. Es decir, solo por el 20% o 25% que es su ganancia. 

Si bien la empresa recolecta los fondos, el encargado de generar los recibos, Boletas o 

Facturas, son los mismos transportistas. 

 

 

Rappi: 

 

Rappi fue fundada en 2015 en Bogotá, Colombia, con la finalidad de aportarle una 

solución logística a una plataforma tecnología creada para el sector retail. Mediante los 

comentarios recibidos por los usuarios, los fundadores de la aplicación Simón Borrero, 

Sebastián Mejía, Felipe Villa Marín y Juan Pablo Ortega, se dieron cuenta del potencial 

que podía llegar a tener el negocio. "Lo valioso de Rappi no fue idea nuestra, sino de 

los propios usuarios", asegura Borrero68, La plataforma contaba con un espacio, 

un buzón de sugerencias, para que los consumidores dejaran sus experiencias, y así 

mejorar el modelo de negocios. Notaron que el público les hacía pedidos que no habían 

contemplado, como órdenes de restaurantes carentes de delivery, compras 

de supermercado y hasta dinero en efectivo. De esta forma, establecieron Rappi, para 

ser una empresa que conecta ofertantes de cualquier producto, con transportistas y 

demandantes. Estos tres actores son la esencia de la empresa.  

 

Al igual que Uber, conecta necesidades, aunque en este caso, notamos que existen tres 

actores. Mediante su aplicativo móvil, Rappi permite que transportistas, en su mayoría 

motorizados, se afilien a la empresa y ganen una comisión por el transporte de la 

mercadería del ofertante al demandante. A los rappitenderos (motorizados) se los 

considera autónomos, y no empleados de la compañía, bajo el esquema planteado por 

la empresa de que pueden conectarse y desconectarse cuando deseen de la app para 

tomar pedidos. Simón Borrero menciona69 "En Rappi tenemos muy claras las 

                                                           
67 Uber Ayuda (2020). https://help.uber.com/es/driving-and-delivering/article/c%C3%B3mo-funciona-la-

facturaci%C3%B3n-que-voy-a-emitir-a-los-usuarios?nodeId=60de92b9-34f4-4ac8-b55d-66a50e5889ea 
68 IprodUp (2020). La Historia de Rappi. https://www.iproup.com/economia-digital/10801-la-historia-de-

rappi-la-empresa-que-revoluciono-el-delivery 
69 IprodUp (2020). La Historia de Rappi. https://www.iproup.com/economia-digital/10801-la-historia-de-

rappi-la-empresa-que-revoluciono-el-delivery 

https://www.iproup.com/economia-digital/10832-la-aplicacion-de-ypf-ya-supero-el-millon-de-descargas-que-podes-hacer-desde-la-app
https://help.uber.com/es/driving-and-delivering/article/c%C3%B3mo-funciona-la-facturaci%C3%B3n-que-voy-a-emitir-a-los-usuarios?nodeId=60de92b9-34f4-4ac8-b55d-66a50e5889ea
https://help.uber.com/es/driving-and-delivering/article/c%C3%B3mo-funciona-la-facturaci%C3%B3n-que-voy-a-emitir-a-los-usuarios?nodeId=60de92b9-34f4-4ac8-b55d-66a50e5889ea
https://www.iproup.com/economia-digital/10801-la-historia-de-rappi-la-empresa-que-revoluciono-el-delivery
https://www.iproup.com/economia-digital/10801-la-historia-de-rappi-la-empresa-que-revoluciono-el-delivery
https://www.iproup.com/economia-digital/10801-la-historia-de-rappi-la-empresa-que-revoluciono-el-delivery
https://www.iproup.com/economia-digital/10801-la-historia-de-rappi-la-empresa-que-revoluciono-el-delivery


118 
 

condiciones de los rappitenderos: son emprendedores independientes que pueden 

conectarse tres horas un domingo y no conectarse por 15 días y no pasa nada". 

 

Rappi utiliza dos modalidades de contrato que hay con la aplicación: Marketplace o full 

Service. La primera consiste en que los restaurantes se encargan de sus operaciones, es 

decir, reparten sus propios pedidos, no requieren de los servicios de delivery y los pagos 

en efectivo son recaudados por ellos. 

La otra modalidad es full Service, si incluye a los rappitenderos, quienes recogen, llevan 

y entregan el producto, y se encargan del recaudo de dinero. De los restaurantes 

contactados, la gran mayoría tiene este contrato. La comisión para cada una de las 

modalidades es confidencial, de acuerdo con un sondeo realizado por el diario La 

República Colombia70 , la comisión varía entre 8% y 27% sobre el precio de venta. 

La internacionalización para Rappi no fue fácil, al ingresar a mercados como el peruano, 

tuvo que competir con Globo, empresa que ya estaba posicionada en el mercado. Sin 

embargo, la estrategia de Rappi fue determinante en ese sentido. En entrevista al diario 

El Comercio (2018), Mateo Albarracín71, expansión manager de Rappi, anuncio que la 

marca invertiría 10 millones de dólares para sus primeros diez meses en el mercado 

peruano. Desembolso que se centró en captación de repartidores, usuarios, proveedores. 

Frente a ello, asevera que en tres meses tendrán el liderazgo del mercado. La inversión 

de la empresa está enfocada en penetrar y atraer a los tres principales actores que 

identifica la marca para el desarrollo de sus operaciones. La fidelización de 

motorizados, los convenios con los locales, tarjetas, y el adecuado marketing para llegar 

a los usuarios, ha representado para la empresa, el posicionarse de manera muy rápida 

en países como Colombia. México, Costa Rica, Brasil, Ecuador, Uruguay, Argentina, 

Chile, y Perú. Otro aspecto importante, son las grandes posibilidades de expansión que 

han tenido estas 2 empresas debido a la forma de composición de su médelo 

empresarial, las cuales empezaron en un rubro especifico, pero al identificar las 

diferentes posibilidades han seguido expandiendo sus líneas de negocio.  

   

                                                           
70 La República Colombia (2020). https://www.larepublica.co/empresas/los-cinco-puntos-clave-que-debe-

conocer-un-restaurante-al-vender-a-traves-de-rappi-2954747 
71 Diario El Comercio (2018). https://elcomercio.pe/economia/dia-1/rappi-llega-peru-liderazgo-noticia-

579043-noticia/?ref=ecr 

https://www.larepublica.co/empresas/los-cinco-puntos-clave-que-debe-conocer-un-restaurante-al-vender-a-traves-de-rappi-2954747
https://www.larepublica.co/empresas/los-cinco-puntos-clave-que-debe-conocer-un-restaurante-al-vender-a-traves-de-rappi-2954747
https://elcomercio.pe/economia/dia-1/rappi-llega-peru-liderazgo-noticia-579043-noticia/?ref=ecr
https://elcomercio.pe/economia/dia-1/rappi-llega-peru-liderazgo-noticia-579043-noticia/?ref=ecr
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14.3 Encuesta Empresarios Mypes.           

La presente encuesta se realizó por vía Online, el tamaño de la muestra es de 380 

empresarios Mypes. Nivel de confiabilidad 90%.  
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14.4 Encuestas a Asesores Legales, Contables, Financieros y de Marketing. 

La presente encuesta se realizó por vía Online, el tamaño de la muestra es de 380 

empresarios Mypes. Nivel de confiabilidad 90%. 
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14.5 Conclusiones de las Muestras encuestadas. 

 Tanto empresarios Mypes como consultores ven en este canal una oportunidad 

para poder acceder de manera más rápida a un mayor número de posibilidades 

tanto de atención como de demanda, esto refuerza nuestra propuesta, debido 

a que encontramos reciprocidad de ambos lados, indicando los encuestados 

que la propuesta es interesante y atractiva. 

 Mediante la encuesta hemos podido demostrar que los asesores tienen como 

principal inconveniente llegar a un mayor número de clientes, lo cual les 

representa una gran oportunidad, y por ello, están dispuestos a ofrecer sus 

servicios en nuestra plataforma. Del mismo modo, los empresarios Mypes, 

indican que le dan un alto valor a la atención oportuna y rápida, debido a que 

pierden mucho tiempo intentando buscar un asesor, por medio de la App, 

podrán acceder de forma más rápida y directa a nuestra propuesta. Para ambos 

actores la propuesta es adecuada para poder satisfacer sus necesidades. 

 Los empresarios Mypes indican en su mayoría que contemplan un gasto 

mensual entre 200 y 500 soles. Mientras que los asesores han indicado que 

prefieren ser ellos quienes asignen sus propias tarifas. Esta información valida 

nuestra visión, que está enfocada en que los precios en la aplicación se regulen 

por la oferta y la demanda de los servicios.  

 La muestra ha servido para poder validar que los perfiles de los asesores 

deberán ser expuestos para que los empresarios puedan seleccionar al asesor 

de su preferencia según sus requerimientos.  

 Los asesores valoran poder recibir un breve formulario informativo antes de 

recibir la video llamada sobre el tema que el empresario desea tratar. 

 Hemos validado la importancia de una encuesta de satisfacción. Ambas partes 

consideran este un factor importante, tanto para poder catalogar el servicio 

como para poder recibir una categorización de acuerdo al desempeño. 

 Por los puntos expuestos, y los resultados obtenidos de la encuesta realizada 

para fines de este trabajo, se demuestra la potencialidad de nuestra idea de 
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negocio, en este sentido, consideramos oportuno seguir adelante con nuestro 

negocio. 
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14.6 Manual de Gestión de Calidad. 

Nuestro sistema de Gestión de Calidad se aplicará en los siguientes procesos:  

 

 Integridad Personal. 

Realizar nuestras funciones con ética profesional y moral. Evitar la soberbia y 

desempeñarnos con humildad, siempre prestos a escuchar y servir a nuestros 

clientes. Ser empáticos, mantener un orden, disciplina, entusiasmo y seriedad para 

cada acción requerida. Todas las comunicaciones deben ser de forma clara, 

concisa y en idioma castellano. 

 

 Atención a Clientes. 

El proceso de atención de clientes estará dividido en cuatro partes, Primer 

contacto, Obtención de información, Resolución y Finalización. Debemos 

mostrarnos receptivos y agradables a los clientes mediante una adecuada 

predisposición para escuchar y preguntar de manera acertada, siempre mostrando 

una sonrisa, atención a los detalles y disposición ayudar. 

 

 Selección de Personal. 

Se evaluarán los requerimientos de la empresa y las posiciones a cubrir, listaremos 

las competencias requeridas, y evaluaremos que el perfil se amolde a los 

principios de la empresa. Se realizarán evaluaciones de conocimientos en busca 

del candidato ideal.  

 

 Capacitación. 

Cada integrante que ingrese a la empresa recibirá una inducción sobre los 

objetivos empresariales, del área, y de su puesto especifico.  

En el caso de los asesores, se les brindara una adecuada inducción sobre el uso 

adecuado de la plataforma, para que la atención pueda llevarse a cabo de manera 

satisfactoria.  

 

 Servicio Post Venta. 

Una vez termino el servicio de atención por parte de los asesores, se enviará al 

cliente una encuesta del servicio recibido. De esta manera evaluaremos el 
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desempeño de los asesores, y haremos seguimiento del proceso del cliente para 

poder volver atraerlo a requerir el servicio. Contaremos con un equipo de sistema 

de atención post venta para brindar una rápida respuesta a las inquietudes de 

nuestros usuarios.  

 

 

 

14.7 Organigrama Estratégico. 

El siguiente Organigrama, concentra las áreas estratégicas en las que consideramos que 

la empresa debe enfocarse para el desarrollo adecuado de sus funciones. Este es el 

organigrama deseado por la empresa, sin embargo, no es el organigrama para el inicio 

de funciones.  

Gráfico N° 10.1: Organigrama Estratégico. 

     

Fuente: Elaboración Propia.  
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14.8 Propuesta Gen Digital. 
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14.9 Propuesta Ecinscience. 
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14.10 Plan Financiero - Activo Fijo 

 

 

 

14.11 Inversión en Marketing. 
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14.12 Proyección de Asesores. 

 

 

 

 

14.13 Planilla de Personal 

 

 

 

 

 

14.14 Projection de la Demanda. 
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14.15 Estado de Resultados Proyectados. 
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14.16 Flujo de Caja Proyectado 
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14.17 Financiamiento del Proyecto. 
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14.18 Valor Residual. 

 

 

 

 

 


