UNIVERSIDAD PERUANA DE CIENCIAS APLICADAS
ESCUELA DE POSTGRADO
PROGRAMA DE MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Plan de negocios Atena Asesoria Empresarial Online

TRABAJO DE INVESTIGACION

Para optar el grado académico de Maestro en Administracién de Empresas

AUTORES
Corak Vindrola, Jose Antonio. (0000-0002-5418-1578)
Garcia del Pielago, Galy. (0000-0003-4221-8764)
Jahnsen Araoz, Erik. (0000-0002-8955-6667)

ASESOR(ES)
Carlos Armando Aramayo Prieto. (0000-0002-9077-053X)

Lima, 20 de Noviembre del 2020



INDICE

RESUMEN BJECULIVO. ...ttt 9
ADSTIACT. ...t 11
INEFOTUCCION. ...ttt 13
1 FORMULACION DE LA IDEA DE NEGOCIO. ...c..cooviiireieersieeserseeenesieen, 13
11 VISTON. 1ttt e a e e 17
1.2 IVHISTON. .ttt et ettt e bt e s bt e satesab e st e e b e e beesmeeeneeenreenreen 17
1.3 LV ] o] ¢SO U PPV UUTOPOTTOPRRPPI 17
1.4 (0] o [ AN o T = o =1 1T oo J PRSP 18

2 MARCO TEORICO. ..ottt 20
3 PLANEAMIENTO ESTRATEGICO. ...cooviiiiieeeeeieeee e, 24
3.1 Estrategias EMpPresariales. ... ittt e e e s 24
3.2 =Tl CT=Y o 1T o or- RS 25
3.3 Ventaja Competitiva. ..., 25

4 ANALISIS DEL MACRO ENTORNO. .....oooviiiitieseceeeteee e ses s 27
A1 ANALISIS PESTL. cuttiitieiiiiie ettt ettt ettt ettt st st et sbe e s me e st e et e et e e sbeesaeesane e 27
41.1 FACOr POIITICO. c..eeiiteeiiee ettt ettt e s e e sane e 27
412 FACtor ECONOMICO. ..coiuiiiiieiieieeee sttt s 29
413 FACTOr SOCIAN. c.eeiiiiieee et 32
41.4 [ To1 (o] g (=T ol aTo] [o Y ={ Tole FUNNu PR 35
4.1.5 [ Tt o] ol =T | FA PR 38

5  ANALISIS DE LA INDUSTRIA. ....oooooiieeeeeeeeeeeeee et 39
6 ANALISIS DEL MICRO ENTORNO.........ccoiiuiiiiieeeceeeeeeeeeee s 41
6.1 ANBLISIS FODA. ...ttt ettt et b e st st e et e e beesbe e sbeesaeesare e 41
6.1.1 ANAlisis - FODA Cruzado. .....cocueeviieriierienieeteeieeeesreesree sttt s e 42

6.2  Analisis de las Cinco Fuerzas de POrter. .....c.c.coceereireiriiiieeneenee e 44
6.2.1 Amenaza de NUEVOS COMPELIAOIES. ......ueiieciriieciiiee et 45
6.2.2 Poder de negociacion de 10s Clientes. .......ccoccvieeeiiiiie e 45
6.2.3 Amenaza de productos SUSEITULOS. ......eevviiiiiiciiiieeee e 46
6.2.4 Poder de negociacion de 10S proveedores. ......ccccccveeeeeciveeeeciieee e eeieee e 47
6.2.5 Rivalidad en el Mercado. ......ccccceveerierieniieeeeeeec e 48

6.3 Presentacion del Modelo de NeZOCIO. ...c.cccuveeieeciiiieeciieeeectee et e 51
6.3.1 MaAtriz CANVAS. ... e e s 52
6.3.2 Propuesta de Valor. ... 53



6.3.3 SEEMENTO A€ ClIENTES. .oiiieiieee et et e e et e e e rraa e e e eaes 53
6.3.4 VT oY T [l o ={ 1Yo PP 54
6.3.5 ACHIVIdAdES ClaVe. ...coiiiiiiiieeie et s 54
6.3.6 SOCIOS ClAVE. «.eeiiiiiietie ettt et st e st et e e s b e e sneeesabeesanes 55
6.3.7 RECUISOS ClaVe. ...ttt st re e 56
6.3.8 Canales de diStribUCION. .....cc.eiriiiiiiieeeee e 56
6.3.9 Relaciones Con CHENTES. ....cc.eoiiiiiiiienieee et 57
6.3.10  EStrUCLUIa e COSTOS. .iiiuriiiiiiiiiieeiee et stte ettt e ste et esbee e s e sbeesnee e sabeeesneeas 57

7 PLAN DE MARKETING. ....ooiiiii ettt 59
7.1 Analisis del mercado y estimacidn de la demanda. .......ccccceevvvciiiiinciiee e 59
7.1.1 Propuesta de Valor. ......c.uiiiieciiieccciee ettt e e e e 59
7.1.2 V1T g or=To o X o] o] =Y 417/ TR PP 60
7.13 Objetivos CUANTITAtIVOS. .....eiiiciiie et e et e e e 64
7.1.4 Objetivos CUalITatiVOs. ...cvueei e 64
7.1.5 PoSicCioNamiento de MarCa. .....ccocueeeiieeiieeriee ettt 64
7.1.6 F N T gV I T 4 = 10 ={ ot [ 65
7.1.7 Servicio POST VENTA. ...oviiiiiiiiiiie e 66
7.2 Analisis de marketing MiX (APS). .oeoo ittt e e s ara e e e 67
7.2.1 PrOAUCLO. Lottt e s e st e bt e st e e sabe e sabeesbeeesareenas 67
7.2.2 PrECIO. e ittt e s 68
7.2.3 PlazZa. e sttt b e st ee e b 69
7.2.4 PrOMOCION. «.eieieiiiee ettt ettt b et sbe e st et ee e b 69
7.2.5 Presupuesto de Marketing. .........cccueeeeciieee ettt e e e e e e e 71

8  PLAN COMERCIAL. ...ttt ettt e s 74
8.1  ANAIISiS dE OFErTa...cccueiiiiiiiceeeeeee e e e e e 74
8.2 Analisis de 1a demanda.......cccceiiiiieiieieeeee e e e 77
8.3 ProyecCion de VENTAS. .....cccciiieiiiiiiecciiee ettt et e et e e e sae e e s as e e e s sanbaeessaaeee s 78
9  PLAN DE OPERACIONES. ...ttt 80
9.1 POliticas EMPrESAriales......ccueiieeciiieeeiiee ettt ettt et e et e e e et e e e e ar e e e e nbaeeeenreea s 80
9.1.1 Politicas de OPEIraCiON. .......cccueieeeiieeeecteee et e e tee e e et e e e ete e e e e eabre e e e eateeeeeaneas 81
9.1.2 Criterios generales de seleccion de proveedores. ......cccccceeeeeciveeicccieeeeecciveee e 82
9.1.3 Proceso de Atencion al ClIeNte........veeveeieerieniereec e 83
9.1.4 Experiencia de los empresarios MYPES. .....ccccveeeeeieeeeiiieeeeccireeeenireeeesveee s 83
9.1.5 EXPeriencia de 10S @SESOIES. ....uuiiiiiiiiiiciitieeee e e e e ettt e e e e e e ecbaree e e e e e e e s errrreeeeeeeean 85
9.2 PrOVEEOOIES. . .eeiiieie ettt sttt b et e e s re e e sar e e sar e e sreeesareeenneeas 87



9.2.1 Proveedores de servicios de asesoria Legal, Financiera, Contable y de Marketing.
87

9.2.2 Proveedores de tecnologia SOftware. ......ccccccveiiiiiiiiiiniiiec e 87
9.2.3 Proveedores de marketing digital. ........ccceeevviiiiiiiiiiii e 88
9.2.4 Proveedores de Venta Virtual. ........cooeeiieiienieniciceeeeeeeee e 89

9.3 Disefio de INStalaCiones. ......coouiiiiiiieieeeee ettt 89
9.3.1 Ubicacion de 1as instalaciones..........c.eeeveeiiieeriiienie e 89
9.3.2 L] o F- 1 o T 20T 1 4T ) o OSSR 90

10 PLAN DE ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS.........cccoovveivrererien. 91
10.1 Objetivos del area de Gestion de TaleNtO. ....cc.ceiviiieeeiriiiee e 91
10.2 Organigrama Inicio de OPEraCioNES. .....ccueeeeeiieeeiciiee ettt eeetre e e e rae e e e aee e e e eaaes 92
10.3 Disefio de PUESLOS Y FUNCIONES. ......vviiiieiiie ettt ettt ettt e vee e e e 93
10.4 Honorarios de los Funcionarios y Asesores eXternos........cccccveeeeecreeeeercveeeessireeseesnnes 95
10.5 Politicas OrganizaCionales. ........ccceeueeeiiiiiiie et e e 96
10.6  Sistema de REMUNEIACION......cooiii ittt et et e st e e e s 97
11 PLAN FINANCIERO. ...ooii i 98
5 0 R o V7Y Sy o T =T o I Yo 6 Vo B | o TSP 98
11.2  DepreciaCion de ACLIVOS. ......cccuiii ittt e et e e e e bee e e e ebae e e e beeeeennes 98
11.3  Estructura de FINanCiamiento. ........cceceeriiiieriieerieesee sttt 99
11.4  Estado de ReSUItadOs. ......cccueiiiiiiiiiiiiiieeeee et e 100
T o [V} o T T F= g ol 1= o TR 100
11.6 Tasa de Descuento Accionistas Y WACC........ccccuieiieeeeiecciieeee e e e ecnneeee e e e e eevennees 102
11.7 Indicaciones de Rentabilidad. ......c..ccooeriiiiiiiiini e 103
11.8 Principales riesgos proyectado (Cualitativos). .........cccveevieeiiieeciie e 103
11.9  Valor RESIAUAL ..c..eiiiiiieeeeee et e e e 105
12 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.........cccoe i 107
13 REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS. ..ottt 109
I N N | @ TSR 113
14.1 Estrategias de negocio coNSIderadas ......cccceecuveeeirciieeeeciiee e 113
14.2  Casos Uber y Rappi. AnAlisis Propio. .....cccueeeieciiiieicciiieeeecieee et eieee e sive e e svenee e 115
14.3  Encuesta EMpPresarios IMYPES. .....uueeeeeeeeeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseeeereseesrsrereesrss. 119
14.4  Encuestas a Asesores Legales, Contables, Financieros y de Marketing.................... 123
14.5 Conclusiones de las Muestras encuestadas. ........cceeveeerieerierenee e 127
14.6  Manual de Gestion de Calidad. ........coceeviieriirienieeee e 129
14.7  Organigrama ESTrategiCo.....cccciiiiiiciiiie ettt e et e e era e e aaae e e 130
14.8 Propuesta Gen Digital. ...ccccuuviiiieei i 131



14.9

14.10
14.11
14.12
14.13
14.14
14.15
14.16
14.17
14.18

Propuesta ECINSCIENCE. . cuuiiiiiiiiiiiiiiitieieteeeeeeeeeeeeeeeeeeeereeeeereretereseseseatarserrssasaarerrarserraees 137
Plan FiNanciero - ACtiVo FijO .....ccevciieeieiiiie et e 139
INVErSiON €N MarkEtiNg. ...cceecuiiieiiciiie ittt e s srre e e s seae e e s saaeee s 139
ProyECCiON & ASESOIES. ...cciiuiiieiiiiiieeeiiee ettt e e et e et e e e s stae e e s srae e e sssaeeessnneee s 140
Planilla de Personal ........c.cooeeiieiiiiiiieeseeete et e e 140
Projection de la Demanda. ........coccuieiieiiiiieciiee e 140
Estado de Resultados Proyectados. .........ceeeciveieiiiiiiecciieec e 141
Flujo de Caja Proyectado......c..ueeiecuiiiiiiciiiie it ccitee e e esere e e s snneee s 142
Financiamiento del ProyeCtO.....cccuviiiiciiiiiciiie ettt s 143
Valor RESIAUAL. c...ceeiiiiieieeeeee et 144



Resumen ejecutivo.

Esta es una propuesta de negocio que toma forma de Marketplace, la cual permite enlazar
servicios de asesoria legales, financieros, contables y de marketing. El servicio de
consultoria y asesoria sera brindado via plataforma web, con aplicacién para Smartphone.
El objetivo principal es ser un nuevo canal para poder conectar asesores empresariales

con empresarios Mypes,

La actual crisis econdémica producto de las largas cuarentanas por las crisis sanitaria
Covid-19 han generado que se limite la produccion y comercializacion de bienes y
servicios, resultando en una contraccion econdmica en los meses de abril y mayo del
40.5%* y 30.5% respectivamente, generando un profundo golpe a la economia peruana,
segun el Banco Central de Reserva del Peru se estima que una caida anual del Producto
Bruto Interno (PBI) de entre el 12% y 17%?2. Esta situacion representa una oportunidad
ante la necesidad que tienen actualmente los empresarios de tomar decisiones rapidas y
adecuadas, para asegurar la continuidad de los negocios. Ante lo mencionado

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

Debido a las largas cuarentenas las empresas del Pert y el mundo han tenido que
implantar de manera forzada el trabajo remoto o teletrabajo, para que sus colaboradores
puedan seguir desempefiando sus funciones desde sus domicilios. Esto ha generado la
aceleracion de la transformacion digital en el pais, y el uso de trabajo a distancia para el

desarrollo de funciones empresariales.

La migracion a la transformacion digital representa una oportunidad de poder ofrecer
soluciones a las micro y pequefias empresas por vio online. Visualizando esta oportunidad
y la necesidad de asesoria empresarial evaluamos la posibilidad de ofrecer un servicio de
asesoria legal, financiera, contable y de marketing por via online con atencién en tiempo
real. Por ello, proponemos el servicio de Marketplace, donde buscaremos satisfacer esta
necesidad mediante consultas y asesorias pre-pagadas online. En el Per( existen mas de

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

! 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 Inflacién Junio 2020.
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 economia peruana. Las Mypes generan el 60% de la PEA, la
mayor fuente de empleo en el pais.

Empresas del sector Mype no cuentan con capacidad econdémica para acceder de forma
continua a servicios profesionales especializados. Estas empresas necesitan respuestas
rpidas y concretas para poder seguir subsistiendo. Somos conscientes de que no
podremos contratar asesores para que se desarrollen en nuestra empresa, y mas ain en
plena crisis econdmica, por ello, nuestra funcion como Marketplace es conectar y vincular
a demandantes y ofertantes del servicio de asesoria legal, financiera, contable, y
marketing mediante el un aplicativo mévil que permite propiciar el encuentro entre ambas

partes de una manera agil, permanente y directa.

En medio de la actual crisis es muy interesante el articulo presentado por el Ernst &
Young publicado en el diario Gestion®* donde destacan que las consultas para abrir
bodegas han pasado a ser mas 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 aplicacién de herramientas tecnoldgicas orientadas a la innovacion,
buscaremos ofrecer al segmento acceso a asesoria y consultoria profesional de una
manera mas eficiente. Logrando asi, tener soluciones profesionales a tiempo, para una

mejor toma de decisiones empresariales.

3 Diario Gestién (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,

11



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 Gestion 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.

12



Introduccion.

1 FORMULACION DE LA IDEA DE NEGOCIO.

En el Perd, las micro y pequefias empresas representan mas del 99.5% de las empresas
formales, ademas se les considera la mayor fuente de empleo, dando trabajo a mas del
sesenta por ciento de la poblacién econémicamente activa. De acuerdo con la encuesta
realizada por el Instituto Nacional de Estadistica e Informacion (INEI) en el afio 2013,
mas de un 40% de los emprendimientos en el mercado peruano no sobreviven el primer
afio de operaciones. En la misma linea, el diario Gestion* menciona que el 90% de las

startups tampoco sobreviven el primer afio.

El mismo documento menciona que el gasto a nivel nacional en servicios de asesoria y
consultoria 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
informacidn de asesoria y acceso a la informacion de manera rapida, adecuada y en el
momento oportuno. Esta es una oportunidad muy atractiva para crear un espacio de
atencion y asesoria a las Mypes, mercado poco atendido o sub atendido por las grandes

empresas y con potencial de crecimiento.

4 Diario Gestion (2017). 90% de la start-ups no sobreviven el primer afio. https://gestion.pe/economia/90-
startups-peru-sobreviven-ano-126280-noticia/
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Gréafico N° 1.1: Gasto en Asesoria y Consultoria de las empresas Mypes al afio 2013.

MYPE que realizaron MYPE que gastan en Montos gastados en
Ciudad gastos de servicios 25591y consultoria  servicios prestados por
prestados por terceros 3 o
Absoluto % (Miles nuevos soles)
Total 11663 2811 241 622 739
Lima - Callao 9165 2471 27,0 558 350
Arequipa 800 75 94 23 306
Ayacucho 48 1 25 261
Chiclayo 252 16 6,5 377
Cusco 163 1 68,3 2462
Huancayo 195 12 6,3 3648
lquitos 93 46 493 4208
Juliaca 145 4 28 2439
Piura M 8 75 3794
Trujillo 690 65 94 20553

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica - Encuesta de Micro y Pequeiia Empresa 2013.

La actual crisis economia producida por la pandemia del covid-19, ha convertido al Peru
en el pais con la mayor caida econdmica, al respecto Bloomberg® indica que durante el
segundo trimestre del presente afio la caida del PBI fue del 30.2%.

Debido a esto el sector de asesoria se ha visto afectado, de acuerdo con el Boletin de junio
2020 del INEI®, el rubro ha sufrido una contraccion del 25% en lo que va del afio, viendo
reducidos sus ingresos en cerca del 65% producto de la ruptura de cadena de pago de los
clientes por la actual crisis econémica. Ante esta situacion 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). Pert Leads Global Economic Crash with 30.2%
https://www.bloomberg.com/news/articles/2020-08-20/peru-leads-regional-economic-crash-with-30-2-
guarterly-drop

6 INEI (2020). Encuesta Mensual del sector Servicios
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/boletines/boletin_sector servicios 2.pdf

14


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

Gréfico N° 1.2: Produccion y Crecimiento del sector de servicios de asesoria.

EVOLUCION MENSUAL DE LA PRODUCCION DEL SECTOR SERVICIOS PRESTADOS
A EMPRESAS: 2018-2020

(Variaciéon % respecto a similar periodo del afio anterior)
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica - INEI.

Dadas las actuales circunstancias econdémicas, el gobierno peruano establecié el plan
Reactiva Per, el cual busca brindar préstamos financieros a las empresas de todo el pais
a una tasa del 2 al 3 por ciento, para que puedan seguir cumpliendo con sus obligaciones
de pago y seguir operando, segun indica el Banco Central de Reserva del Peru, el 70% de
beneficiarios de este plan han sido empresas Mypes’. Pese al plan reactiva Per(, el pais
ha caido en una recesion econdmica severa. De acuerdo con el diario EI Comercio en el
segundo semestre de este afio se registro la perdida de siete millones de empleos

formales®.

Segun el estudio realizado por el Instituto Espafiol de Comercio Exterior, ICEX (2000),
los requerimientos de asesoria varian segun el tipo, tamafio y sector en el que se encuentra
la empresa. Por ejemplo, las grandes empresas requieren con mayor frecuencia asesoria
estratégica en tecnologia de informacion, desarrollo de areas o recursos humanos. Por
otro lado, en las micro, pequefias y medianas empresas, la demanda se centra en temas de
mayor urgencia, como asesoria legal y tributaria. Existe también demanda por tecnologia

de informacion relacionada a sistemas financieros, contables y marketing.

" Diario Gestion (2020). Reactiva Per(: 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 afio.
https://elcomercio.pe/economia/peru/desempleo-se-perdieron-67-millones-de-empleos-en-el-sequndo-
trimestre-que-se-propone-para-revertir-esta-situacion-informalidad-ncze-noticia/

15


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/

Gréfico N.° 1.3: Demanda de servicios de consultoria en las pequefias y medianas

empresas.
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Fuente: Tesis MBA - Plan de negocio para una consultora de pequefias y medianas empresas en el Perd. David Lossio —
Andrade (2016).

Debemos mencionar que las asesorias 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 econdmica las consultas laborales, de restructuracion
empresarial y financieras, se han elevado, generando una mayor demanda de estos
servicios. Este incremento de asesorias es favorable para los intereses de nuestro negocio.
Basandonos 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 idoneo el desarrollo de este plan de negocio, que busca
conectar mediante un App tecnol6gica a empresarios Mypes con asesores de 10s servicios

legales, financieros, contables y de marketing.

El diario gestion en su edicion del 28 de agosto menciona que en el Pert hay mas de 5
millones de peruanos que han descargado al menos una aplicacién mavil, este es un dato
significativo para nuestros fines empresariales, debido a que buscaremos aprovechar la
tecnologia para conectar a ambas partes interesadas. La tecnologia permite en todos los
ambitos poder reducir costos de operacion, por ello, introducirla en este rubro, mediante
la apertura de un nuevo canal online de atencion para los servicios de asesoria, nos

permitird otorgar al mercado mayores posibilidades de servicios, atencién accesible,
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répida y a un precio competitivo. Idea y oportunidad de negocio que hemos validado con
nuestras encuestas de mercado (Anexo 14.3y 14.4).

1.1 Vision.

Convertirnos en los préximos tres afios en el enlace virtual especializado en la
intermediacion profesional Mype mas importante del pais, generando la creacion de
oportunidades, mercados e informacion que contribuyan al desarrollo de las personas y

empresas.

1.2 Mision.

Brindar acceso a consultoria Legal, Financiera, Contable y de Marketing a las empresas
Mypes de manera agil, oportuna y eficiente, a través de una plataforma virtual que
permita conectar en tiempo real a pequefios empresarios con profesionales

especializados en el rubro.

1.3 Valores.

Los valores que nos distinguiran son: lealtad, respeto, honestidad, pasion, innovacién y

orientacion al servicio.

e Creatividad e Innovacion: nuevas ideas y alternativas de solucion para cada
servicio adquirido. Cuestionaremos el porqué de todas nuestras acciones, y el
coémo podriamos hacerlas mejor.

e Confidencialidad y servicio al cliente: enfoque en la calidad de atencién y en

servir a nuestros clientes con el mayor énfasis profesional, actuando siempre de
manera imparcial. Garantizaremos la confidencialidad de la informacion, esta seréa
accesible unicamente a personal autorizado.

e Competitividad: seremos competitivos siendo capaces de obtener una rentabilidad

elevada debido a que utilizaremos técnicas de produccion mas eficientes, que nos
permitiran obtener mas cantidad y/o calidad en nuestros productos y servicios con

costos de produccion menores por unidad.
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1.4 Objetivo Estratégico.

El objetivo estratégico se centra en implantar y poner en marcha una plataforma
tecnologica colaborativa que permita la creacion de un “Marketplace” que propicie y
permita el encuentro entre consultores y empresarios Mypes de una manera rapida y
accesible. El espacio tecnoldgico indicado, permite la creacion de espacios con acceso
a la informacion y el conocimiento, asi como la creacion de oportunidades para generar
ingresos para el sector consultoria. 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 consultoria)
generando vinculos permanentes que satisfagan las necesidades existentes y
cambiantes. Los consultores de una manera estratégica aportan su experiencia y las
herramientas metodoldgicas 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 mas eficiente las
expectativas crecientes de sus principales grupos de interés. Por su lado los
compradores abandonaran paulatinamente el miedo ante una asesoria profesional
brindando la informacion necesaria para resolver un problema generado por el

desconocimiento empresarial muy caracteristico en este tipo de emprendedores.

La demanda de los servicios de consultoria se ha incrementado en los ultimos afios,
impulsada por el crecimiento sostenido de la economia. Se ha evidenciado la necesidad
de que las empresas Mype cuente con una herramienta de gestion que les permitan
aprovechar las oportunidades del entorno y prepararse para enfrentar los retos de cara
al futuro. ElI mercado ha cambiado y la pandemia del Covid 19 lleva a que todos
podamos reinventarnos utilizando nuevas herramientas virtuales. Producto de esta
unién entre emprendedor y consultor apoyaremos el desarrollo sostenido de los
emprendimientos Mypes en el Peru creando valor y generando una retribucion
economica adecuada para reinvertirlo en nuestro negocio. En el mediano plazo esto nos
motivara a buscar muchas mas oportunidades de negocio enfocado a este segmento y
paralelamente brindaremos una contribucion importante a un sector del pais 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 serd la segunda fuente de ingresos de la
empresa. Por esta via, los consultores que adquieran los servicios tendran mayor
exposicion de sus perfiles frente a los demandantes del servicio, lo que se traducira en
mayor demanda de sus asesorias, resultando en més 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 Asesoria 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 comunicacion también amplia 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 €s

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

App: El soporte a nuestra idea de negocio se desarrollara en el entorno virtual mediante
un aplicativo movil, también conocido como App por su abreviacion de la palabra en
ingles Application. Se conoce como App a cualquier software al que se puede acceder
desde un teléfono movil, tablet o dispositivo electronico inteligente. Las App son de facil
uso y descarga, aunque la gran mayoria de estas aplicaciones requieren del uso de internet

para su funcionamiento.

La interfaz: es un término comun entre los aplicativos moviles que procede de la palabra
en ingles interface. La interfaz, por lo tanto, es una conexion entre dos maquinas de
cualquier tipo, a las cuales se les brinda un soporte para la comunicacién a diferentes
estratos. Es posible entender la interfaz como el espacio, el lugar donde se desarrolla la

interaccion y el intercambio, dentro de la aplicacion mavil en este caso.

Los socios: Para fines del siguiente trabajo las palabras "socios", "asesor" y “consultor"
seran los términos que usaremos para los asesores y consultores de las areas legales,
financieras, contables y de marketing. Nuestra relacion laboral con ellos serd por medio
de un contrato de Contratistas Independientes, con lo cual, dejamos en claro que no
tenemos relacion 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 debera

ser enviada por el asesor que brinda el servicio.

Plataforma colaborativa: Espacio virtual de trabajo basado en herramientas informaticas
y medios tecnoldgicos. Centraliza todas las posibles actividades ligadas al desarrollo de
un proyecto, el intercambio y desarrollo de informacion, asi como la gestion del
conocimiento, tiene como finalidad permitir el aporte e intercambio de informacion y

desarrollo entre los diferentes actores y/o partes interesadas.

Marketplace: Espacio de plataforma tecnoldgica online que permite la exposicién y
distribucion 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 econdmica constituida por una persona

natural o juridica, bajo cualquier forma de organizacion que tiene como objeto desarrollar
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actividades de extraccion, transformacién, produccion, comercializacién de bienes o

prestacion de servicios®.

El estado otorga varios beneficios a las micro y pequefias empresas, brindandoles
facilidades para su creacion y formalizacion, dando politicas que impulsan el
emprendimiento y la mejora de estas organizaciones empresariales, tales como: régimen
especial laboral®, recuperacién anticipada del IGV, régimen especial de Salud, entre

otras.

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

establecidas en funcion de sus niveles de ventas anuales:

e Micro empresas: Ventas Anuales hasta de monto méximo de 150 UIT.

e Pequefia empresa: Ventas anuales superiores a 150 UIT y hasta el monto maximo
de 1700 UIT.

Start-Up: Como su mismo nombre lo indica es una empresa en desarrollo. Su esencia de
se centra en su caracter 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. Segin menciona Renzo Reyes'?, gestor de la

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

e Utilizar la tecnologia 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.

e Las startups inician operaciones con un maximo de 10 trabajadores. Muchas veces
son pruebas de amigos, para ver si resulta el negocio. EI menor nimero de
personas permite a estas empresas una mejor toma de decisiones y cambios mas

rapidos.

® SUNAT (2019). Iniciando mi negocio. https://emprender.sunat.gob.pe/que-beneficios-tengo

10 SUNAT (2019). Régimen Laboral micro y pequeiia empresa.
https://emprender.sunat.gob.pe/archivos/3%20Regimen%20Laboral%20MY PE.pdf

1 Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas - UPC (2017). https://www.facebook.com/StartUPC.pe/
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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 atencion.

El concepto de startup ha sobrepasado su significado para establecerse como una filosofia
empresarial con determinadas caracteristicas. Eric Ries, ‘The Startup Way’ (2017) 2, se
mencionan cinco principios basicos propios de una startup que toda empresa deberia
replicar, de los cuales consideramos tres esenciales para entender la filosofia de las

startups:

¢ Innovacion 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.

e El emprendimiento carente en la organizacion: Puesto que algunas compafiias se
encuentran ya mas que consolidadas en el mercado, a veces la nocién del
emprendimiento, comprendida como la continua exploracion de nuevos modelos
de negocio, queda de lado. Se le otorga méas importancia a mantener la misma
actividad fructifera en el mercado que a tratar de desarrollar nuevos métodos o
ideas.

e Transformacion continua: Este punto podria resumirse con la expresion “y vuelta
a empezar”. Segun 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 transformacion se debe empezar con el siguiente reto.

Importancia de la migracion a asesorias Online. EI Doctor Jorge Toyama, reconocido

abogado Laboralista a nivel Latinoamericano, comenta en una entrevista concedida al
Diario Gestion el dos de setiembre del presente afio, que la "Justicia legal online llego
para quedarse"®3, refiriendose a la importancia de la atencion de los casos judiciales de
manera online, y a la atencion que deben tener las empresas a sus clientes por estas vias,
indicando los beneficios que la atencion 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 Gestion (2020). Jorge Toyama "La Justicio Onine llego par aquedarse”.
https://gestion.pe/tendencias/toyama-vinatea-la-justicia-virtual-llego-para-quedarse-noticia/
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Bansi Nagji y Geoff Tuff en su articulo de Innovacion and Portfolio** mencionan la
importancia de que "Las firmas buscan innovacidn en tres niveles: mejoras para la oferta
central, bulsqueda de oportunidades adyacentes y emprendimientos en el territorio
transformacional. Basdndonos 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 atencién al publico y masificar el servicio de la asesoria. Esta
posibilidad ayudara a que el negocio pueda seguir escalando y tener en un futuro

oportunidades adyacentes y nuevas lineas de servicios.

Segun la cdmara de comercio electronico (CAPECE)®, en Peru 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 pais, ocupando entre las demas un 40% del consumo
virtual. La misma fuente indica que sumando todo el trafico de los e-marketplaces a nivel
nacional, se genera un total de casi un millon de visitas diarias a las diversas empresas
que ofrecen sus bienes y servicios por esta via, 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 Camara de Comercio Electronico - CAPECE (2020). Propuestas para reactivar la economia.
https://www.capece.org.pe/capece-reactivar-economia-y-mypes/
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3 PLANEAMIENTO ESTRATEGICO.

3.1 Estrategias Empresariales.

Centraremos nuestro negocio en tres estrategias especificas las cuales son: Economia

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

e Diferenciacién y Nicho: Nos centramos en atacar a un segmento no atendido por

las grandes empresas de los servicios de asesoria, el segmento Mype, y
buscaremos llegar a ellos de una forma que nos permitird diferenciarnos de las
formas actuales, la cual sera por medio de una aplicacion movil, donde se
realizaran las asesorias y consultas en tiempo real.

e Economiade escala: Las economias de escala se relacionan con el costo promedio

por unidad de producir bienes y servicios®. Si el costo por unidad de produccion
baja a medida que el nivel de produccion aumenta, es decir, a medida que la
produccion en una empresa crece, los costos por unidad producida se reducen. Se
requiere capacidad de poder efectuar un cambio de escala, es decir, soportar
volumenes fuertes de flujo sin comprometer la estructura subyacente.

e Penetracién de mercado: Se debe establecer un precio competitivo, con la

finalidad de atraer sin demora el mercado masivoY’.

e Excelencia Operativa: Estaremos en la busqueda constante de mejores de procesos

por medios de la instalacion de metodologias y herramientas de mejora continua.

e 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 nimero importante de clientes.

e Estrategia de Venta: Consistira en generar necesidad, y posicionarnos como la

alternativa agil, oportuna y a precios competitivos. Nuestra llegada a los clientes
sera por medio de redes sociales, y buscaremos generar necesidad de consultas.
Esta estrategia va de la mano con la logistica interna para que la experiencia del
usuario sea altamente positiva.

e Servicio de Calidad: La calidad en el servicio son los estandares de atencion que

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

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

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

3.2 Estrategia Genérica.

"La economia 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 diferenciacion?®. Por medio
de la tecnologia estableceremos un nuevo canal de atencion y comunicacion entre las
partes. Mejorando la eficiencia en los niveles de atencion, logrando que la atencién a

los clientes se de forma agil, rapida, y concisa.

Nuestra diferenciacion también se centra en la forma como expondremos los perfiles de
los socios, los cuales podran ser visualizados por los empresarios para poder elegir el
gue mas se adapte a sus necesidades. Otra diferenciacion, es la encuesta de satisfaccion
que realizaran los empresarios una vez terminado el servicio de asesoria, esta encuesta
brindara un puntaje al asesor, lo que le dara nivel de categorizacién 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 estara dirigido a los empresarios de las micro y pequefias
empresas del pais. Buscamos llegar a este segmento, debido a que identificamos una

necesidad de atencion, y un nUmero muy importante de empresas en este segmento.

El éxito y consecucion de la estrategia dependera de la capacidad que tenga nuestra App
de evolucionar un modelo de negocio con innovaciones sostenibles que mejoren las

prestaciones del servicio en cuestion, manteniendo nuestra ventaja competitiva.

3.3 Ventaja Competitiva.

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

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

18 Marketing undécima edicién (2008). Kerin, Hartley y Rudelius. Pagina 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 aplicacion, no sera 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 informacion del mercado profesional y de servicios de
manera rapida, confiable y segura. La capacidad de respuesta serd inmediata, debido a
que fomentamos la atencion en tiempo real, con lo cual, agilizamos la atencion de
consultas. Esto permitird que los pagos de los servicios de asesoria se den por
adelantando, generado liquidez de forma oportuna para los socios.

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

las Mypes para que conozcan las diferentes alternativas de asesorias a las que podran
acceder. Nuestro marketing sera muy agresivo en busca de generar una constante
demanda del servicio, lo que garantizara a los asesores trabajo continuo, lo cual, les
resultara atractivo para seguir pasando horas conectados a la aplicaciéon. La empresa
ganara una comision por cada transaccion realizada para lo cual el porcentaje a

comisionar sera bajo, dandole mayores beneficios a los profesionales.

Otra ventaja competitiva radica en que la App nos permitira utilizar ofertas y
promociones de manera constante, para ello, estableceremos descuentos por volumen,
de manera que incentivamos la fidelizacion de nuestros clientes. También ofreceremos
montos fijos anuales los cuales seran paquetes especificos 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

ANALISIS DEL MACRO ENTORNO.

4.1 Anaélisis PESTL.

4.1.1 Factor Politico.

El sistema de gobierno peruano se ha mantenido como democracia via elecciones
presidenciales desde 1980 representando el periodo democratico mas largo en la
historia republicana del pais con marcado apoyo a la actividad privada. Maxime de
lo expuesto es que el Estado ha mantenido durante distintos periodos presidenciales
un abierto apoyo a la pequefia y microempresa a través de diversos programas
dirigidos por el Ministerio de Produccién y el Ministerio de Comercio Exterior y

Turismo.

En el 2018 la corrupcidn llego a puntos muy altos en el Perd, en marzo de ese mismo
afio fue vacado el presidente de la Republica Pedro Pablo Kuczynski?®, debido a sus
vinculos y nexos en escandalos de corrupcion con la empresa internacional
Odebrecht. La corrupcién llegé a ser considerada el principal problema del pais, por
lo cual, uno de los ejes de la politica actual del gobierno es la integridad y lucha contra
la corrupcion, algo que no ha podido lograr debido a los continuos escandalos de
trafico de influencia®® en las que se siguen viendo envueltas las altas esferas del

gobierno?*.

Como consecuencia de esto el 4 de setiembre del afio 2018 con la delegacion de
facultades al Poder Ejecutivo se aprob0 el Decreto Legislativo (DL) N° 1385 que tiene
por objeto modificar el cddigo penal con la finalidad de sancionar penalmente los
actos de corrupcién cometidos entre privados que afectan el normal desarrollo de las

relaciones comerciales y la competencia leal entre empresas.

Al respecto, en el articulo 2 del DL N° 1385, se sefiala que el socio, accionista,
gerente, director, administrador, apoderado, empleado o asesor de una persona

juridica de derecho privado, organizacion no gubernamental, asociacion, fundacion,

19

BBC (2018). Peri: Renuncia el Presidente PPK entre denuncias de corrupcion.

https://www.bbc.com/mundo/noticias-america-latina-43481060

20 RPP Noticias (2020). Cufiado 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
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Diario Expreso (2020). Comision de Fiscalizacion cita de ministra de economica.

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 si mismo

sera reprimido con pena privativa de libertad no mayor de cuatro afos e inhabilitacion.

El 2 de octubre del afio 2019, el presidente Martin Vizcarra, tomd la medida de cerrar
el congreso - Poder Legislativo - aduciendo que era un congreso obstruccionista, que
le impedia llevar a cabo sus reformas. Esto generd un ambiente tenso en el panorama

politico nacional.

El 16 de marzo, el gobierno peruano tomo la decision de entran en cuarenta obligatoria
a nivel nacional para intentar combatir con esta Unica medida al covid-19, cuarentena
que duro mas de 100 dias, generando una severa crisis econémica que se produjo por
la detencidn de la produccién y comercializacion de bienes y servicios. Las medidas
del gobierno para afrontar la actual pandemia no han sido adecuadas, generando que
el Per0 lidere a nivel mundial los peores resultados con la mayor cantidad de muertos
por cada cien mil habitantes y teniendo la peor caida del PBI a nivel mundial, segun
informan diversos medios como Bloomberg??, Financial Times, etc. Ademas, la
declaracion publica del presidente de la Republica del 20 de junio, donde amenazaba
a las clinicas privadas del pais con estatizarlas, demuestra un alejamiento del estado
de derecho® 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 corrupcion 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 inversion extranjera en el pais, debido a que no se ve una adecuada
gestion politica por parte de las autoridades de responsables, lo cual genera un

desaliento importante a la inversion en el pais.

22 Bloomberg (2020). Per(i 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 Peri: Tenso acuerdo entre clinicas y gobierno.

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

En términos macroeconémicos el pais ha mantenido un crecimiento constante del PBI
con maximos de 3.8% y minimo de 2.2%. Este crecimiento econdmico es relevante
por cuanto nos da un indicador base acerca del crecimiento minimo que experimenta
el mercado peruano y explica en parte el crecimiento en cantidad de micro y pequefias

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 mas de cien dias,
generando una paralizacion de la produccion y comercializacion, debido a ello, la
gran mayoria de sectores empresariales se han visto muy afectados por esta medida,
la cual esta generando quiebras como las de Avianca?*, Paris?®, American Eagle,
Soyuz, entre otras, y enormes pérdidas, lo cual afectara al PBI anual, el cual, segun
prondsticos del Banco Central de Reserva podria caer entre un 12% y un 17%?2¢. Como
hemos comentado en nuestra idea de negocio, el rubro de asesoria también se vio
seriamente afectado al caer en un 25%. Generandose también un alta morosidad de

las carteras de cobranza en las empresas de consultoria.

En el mes de abril del presente afio, la caida del producto bruto interno fue de un
40.5%. El presidente del banco central de reserva manifestd el 21 de junio del 2020 a
Bloomberg lo siguiente "Ni en mis peores pesadillas podria pensar que la economia
cayera 40%?. En el mes de mayo, el PBI volvio a caer en un 32.7% segun fuentes del
INEI'y el BCR?. Esto sumado a la pérdida de 2.6 millones de empleos formales en el
pais 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 estan rotas, y muchas empresas se estan declarando en quiebra.

24 Diario Gestion (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 Gestion (2020). Cencosud cierra sus tiendas en Perq.
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
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Gréafico N° 4.1: Proyeccion del PBI mundial.

Variacién porcentual anual (%)

2019 2020 2021
Economias 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. Japdn 0.7 -5.8 2.4
4. Reino Unido 1.4 -10.2 6.3
Economias en desarrollo 3.7 -3.0 59
De las cuales
1. China 6.1 1.0 8.2
2. América Latina 0.1 -9.4 3.7
Economia Mundial 2.9 -4.9 5.4
Argentina -2.2 -9.9 3.9
Brasil 1.1 -9.1 3.6
Chile 11 -1.5 5.0
Colombia 3.3 -7.8 4.0
México -0.3 -10.5 3.3
Perd 2.2 -13.9 6.5
América Latina 0.1 -9.4 3.7

Fuente: Banco Central de Reserva del Per( - Panorama actual y proyecciones macroecondmicas 2020 -2021.

Grafico N° 4.2: PBI Por sectores Econdmicos.




PBI POR SECTORES ECONOMICOS

(Variaciones porcentuales reales)

Prom 2019 2020* 2021*
2014-2018 I Trim. RIDic19  RIJun20  RIDic19  RIJun.20
PBI primario 4,0 -1.3 -2,8 4,7 -5,5 3.7 8.0
Agropecuario 3.6 32 29 4.0 13 3.6 36
Pesca 3,0 25,9 15,3 23,0 9,5 39 85
Mineria metalica 71 -0,8 -6,3 3,6 -10,2 5.5 10,7
Hidrocarburos -3,2 4.6 0,2 0,9 -14,4 0,2 6,9
Manufactura 0,9 -8,8 -0,8 9,3 2,1 0,9 7.7
PBI no primario 3.0 3,2 -3.5 3.6 -14,5 3.8 12,6
Manufactura -0.6 1,2 -12.3 2.7 -23,8 35 16,9
Electricidad y agua 47 3.9 -2.1 4.0 79 4.5 12,6
Construccion 0,0 1,5 -13,0 5,3 25,4 5,1 23,2
Comercio 2,7 3,0 -6,2 3,5 23,6 3,7 17,4
Servicios 4,2 3,8 -0,5 3,6 -9,9 3,7 10,1
Producto Bruto Interno 3.2 2,2 -3.4 3.8 -12,5 3.8 11.5

Fuente: Banco Central de Reserva del Per( - Reporte de Inflacion junio 2020.

Los indicadores de actividad han sido menos negativos en Colombia y Chile debido
a las menores restricciones en las actividades econdémicas. En Chile, un gran nimero
de actividades vitales no paralizaron operaciones pese a la cuarenta, en consecuencia,
la caida 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
razén su caida del mes de abril fue de 20.1%, porcentaje que es duplicado por la

economia peruana.
La crisis economia en el Per( es catalogada actualmente como la mas severa a nivel

mundial. Bloomberg® menciona el 20 de agosto del 2020, que el Pert lidera la crisis

econdmica mundial con una caida trimestral del 30.2% del PBI,

Grafico N° 4.3: Caida del PBI trimestral del Per(.

29 Bloomberg (2020). Perti 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
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Record Crash
Peruvian GDP plunges 30.2% in second quarter from year ago

[
1995 2000 2010 2020

Source: Instituto Nacional De Estadistica E Informatica De Peru »

Fuente: Bloomberg.

Por lo expuesto, y por la dureza de la actual crisis econdémica en el mundo y
principalmente en nuestro pais. consideramos importante que nuestro negocio sea en
su primer afio 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 Asesoria Empresarial Online sera el medio para conectar
ofertantes con demandantes, brindando un servicio que actualmente no se encuentra
en el mercado, y lo que nos permitird poder competir es hacer que nuestro negocio
incurra lo menos posible en activos y costos fijos durante este periodo de crisis

econdmica.

4.1.3 Factor Social.

La informalidad empresarial en el Perd supera el 70%3%, lo cual reduce
significativamente el mercado para las empresas consultoras formales. Sumado a esto,
debemos considerar los terribles casos de corrupcién que vienen saliendo a la luz en
el pais, donde hay un gran numero de empresas involucradas, representantes de

gobierno y presidentes.

30 Instituto Peruano de Economia (2020). Home Page. https://www.ipe.org.pe/portal/se-proyecta-
formalizar-a-200-000-trabajadores-en-2021/
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La corrupcion genera, que las empresas consultoras, tengan que revisar y conocer a
detalle las précticas de sus clientes, para no verse involucrados en malas practicas.
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 pais, esto genera menor capacidad de demanda en el mercado de

consultoria formal.

Gréfico N° 4.4: Lima Metropolitana PEA Ocupa.

Marzo - mayo 2020
Var 2020/2019

2019 2020 % Miles
PEA Ocupada 4868 2549 -0.476 -2319
Por sector
Productivo
Manufactura 632 276 -0.563 -356
Construccion 351 151 -0.570 -200
Comercio 961 532 -0.446 -429
Servicios 2852 1547 -0.458 -1305
Por Tamafio de
empresa
Delal0
trabajadores 2918 1261 -0.568 -1657
De 11a50
trabajadores 428 240 -0.439 -188
de 51 a mas 1522 1048 -0.311 -474

Fuente: Banco Central de Reserva del Perl - Panorama actual y proyecciones macroeconémicas 2020 -2021.
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La pérdida de casi el 50% de los empleaos formales®, se traduce en términos
econdémicos en un aumento de la informalidad, y en una menor recaudacion de

tributos por parte del estado, generandose un déficit importante.

Otro aspecto que debemos considerar es el factor sanidad, en el cual la tasa de
contagios en el pais representa una de las mas altas a nivel mundial. Actualmente,
segun la Universidad Johns Hopkins®? el Per ocupa el quinto lugar a nivel mundial
en nuamero 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 pais supera los cinco mil infectados por dias, por lo que se preve
desafortunadamente, que esta cifra siga incrementando. Este no es un tema menor,
debido a que el Pert, no se esta mostrando como un pais capaz de implementar las
medidas necesarias para contrastar los fuertes efectos de la pandemia. Ademas,
inversionistas y turistas, tendran mayor incertidumbre al pensar en venir al pais. El
Ministerio de  Salud (Minsa) inform6 que 2.700.707  personas
en Lima y Callao estarian contagiadas de COVID-19%, lo cual representa el 25,3% de
la poblacién de estas regiones, este fue el resultado del estudio de prevalencia
realizado por el Centro Nacional de Epidemiologia, Prevencién y Control de
Enfermedades (CDC) y el Instituto Nacional de Salud (INS).

Por otro lado, segtin el BCR en su informe de Reporte de inflacion junio 2020, existen
importantes proyectos mineros que se encuentran paralizados principalmente por
conflictos sociales y tramites burocraticos, que suman una inversiéon de US$ 24,830
millones. La puesta en marcha de estos proyectos generaria 50 mil puestos de trabajo
durante la etapa de construccion y 80 mil puestos de trabajo directos e indirectos en

la etapa de operacion.

Estos proyectos incrementarian la produccién de cobre en 1,7 millones de toneladas
métricas finas por afio, con lo cual las exportaciones podrian crecer en US$ 9,400

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

Diario La Republica (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 Pert (2020). Estudio de prevalencia determina que el 25.3% de la poblacion de lima y
callao estaria infectada con Covid-19.https://www.gob.pe/institucion/minsa/noticias/216013-estudio-de-
prevalencia-determina-gque-el-25-3-de-la-poblacion-de-lima-y-callao-estaria-infectada-de-covid-19/
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siguientes afos. El Per( es un pais minero, y el desarrollo de estos proyectos son de

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

Gréafico N° 4.5: Proyectos de Inversion minera paralizados.

Cuadro 23

Proyecto Ubicacién Monto de inversion* (Millones de USS)
La Granja Cajamarca 5000
Conga Cajamarca 4300
El Galeno Cajamarca 3500
Los Chancas Apurimac 2 800
Rio Blanco Piura 2 500
Haquira Apurimac 1860
Cotabambas Apurimac 1533
Cafiariaco Lambayeque 1437
Tia Marfa Arequipa 1400

Fuente: Banco Central de Reserva del Peru - Reporte de Inflacion junio 2020.

4.1.4 Factor tecnoldgico.

El uso de la tecnologia debe llevar a maximizar la eficiencia y brindar un mejor
servicio de calidad a los usuarios. El Unico beneficio que ha traido la cuarentena es la
aceleracion de la transformacion digital que han tenido todas las empresas peruanas
gracias a la necesidad de trabajar desde casa. Actualmente, la mayoria de empresas
que no son del rubro de produccién desarrollan trabajo remoto demostrando una

adecuacion y adaptacion al trabajo online.

Consideremos que la implementacion de tecnologias es fundamental en la busca de
nuevas posibilidades de negocios. Por ello, al encontrar que los ingresos de las
consultoras segun el INEI han caido en cerca de un 65%, consideramos que existen

posibilidades de atencion por via online.

Considerando la naturaleza de la propuesta de valor que pretendemos ofrecer, el factor
tecnoldgico es de suma importancia para nuestro proyecto. La tecnologia permite el
desarrollo de una plataforma virtual que enlaza a los empresarios Mype con
profesionales para asesorarlos, por medio de videoconferencias. Esto les permitira

brindar asesoria y consultoria en tiempo real, lo cual serd beneficioso para todas las
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partes involucradas debido a que reducird costos de espacios fisicos, tiempos de
traslado, atenciones y se brindaran soluciones de manera rapida 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 especificos de conversacion. Empresas
del rubro educacion, financiero, por citar algunas, cobran por estos webinars, donde
se puede llegar a tener un aforo de quinientas personas. Esta nueva forma de reunion
virtual se intensific 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 tres® tipos: Las Webs, Nativas y las Hibridas:

e Las aplicaciones Web: Esta alternativa es la méas sencilla y econdémica de crear
aplicaciones, dado que al desarrollar una Unica aplicacion se reducen al maximo
los costos de produccion. El aspecto negativo de este tipo de aplicaciones, es que
la experiencia de los usuarios no es adecuada, porque la aplicacion ignora las
caracteristicas del dispositivo, ademds, otorga una menor seguridad de datos,
debido a que solo utiliza la seguridad que ofrece el navegador.

e Aplicaciones Nativas: Las aplicaciones nativas estan 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
caracteristicas del dispositivo entregando de esta manera una mejor experiencia
para el usuario. Sin embargo, desarrollar una aplicacion nativa significa un mayor
costo, debido a que solo funcionara con un sistema especifico, y si se desea realizar
aplicacién multiplataforma se tendran que crear nuevas versiones para cada sistema

operativo, resultando en mayor costo y tiempo de desarrollo.

¢ Aplicaciones Hibridas: Son aplicaciones moviles disefiadas en un lenguaje de

programacion HTMLJ5, CSS o JavaScript, acompafiadas con un framework que

34 ACTA (2016). Aspectos Juridicos de las Aplicaciones Moviles.
https://www.acta.es/medios/informes/2016002.pdf
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permite adaptar la vista web a cualquier dispositivo mévil. En otras palabras, no
son mas que una aplicacién construida para ser utilizada o implementada en
distintos sistemas operativos moviles, tales como, i0S, Android o Windows Phone,

evitandonos la tarea de crear una aplicacién para cada sistema operativo.

Es importante mencionar que los sistemas operativos iOS y Android* en la actualidad
no son parecidos, la principal y mayor diferencia radica en la filosofia 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

informacion 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 aplicacion Hibrido, con el cual
nuestra aplicacion podra ser adaptada a las multiples plataformas iOS, Android, sin
necesidad de crear nuevos codigos, y ajustandose a los modelos operativos de cada
una de ellas. Esto nos permitira llegar a un mayor nimero de usuarios, otorgando una

experiencia agradable y maximizando nuestros costos de operacion.

Es importante mencionar que para nuestra idea de negocio la tecnologia representa un
aspecto muy positivo, debido a que sera el medio por el cual podremos conectar a
ofertantes con demandantes, y por el cual se realizaran todas las acciones de la
empresa. La tecnologia 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
tecnoldgicos como actualizaciones de softwares, data base, frame work,
actualizaciones de nuestras app, etc., aspectos que nos permitiran siempre estar al
tanto de las nuevas tecnologias 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

% DigitalTrends (2020). Android vs 10S. https://www.digitaltrends.com/mobile/android-vs-ios/
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novedades tecnoldgicas 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 esté sujeta al marco juridico vigente en

el territorio donde dicha actividad es realizada.

Segun califica el Ministerio de trabajo nuestra propuesta de negocio seria una empresa
Mype o también podria 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 Mype®.

Las normas que rigen para celebrar acuerdos virtuales se dictan mediante la Ley
29571, Codigo de Proteccion y Defensa del Consumidor®’, de 1 de
setiembre de 2010 se promulga el texto aprobado por el Congreso de la Republica el
14 de agosto de ese mismo afio. 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 Articulo 45.- Contrato de consumo, del Cddigo de
Proteccion y Defensa del Consumidor "EI contrato de consumo tiene como objeto
una relacion juridica patrimonial en la cual intervienen un consumidor y un proveedor
para la adquisicion de productos o servicios a cambio de una contraprestacion

econdmica. Las disposiciones del presente capitulo son aplicables a todos los

contratos de consumo, sean celebrados por cualguier modalidad o forma, sequn la

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

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

asesoria.

36 SUNAT (2020). Régimen laboral Micro y Pequefia empresa.
http://www.sunat.gob.pe/orientacion/mypes/regimenLaboral.html

37 Ministerio de Justicia y Derechos Humanos (2018). Cddigo del Consumidor
https://www.minjus.gob.pe/wp-content/uploads/2018/09/CODIGO-CONSUMIDOR_2018.pdf
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5 ANALISIS DE LA INDUSTRIA.

Atena Asesoria Empresarial Online se encuentra en la actividad empresarial de vincular
personas para satisfacer necesidades, especialmente en la rama de asesoria empresarial.
Nuestra propuesta de negocio esta basada en la creacion de una aplicacion virtual que sea
un enlace entre ofertantes y demandantes de servicios de asesoria. Nuestra empresa se
enmarca en la idea de startup que a su vez encaja en la clasificacion de Mype, segin
calificacion del Ministerio de Trabajo. Como su propio nombre indica, una startup es una
empresa en etapa de desarrollo. Existen muchos startups de gran exito a nivel mundial

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

Segun menciona Greg Mitchell, presidente de la Asociacion Peruana de Capital Semilla
y Emprendedor (PECAP) en una entrevista al diario Gestion, el crecimiento de las
Startups esta siendo muy rapido en el mercado peruano®:. Mitchell menciona que, en el
2018, fondos locales y extranjeros invirtieron US$ 9'100,000 en startups peruanas, lo que
representd un incremento del 26% con respecto al 2017, afio en que se invirtieron
US$7'200,000. Segln indicd, este crecimiento se debe a la gran calidad de los
emprendimientos en el Per(, que se estan preparando para salir a vender a la region.
“Hemos visto startups que estan saliendo fuera del Peru, y eso es importante, porque es
mas atractivo invertir en una startup antes de que salga, para tener una mayor proyeccion

de crecimiento y retorno.

Estos crecimientos no han sido ajenos para el estado peruano, el cual también esta
buscando impulsar esta modalidad de negocio. StartUp PerU es una iniciativa del
Programa Nacional de Innovacion para la Competitividad y Productividad — INNOVATE
PERU, del Ministerio de la Produccion, que comprende concursos de capital semilla y
escalamiento para emprendimientos innovadores, dindmicos y de alto impacto3°. Startup
Perl es una herramienta y a la vez una oportunidad para que los emprendedores
innovadores tengan una via y un medio para llevar adelante sus ideas de negocio de alto
valor agregado que contribuyan al desarrollo del pais. Este programa brinda
oportunidades de financiamiento y consultoria para ayudar a los que ellos consideran los

mejores proyectos empresariales.

38 Diario Gestion (2019). Inversiones en start-ups peruanas creceran al menos 25% en el 2019.
https://gestion.pe/economia/empresas/inversiones-startups-peruanas-creceran-25-2019-259368-noticia/
39 StartUp Per( (2020). Home Page. https://www.start-up.pe/
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Para entender y conocer mas 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 mdviles (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 lideres del mercado es la penetracion 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
trafico (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 margenes de ganancias, ellos optan por la
alternativa donde encuentran mayor demanda, Si bien por un servicio su ganancia €s
menor, en la valoracion total, sus beneficios son mayores con estas empresas por el
volumen que generan. Es importante resaltar que segun el caso analizado de Rappi, para
su ingreso al mercado peruano estd empresa invirtio diez millones de ddlares en sus
primeros diez meses, logrando al tercer mes, establecerse como la marca lider en su
segmento, desplazando al principal competir y duefio del mercado hasta aquel entonces.
Por lo analizado y expuesto concluimos que la publicidad adecuadamente dirigida, la
atraccion de demanda y los beneficios adecuados son los aspectos claves de este tipo de

negocios.
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6 ANALISIS DEL MICRO ENTORNO.

6.1 Analisis FODA.
Fortalezas

-Nivel académico y experiencia relevante de los
socios.

-Experiencia en el mercado de consultorias en las
areas de finanzas, legal, contabilidad y marketing.

-Conocimiento del mercado objetivo e
importante base de clientes de los socios.

-Duefios habituados al uso de productos
tecnoldgicos.

Oportunidades

-Migracién del rubro asesor a la atencion 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 tecnologia.

-Nuevas tendencias de servicios de conferencias,

capacitaciones y webinars, producto del covid-19.

-Crecimiento potencial del sector Mype en el
Peru (en el 2013 las asesorias en el sector
superaron los 550 millones de soles).

-Incremento de asesorias legales por temas
laborales y corporativos debido a la actual
situacion por el covid-19.

- Mayor requerimiento de asesorias legales,
financieros y de gestidn, debido a la actual crisis
generada por el covid-19.

-Reduccidn de ingresos de las consultoras
formales en un 65%, debido a la falta de pagos
por la actual crisis.

Debilidades

-Primera experiencia en emprendimiento.
-Recursos econdmicos limitados.

-Asesores son la cara visible de la empresa,
control parcial.

-Marca nueva en el mercado.

-Negocio supeditado a alto nivel de
marketing.

Amenazas

-Crisis covid-19. Reduccién de
requerimientos en servicios de asesoria.
Cadena de pago rota.

-Corrupcién empresarial en el Peru. Limita
el nimero de empresas licitas a poder
asesorar.

- Bajo nivel de entrada: Aparicién de nuevos
competidores y/o servicios sustitutos.
-Fuerte caida del PBI: En el mes de abril se
registré una caida del 40.5%

-Recesidén econdmica en el Perd, la regidn y
el mundo.

-Ambiente politico 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 Econdmico, Politico y Social con
alta exposicién coyuntural.
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6.1.1 Andlisis - FODA Cruzado.
La identificacion y planteamiento de las acciones estratégicas de la propuesta de

negocio las obtendremos del cruce de lineas a partir del analisis FODA.

MATRIZ Oportunidad Amenaza
FODA
CRUZADO
- Generar un disefio de servicio adaptado a las - Estrategia de Descarga e Ingreso Gratuito a la
Fortaleza nuevas tendencias digitales y requerimientos del App.

segmento de mercado escogido. ) ]
- Estrategia de Periodo de Marcha blanca. No

- Estrategia de Marketing de Penetracion. Campafias generar cobro empresarial a los asesores en los
agresivas de marketing para captar la atencion del primeros 3 servicios.

segmento. . . .
- Estrategia de publicidad de perfiles de los

- Generar el disefio de pago por adelantado y rdpida  asesores. Exponer y recomendar a los
entrega de servicio deseado. demandantes los perfiles de los asesores que

. . adquieran el servicio de Perfil Premium.
- Estrategia de Nicho. Enfoque en el mercado Mype,

mercado desatendido empresarialmente.

o - Disefiar estrategias de descuentos por volumen.
Debilidad J P

- Estrategia de marketing organico. Publicidad de - Desarrollar alianzas estratégicas con estudios de
boca a boca y recomendaciones. abogados y firmas contables, para que oferten sus
servicios por nuestros medios, de esta forma

- Estrategia de enfoque en talento Humano. Contratar aseguramos calidad de servicio y atencion.

al mejor talento del mercado

- Desarrollar alianza estratégicas con Bancos
identificados con atencidn a empresas Mypes.
Base de datos y know-how del segmento.

- Generar reconocimiento de los asesores, los cuales
podran desarrollar relaciones con los clientes y
captarlos para temas de mayor envergadura, siendo
una alternativa para captar nuevos clientes.

Fuente: Elaboracion propia.

Estrategias a emplear:

Basadas en fortalezas y oportunidades

e Desarrollar y crear una App para generar un nuevo canal de conexién para
demandantes y asesores empresariales. Medible en nimero de descargas,

esperando alcanzar 60 mil descargas en el primer afo.

e Estrategia de pago por adelantado. La retribucion de los servicios sera de manera

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

pago en la App.

e Estrategia de marketing de penetracion de mercado. Realizaremos camparias
intensivas de marketing durante todo el afio en Instagram, Facebook, Twitter y

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

e Estrategia de enfoque en el segmento Mype: La publicidad sera segmentada en
tres rubros especificos dentro del segmento Mype, esto nos permitira llegar a los

consumidores atacando sus necesidades y requerimientos de manera mas directa.

Basadas en debilidades vy oportunidades

e Estrategia funcional de RRHH: Bulsqueda, seguimiento y captacion del talento
humano por medio de LinkedIn. Brindaremos a nuestros colaboradores induccion,

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

e Estrategia de descuento por volumen: Estas estrategias nos permitiran brindar a
las empresas que consuman determinado nimero de servicios o determinada
cantidad monetaria dentro de un periodo especifico de tiempo descuento
preferencial en los servicios que ofrecemos. De esta manera buscamos generar

una relacion empresarial y de fidelizacion.

e Estrategia de calidad de servicio. Realizaremos encuestas de satisfaccion para
medir el nivel y calidad del servicio. Dentro de la App los empresarios Mypes
podréan evaluar a los asesores y calificaran el nivel de servicio recibido. EI 90%
de servicios brindados debera estar por encima de los 4 puntos sobre una medicion
de 5.

Basadas en fortalezas y amenazas

e Estrategia de Acceso Gratuito a la App. No se cobrara por descargar la aplicacion

de Atena Asesoria Empresarial Online.
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e Estrategia de Introduccidn 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 comision a los asesores en los primeros tres servicios.

e Estrategia de Publicidad de Perfiles: Dentro de la App brindaremos mayor
exposicion del perfil de los asesores que deseen suscribirse a este servicio.
Medicion del nimero de veces contactado en un periodo determinado sin acceder
al servicio Premium versus el nimero de veces contactado utilizando el servicio

Premium.

Basadas en debilidades y amenazas

e Alianzas estratégicas con firmas legales, financieras, contables, y de marketing,
para que puedan canalizar sus servicios de asesoria por nuestro canal. Un claro
beneficio para las firmas es que podran cobrar de manera rapida y directa todas
las atenciones telefénicas. Aumentar en un 10% la liquidez de nuestros aliados

estratégicos.

6.2 Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter.

El incremento de la actividad profesional independiente ha adquirido mayor fuerza
como respuesta a la crisis de los Gltimos afios 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.

Asi, la eleccion 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 economia familiar.

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

siguientes caracteristicas del mercado.

6.2.1 Amenaza de nuevos competidores.

En el mercado de las aplicaciones tecnoldgicas no se encuentran barreras de entrada.
La creacidn de una App tiene un costo aproximado de diez mil ddlares, y el acceso a
las plataformas Android y iOS tienen un costo no mayor a cien délares anuales, lo

cual, permite la rapida aparicion 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 diferenciacién y de intentar crear una barrera de entrada es mediante un
marketing intensivo de penetracion que permita tener un gran parte del mercado
cautivo, generando que los nuevos competidores tengan que invertir una alta cantidad

econdmica para poder posicionarse.

6.2.2 Poder de negociacion de los clientes.

El poder de negociacidon del cliente es bajo, al demandar profesionales de forma activa
su principal factor de decision es el precio, para lo cual encuentra gran cantidad de
proveedores. No existen niveles de dependencia en cuanto a cadenas de distribucion,
los servicios no son integrados verticalmente y se ofrecen de forma independiente.
Mediante este nuevo canal a través de la App los asesores podran llegar a un mayor
namero de clientes, logrando de esta manera incrementar su mercado, quitandole

poder de negociacion a los clientes.
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La dnica informacion disponible para el comprador/consumidor son las
recomendaciones 0 experiencias anteriores con el proveedor siendo altamente
sensible al precio sin tener una garantia fiable en cuanto a la calidad del servicio
adquirido. EI comprador /consumidor muchas veces esta dispuesto a pagar mas 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. EI mercado sera el que regule los precios de las tarifas de
los asesores, por lo cual, los clientes podran acceder a las atenciones que mas 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
estan buscando, esto se da a través de canales tradicionales tomando los mismos por
relaciones cercanas a un asesor, recomendaciones, llamadas telefonicas, 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 consultoria a este segmento de
mercado. (Mypes) Para analizar esta variable es importante mencionar que nuestra
plataforma virtual es un nuevo canal, (servicios de consultoria por medio de la App)
que buscara conectar asesores de las areas legales, financieras, contables, y de

marketing con empresarios Mypes.

Segun 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 recomendacion y suelen brindar un servicio golondrino
y pasajero. En algunos casos si su ayuda es efectiva pueden volver a contactarse con
el duefio 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 Perd.

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 eleccién y una atencidén oportuna manteniendo un bajo

costo.

6.2.4 Poder de negociacion de los proveedores.
Dada la gran cantidad de ofertas de asesoria empresarial para los diversos segmentos,
el poder de los proveedores es intermedio. Nuestra propuesta pretende llegar a un gran

namero 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 caracter disperso e informal, normalmente
solucionan problemas de caracter urgente. El poder de decision del precio depende

del proveedor siempre que brinde la confianza de resolver la situacion especifica.

El nivel de organizacion de los proveedores es disperso y atomizado, constituido por
profesionales que ejercen de forma independiente y brindan asesorias 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 facturacion 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 tecnologia, 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 Pert, 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 tendran 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 especificos, en ambos casos serdn socios
estratégicos de Atena Asesoria Empresarial Online, ellos son la empresa Gen Digital,
quienes se encargaran de realizar las camparias comerciales y los analisis respectivos
de toda la data Seo (Anexo 14.8). Nuestro segundo proveedor es la empresa
Ecinscience, quienes serdn los encargados de desarrollar la App, plataforma web,
monitoréala, actualizarla y brindarnos toda la informacion 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 tendrd que competir directamente con los canales tradicionales de
atencion, lo cual generara que las empresas del rubro tomen medidas para retener a

sus clientes y a su personal.

En los canales tradicionales de atencion existe gran numero de competidores y
competencia desleal dependiendo el sector, la pugna se da basicamente por precios y
oferta de soluciones. Existen elementos determinantes en cuanto a diferenciacion, la
calidad del servicio y atencion 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 titulos y grados, por ejemplo, los abogados deberan 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
podrian copiar el modelo en busca de fortalecerse y brindar este tipo de atencion a sus
clientes. Por ello, la importancia de un marketing de penetracion, para poder cautivar

a una porcion importante del mercado.

Hemos identificado algunas ideas de negocio de servicios de asesoria 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 estd en poner a
disposicion de los clientes servicios de asesoria 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 mas, pero actualmente Abogus ya no se
encuentra operativo, sin embargo, es importante mencionar que toda accion gratuita
de abogados debe ir ligada al acuerdo Pro Bono, el cual consiste en atender
determinados numeros de casos enfocado en personas de escasos recursos,
aparentemente lo que buscaban era que los abogados puedan canalizar sus horas Pro

Bono mediante esta aplicacion

Existen diferentes propuestas en el mercado parecidas a esta como son Abogado en
casa* de Espafia y Abogados en Linea. También hemos encontrado a GAAF*,
empresa de asesoria en Gestion, Administracion y Finanzas, esta consultora busca
cubrir 2 de las tres areas que hemos seleccionado. Esta empresa consultora no cuenta
con una App, pero les permite a los usuarios que ingresan a su pagina web poder
enviar sus consultas por esta via, 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 asesoria 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/
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mismo proveedor. Esta ensefianza 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 asesoria completa en todas las ramas que pueda requerir

asistencia.

En las Apps también encontramos la alternativa de Asesor Financiero Familiar*,
empresa que ofrece una propuesta singular al actuar como una firma empresarial. Esta
aplicacion te permite suscribirte a la aplicacion por el pago de un monto cercano a los
cien soles, esto le permite al usuario poder acceder a determinado nimero de
consultas, las cuales son resueltas por la via de correo electrénico, lo cual no resulta
en una respuesta rapida ni oportuna. Sin embargo, es muy interesante la propuesta que
realizan debido a que generan un pago por adelantado y una suscripcion, con lo cual,
generan ingresos antes de dar el servicio, y adquieren los datos de los clientes.
Posteriormente brindan el servicio de asesoria por via email, respondiendo las dudas
de sus clientes, aspecto que consideramos no es positivo debido a que no se genera

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

De las alternativas exploradas hemos encontrado variedad de alternativas para
atencion en servicios de consultoria, no encontrando una atencion online en tiempo
real, y que cuente con las alternativas que deseamos otorgar. Varias empresas
consultoras cuentan con aplicativos moviles los cuales solo son un medio para que los
clientes puedan contactarse con ellos, y por otra via puedan resolver sus consultas,
con las demoras que conlleva esta gestion. En este aspecto, nuestra vision de negocio

difiere, y se fortalece en el concepto de atencidn agil, accesible y oportuna.

42 Asesor Financiero Familiar App (2020). Home Page. https://apps.apple.com/us/app/asesor-financiero-
de-familia/id1231393862?I=es
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6.3 Presentacion del Modelo de Negocio.

El Modelo Canvas implica la utilizacion de una plantilla de gestion estratégica para el
desarrollo de una propuesta de negocio y proporciona un grafico visual de los elementos
que involucraria su ejecucion. Comprende nueve modulos elementales para la estrategia

empresarial del proyecto de negocio, que son los siguientes:

. Segmento de clientes.

. Propuesta de valor.

. Relacion con el cliente.
. Canal de distribucion.

. Fuente de ingresos.

. Actividades claves.

. Recursos claves.

. Socios claves.

© 00 N o O b~ W N e

. Estructura de costos.

El modelo se adapta a cualquier tipo de estrategia empresarial, dado que los nueve
modulos interacttan entre si 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.

Socios clave

Actividades clave

Propuesta de valor

Relacion con clientes

Segmentos de
clientes

Consultores y Asesores:
profesionales en asesoria
en las areas 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.

Validacion estricta de los
profesionales que ofreceran sus
servicios.

Incentivar demanda constante
de nuestro servicio por medio
de un Marketing intensivo.

Evaluacion del servicio
entregado por parte de los
demandantes.

Comunicacion entendible 'y
adaptada al mercado Mype.

Recursos clave

Talento Humano.

Capital de
(inversionistas).

riesgo

Sistema de soporte tecnolégico
de gran capacidad.

Privacidad y confidencialidad.

Conectar ~ empresarios
Mypes con asesorares
empresariales, para
atencion  Online pre-
pagada en tiempo real.

Brindar acceso a
servicios de asesoria
Legal, Financiera,

Contable y de Marketing,
de manera oportuna, agil,
accesible y a precios
competitivos.

Servicios personalizados.
Atencién oportuna.

Servicios de calidad,
enfocados en brindar una gran
experiencia a los usuarios.

Féacil acceso con una amplia
gama de posibilidades tanto
de atencion como de demanda
de clientes.

Canales de distribucion

Redes sociales (Facebook,
Instagram, Twitter,
LinkedIn). Pagina Web de la
empresa, conferencias vy
talleres.

Segmentacién: Por
especialidad, por
ubicacion.

Micro y pequefia
empresa:

Empresarios
Mypes de Lima
Metropolitana, que
cuenten con acceso
a internet e
inviertan en
asesoria.

Asesores:
Profesionales
Independientes de
Lima
Metropolitana de
las areas Legales
Financiera,
Contable
Marketing.

y de

Estructura de costos

Fuente de ingresos

Marketing e inversiones en “efecto red” y expansion: Adquisicion de clientes y

profesionales.

Desarrollo, sostenibilidad y mantenimiento tecnolégico, de la aplicacion virtual y de

nuestras redes sociales.

Recursos humanos, personal contratado para trabajar en la empresa.

Costos por transacciones, pagos de impuestos y servicios especificos.

La empresa generara

ingresos a través de

Comisiones por Transacciones. Cobraremos un
porcentaje sobre cada transaccién realizada en la

plataforma virtual. Las

transacciones

seran

realizadas cada vez que un cliente (demandante),

requiere asesoria especializada de

propuestas.

las areas

La empresa también establecera el acceso Premium
de los asesores. Por un monto mensual, los asesores
podran mejorar su exposicion en la app.

Fuente: Elaboracion Propia.
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6.3.2 Propuesta de valor.

Ofrecemos un nuevo canal de atencion para servicios de asesoria legal, financiera,
contable y de marketing, de forma rapida, agil y oportuna por medio de una
plataforma tecnologica que les brinde la oportunidad de acceder a este servicio en

tiempo real.

Generaremos una fuente de ingreso rapida, directa y con pago por adelantado para los
asesores, adaptandonos a horarios flexibles de atencion y brindando el servicio desde
cualquier lugar donde estos se encuentren. Nuestra aplicacion es un nuevo medio para
contacto entre demandantes y ofertantes de servicios de asesoria, 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 segun las encuestas de satisfaccion recibidas, cada asesor empezara a recibir una
calificacion, de esta manera los demandantes podran identificar el grado de
satisfaccion que han tenido los demas consumidores. Este aspecto motivara a los
asesores a cuidar la calidad de su servicio teniendo en cuenta hasta el minimo 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 area de

atencion 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 pequefias empresas (Mype), el cual es el segmento con
mayor numero 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 asesoria
empresarial. De esta manera estableceremos nuestro nicho mercado, el cual como
describiremos en el punto de analisis de demanda, tiene un potencial de novecientos

millones de soles en servicios de asesoria.
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Segmentaremos también a los profesionales que ofrezcan sus servicios de asesoria
empresarial. Profesionales graduados de entidades universitarias de prestigio a nivel
nacional o internacional con experiencia minima de dos afios 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 maés 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 generard ingresos por comisiones sobre cada transaccion realizada.
cobrando un porcentaje de las transacciones realizada en la plataforma virtual, las
cudles serén realizadas cada vez que un cliente (demandante) requiera el servicio de
asesoria de las areas propuestas. Cada servicio de asesoria tendrd un precio de venta
propuesto por el propio ofertante del servicio y el porcentaje de comision, valga la
redundancia, serd la fuente de ingreso del negocio, siendo el diferencial, la ganancia
del asesor.

Estableceremos una linea Premium para los asesores, la cual, por un pago fijo mensual
le otorgara a su perfil en la App mayor visibilidad y exposicidon en la plataforma. Ellos
decidiran si es atractivo o no darles mayor exposicién a sus perfiles, de esta manera

generaremos una fuente de ingreso alternativa.

6.3.5 Actividades clave.
= El desarrollo de nuestra aplicacion, es una de las actividades pre operativas
elementales, debido a que sera el disefio del ambiente donde se daran todas las
operaciones. Posteriormente, el mantenimiento y sostenibilidad de la misma
cobrara 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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= Validacién adecuada de los profesionales que ofreceran sus servicios en nuestro
Marketplace. En esta actividad se basa nuestra credibilidad por esta razon
debemos asegurarnos que la informacion 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 asesoria a nuestra App, este aspecto es vital para el éxito y desarrollo

de nuestro negocio.

= Evaluaciones de los servicios entregados. Los clientes realizaran una breve
encuesta de los servicios ofrecidos a fin de catalogar la calidad del servicio. Esta

informacion nos permitira tomar decisiones en beneficio del negocio.

= Comunicacion 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 comunicacion 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 seran la imagen visible del negocio.
= Inversionistas, quienes seran 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 contratard para crear la aplicacion

virtual.
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= Buscaremos alianzas con entidades financieras, las cuales tienen un amplio
conocimiento del mercado Mype. Por medio de nuestra linea de negocio y sus
posibilidades sumariamos sinergia para ayudar al desarrollo y capacitacion de mas
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 organizacion, atrayendo
y reteniendo a los mejores profesionales que deseen ofrecer sus servicios mediante
nuestra plataforma de Marketplace.

= Los inversionistas, quienes seran los encargados de ayudarnos a financiar nuestra
idea de negocio.

= Sistemas de soporte tecnoldgico. Como hemos mencionado nuestro negocio esta
situado en el campo tecnoldgico, por lo cual, el desarrollo, mantenimiento y
sostenibilidad de nuestra aplicacion deben ser adecuadas para no presentar
inconvenientes que dafien la imagen de la marca.

= El sistema de soporte tecnolégico también debe encriptar datos, para proteger la
confidencialidad y privacidad de la informacion.

= Marketing estratégico. Informacién, data y contenido publicitario digital, para

poder llegar a los distintos segmentos a los cuales esperamos.

6.3.8 Canales de distribucion.
= Redes sociales. Inicialmente buscaremos llegar a los empresarios Mypes y

asesores empresariales mediante la comunicacion en redes sociales, donde
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desarrollando el marketing por penetracion de mercado. Esto cobra vital
importancia teniendo en cuenta que es el mismo canal por el cual sera entregado
el servicio de asesoria.

= Canales tradicionales. Posteriormente, buscaremos llegar al segmento deseado
mediante publicidad radial, estatica y con folletos informativos.

= Publicidad Boca a Boca. En el mundo Mype, los empresarios trabajan en
pequefios gremios, con lo cual, es muy importante que la atencion que se dé por
medio de nuestra plataforma satisfaga sus necesidades y recomienden asi, nuestra
App y servicios a otros empresarios.

= Asociaciones. Las asociaciones con empresas consultoras también es un medio
para distribuir nuestra aplicacion, dado que las empresas podran indicarles a sus
clientes que accedan a sus servicios por esta via, de forma que pueden rentabilizar

sus horas.

6.3.9 Relaciones con clientes.

La cara visible de la empresa seran los asesores especiales que oferten sus servicios
en nuestra plataforma. Ellos seran directamente los encargados de atender al publico
y resolver sus dudas o consultas. Por lo cual, pondremos especial énfasis en la
aceptacion e ingreso de ofertantes a la plataforma. La reputacion de la empresa estara
sujeta a la conducta que muestren los asesores, con lo cual la empresa establecera
protocolos de atencion que deberan ser cumplidos por los asesores en pro de
salvaguardar la buena imagen y correcta relacion 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 expansion: Adquisicion de clientes y
profesionales.

Desarrollo, sostenibilidad y mantenimiento tecnologico de la aplicacion 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 especificos.

El mayor costo para la empresa es atraer clientes y mantener el “efecto red” lo cual
significa invertir en la captacion de profesionales para asegurar el mayor control
posible del mercado de forma répida. La inversion en penetracion 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 debera darle una alta valoracion al
desarrollo de la aplicacion, por ello debera contar con altos estandares de calidad y
soporte tecnolégico adecuado para que la interfaz pueda trabajar de manera correcta
sin presentar mayores percances. Asegurar la sostenibilidad y correcta continuidad
del aplicativo mdvil representa una alta inversion que debe realizarse debido a que las

transacciones se manejaran a traves de ese medio.
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7 PLAN DE MARKETING.

El propésito de nuestro plan de marketing es generar y despertar una necesidad en el
mercado objetivo para que recurran a nuestra aplicacion movil en busca de la asesoria
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 Analisis del mercado y estimacién 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 agil, accesible y eficiente. Los usuarios acceden
por medio de una plataforma tecnolégica 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

asesoria 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 generacién 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 ambito profesional, lo cual no establece una
relacién laboral ni subordinacion. Esto permite el encuentro entre oferta y demanda
haciendo mas 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 afio 2014, el nimero de empresa Mipymes formales en el pais alcanzo la cifra
de 17863,195. En el afio 2018, el nimero de empresas se incremento hasta 2°375,606.
Basados en los datos de crecimiento anuales elaborados por el Instituto Nacional de
Estadistica e Informatica - INEI*}, se puede estimar un crecimiento anual de las
empresas Mipyme de un 6.2%. Como podemos ver en el grafico N°6.1 extraido del
INEI, las micro y pequefias empresas formales representan el 94.9% vy el 4.2%
respectivamente, generando un total del 99.1% de empresas formales del pais, un

segmento muy amplio y atractivo que concentra la gran masa empresarial.

Gréfico N° 7.1: Evolucion de las Mipymes, 2014-2018. Numérico.
PERU: EVOLUCION DE LAS MIPYMES, 2014-18

Var. Tasa de

Ano 2014 2015 2016 2017 2018 2013”_.; crecimiento

2018/2014

Total Mipyme 1869195 2027783 2108 401 2 286 625 2 375 606 39 6,2
Microempresas 1787 857 1933 525 2011153 2183121 2270423 40 6.2
Pequefias empresas 77503 89993 92789 98 942 100 443 15 6,7
Medianas Empresas 3835 4265 4 459 4562 4740 39 54

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informdtica — Directorio Central de Empresas y Establecimientos.

Gréfico N° 7.2: Empresas, segun segmento empresarial 2018.

PERU: EMPRESAS, SEGUN SEGMENTO EMPRESARIAL, 2018

4,2

0,6 0.3
Micreempresa Pequefia Gran y mediana Administracion
) empresa empresa publica
Nimero de empresas 2270423 100443 14281 | 7886
Fuente: Instil i de Estadistica e Informdtica - Directorio Central de Empresas y Establecimientos.

4 Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI). Perd, estructura empresarial 2018.
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Para poder desarrollar adecuadamente el plan de negocio, es preciso poder segmentar

adecuadamente el mercado. Segun fuente del INEI al afio 2018, el 45% de las

microempresas se encuentran localizadas en Lima Metropolitana, dando un total de

17020,442 empresas. Mientras que en las pequefias 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 distribucidn por regiones de las microempresas.

Grafico N° 7.3: Microempresas, segun departamente 2017-2018.

PERU: MICROEMPRESAS, SEGUN DEPARTAMENTO, 2017 - 18

2018
Departamento 2017 Zﬂ‘::’:;
Absoluto Porcentaje

Nacional 2183121 2270 423 100,0 4,0

Amazonas 13 351 13 991 0,6 448
Ancash 64 522 67719 3,0 50
Apurimac 20 897 21745 1.0 4.1
Arequipa 123419 127 842 56 36
Ayacucho 29423 30703 14 44
Cajamarca 49 239 52 009 23 56
Provincia Constitucional del Callao 72982 74 965 33 2.7
Cusco 86 930 88 598 39 1,9
Huancavelica 10 408 11122 05 6.9
Huanuco 33 230 34 846 15 49
Ica 55 168 57 511 25 42
Junin 83523 87 531 39 48
La Libertad 115 401 122 291 54 6.0
Lambayeque 79 468 83170 3.7 47
Lima 980 863 1020 442 449 4.0
Loreto 40 982 41658 18 1,6
Madre de Dios 16 451 16 959 0.7 31
Moguegua 13767 13 966 0.6 14
Pasco 13674 14 063 0,6 28
Piura 96 025 99 862 44 40
Puno 53024 54971 24 3.7
San Martin 44 709 46 408 21 38
Tacna 34 459 35 361 16 26
Tumbes 17900 18420 0.8 29
Ucayali 33 306 34270 15 29
Regian Lima 1/ 57013 59231 26 39
Provincia de Lima 2/ 923 850 961 211 423 40

1/ Comprende las provincias de Barranca, Cajatambo, Canta, Cafiete, Huaral, Huarochiri, Huaura, Oyoén y Yauyos.

2/ Comprende los 43 distritos de la provincia de Lima.

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica - Directorio Central de Empresas y Establecimientos.
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Esta informacion representa un gran aporte a nuestro plan de negocios debido que en
el 2018 solo en Lima Metropolita habia 1°078,264 empresas Mype, las cuales crecian
a una tasa promedio de 6.2%, lo que al 2020 y 2021, deberian 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 nimero 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
serén virtuales, generando de esta manera féacil acceso a las compafiias con sede en
distintas ciudades y no so6lo exclusivo para la provincia de Lima, como es el caso de
Arequipa y Cuzco, quienes representan el segundo Yy tercer lugar en cuanto a micro

empresas, ciudades a las que podriamos expandirnos en un futuro inmediato.

En la grafica N° 7.4 podemos apreciar las actividades econdmicas donde se centra la
mayor cantidad de las microempresas. Podemos identificar que el 45.6% de
microempresas se encuentran orientadas al comercio y reparacion de vehiculos
automotores / motocicletas, dandonos 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.

Gréfico N° 7.4: Microempresas, segun actividad econdmica.

PERU: MICROEMPRESAS, SEGUN ACTIVIDAD ECONOMICA, 2018
(Distribucion porcentual)

Comercio y reparacion de vehiculos automotores y motocicdetas | | 45,6

Ofros servicics 1/ | | 145

Servicios profesionales, técnicos y de apoyo empresarial | 10,0

Actividades de servicio de comidas y bebidas | 8,3

Industrias manufactureras | 78

Transporte y almacenamiento | 5.3
Construccion | 27

Informacian y comunicaciones | 2.3

Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca | 1,6

Actividades de alojamiento | 1.1
Explotacibn de minas y canteras 0.6 Escala logaritmica
Electricidad, gas yagua I:l 0.2

T T 1

01 10 10,0 100,0

1/ Incluye inmobiliarias, ensenanza, salud, artisticas, entretenimiento y otros servicios.
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica — Directorio Central de Empresas y Establecimientos.
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Nuestra segmentacion para demandantes de asesorias estara enfocada en empresarios
del micro y pequefias empresas (Mype) de Lima Metropolitana, que cuenten con

acceso a internet, y que inviertan en asesoria empresarial.
Identificando los rubros de nuestro grafico N° 7.4, generaremos 3 segmentos:

e Segmento A: Empresarios con edades entre 25 a 55 afios, 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 asesoria para sus negocios, de los segmentos socio-
econémicos B, C, D.

e Segmento B: Empresarios con edades entre 25 y 55 afios, que pertenezcan a
las &reas empresariales de actividades de servicios de alimentacion y empresas
manufactureras de Lima Metropolitana, segmentos socio-econémicos A, B,
C,D,E.

e Segmento C: Empresarios de entre 25 y 55 afios, que tengan empresas en los
sectores de Transporte y Construccion de Lima Metropolitana, en los

segmentos socio-econémicos B, C, D.

Hacemos esta clasificacién para poder establecer nuestro mercado clasificando 3
tipos de segmentos en funcidn a sus rubros empresariales, es oportuno indicar que el
servicio que entregaremos sera el mismo para los 3 tipos de segmentos, conexion y
accesibilidad a un asesor empresarial, pero las necesidades de cada segmento
establecido son distintas, asi también el lenguaje comunicativo, por ello la
clasificacion tiene como objetivo llegar de manera adecuada a cada uno de ellos
perfilando correctamente nuestros mensajes. Las campafias de marketing no seran
separadas y sumaran 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.

e Asesores Independientes, hombres y mujeres entre las edades de 30 a 65 afios,
graduados de universidades locales o internacionales en las areas legales,
financieras, contables y de marketing, con experiencia minima de dos afios
ejerciendo funciones de asesor / consultor o con experiencia en empresas

corporativas importantes.
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7.1.3 Objetivos cuantitativos.

e Lograr una penetracion en el mercado Mype por medio de nuestras campafias de
marketing, para posicionar la marca, esperando en el primer afio 80,000
descargas de la App.

e Terminar el primer afio de ejecucion del proyecto con un nivel de ventas iguales
o0 superiores a 9 millones de soles.

e En el segundo afio de operacion tener un crecimiento anual minimo del 22%.

7.1.4 Objetivos cualitativos.

e Tener una adecuada cartera de profesionales con una alta valoracion en nuestra
App. Lograr por medio de la orientacidn al cliente que nuestros servicios tengan
una calificacion minima de 4 estrellas.

e En nuestro primer afio, lograr tener mas de veinte mil seguidores en nuestra fan
page de Facebook e Instagram.

e Ser reconocidos como la primera plataforma tecnologica de servicios

empresariales en el Per.

7.1.5 Posicionamiento de marca.

En relacién con los demandantes.

Nuestro objetivo es posicionar nuestra marca en la mente de los consumidores como
la primera alternativa de servicio de consultoria legal, financiera, contable y de
Marketing. Los duefios o gerentes de las empresas Mypes deben pensar en Atena cada
vez que requieran este tipo de asesorias de calidad y en tiempo real.

En relacion a los consultores.

Nuestro objetivo es atraer a los mejores expositores de servicios de asesoria legal
financiera, contable y de marketing a que ofrezcan sus servicios en nuestra plataforma
virtual. Para ello, haremos una campafia intensiva de marketing con la finalidad de
Ilamar su atencion y captar su interés. Ademas, buscaremos asociacién 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, ademas,
podran desarrollar relaciones directas con potenciales clientes que requieran de
servicios especificos para temas de larga duracion. Nuestra empresa se debe
posicionar como la mejor alternativa para los asesores de generar ingresos adicionales

de manera rapida y directa.

En relacion 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 esta en el tiempo de atencion 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 ambito de los servicios que pensamos brindar se hacen necesarias las alianzas
estratégicas para facilitar que nuestro negocio pueda alcanzar sus objetivos trazados.
Estas permitirdn a nuestra empresa crecer, avanzar y desarrollarse en forma mas
rapida y oportuna; por ello, la politica de este negocio serd 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 mas amplio para futuros negocios beneficiandose econdmicamente de

los mismos.

Buscaremos realizar una asociacion con Mi Banco empresa lider en el segmento de

micro finanzas en el Peru, que nos permita tener mayor acceso a empresas del sector
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Mype. La empresa podra difundir nuestra idea de negocio a sus clientes a traves de su
red de agencias o funcionarios Mypes especializados. A cambio, ellos tendran clientes
asesorados listos para ser evaluados, mejorando en si los tiempos, formalidad y
evaluacion 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 serd una de las claves de nuestro negocio. Nuestro servicio no
acabara una vez finalizada la transaccion o la video Ilamada, por el contrario, haremos
seguimiento a los problemas de los clientes, y sus resultados posteriores a la asesoria
recibida, para poder monitorearlos e incentivarlos a seguir utilizando nuestra App.
Por medio del servicio post venta podemos llegar a un nivel éptimo de fidelizacion
clientes, mostrandole 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 asesoria los cuales son:

e Envid del resumen de sugerencias al cliente el mismo tendra los aspectos claves
indicados en la reunion. Esta informacion sera brindada por medio de la App.

e Envid de encuesta de satisfaccion al cliente por el servicio recibido.

e Agradecimiento por el uso de nuestro servicio.

e Correos de seguimiento personalizados al cliente sobre el tema por el cual fue
atendido.

e Envid de promociones, ofertas, y posibilidades de atencion.

e Correo informativo, informacidn sobre novedades en la App, datos sobre nuevos
asesores.

e Correo de felicitacion por cumpleafios, aniversario de la empresa, navidad y
fechas significativas.

e Se realizaran 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. Ademas, en la proyeccion
empresarial vislimbranos poder apertura un enlace para él envio de documentos entre
asesores y demandantes. También se podran enviar sesiones grabadas, firma digital,

entre otras.

Por otro lado, en busca de mejorar las experiencias de nuestros clientes pondremos a
su disposicion un espacio de preguntas frecuentes, donde brindaremos respuesta a las
dudas y preguntas mas frecuentes que los clientes pueden tener sobre el uso la
aplicacion. El objetivo de esta seccion sera darles confianza a los clientes para utilizar

la aplicacién.

7.2 Analisis 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 asesoria legal, financiera, contable y de
marketing por medio de una plataforma virtual que enlazara ofertantes con
demandantes de manera agil, rapida y oportuna. La plataforma virtual propuesta sera
una nueva alternativa en el mercado peruano, donde los empresarios del sector Mype,

podran conectarse con asesores especializados mediante el uso de un aplicativo movil.

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 inteligentes* los usuarios hoy en dia pueden ofrecer
y demandar bienes y servicios, solo con el uso del dispositivo movil, sin necesidad de
desplazarse fisicamente. Con la transformacion digital, este tipo de teléfonos adquiere
cada vez mayor relevancia e importancia en la vida de los usuarios, generando cada
vez mayor dependencia. La masificacion de estos dispositivos es el punto de contacto
para los clientes y nuestra propuesta de asesoria online. Ofrecemos este servicio a

nuestros usuarios sin necesidad de esperar por la atencion y sin utilizar efectivo o

4 Diario Gestion (2020). En Perl 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/
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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 dia laboral.

Es importante el soporte de una adecuada y estable red de internet la cual brinda el
respaldo requerido para poder acceder a la aplicacion y pagina web. Esta herramienta
permite la comunicacion y el intercambio de informacion en tiempo real de manera
rapida y directa lo que se traduce en un ahorro sustancial de costos de transaccion,
servicios, alquiler de oficina, tiempos muertos por desplazamientos y tiempos de
espera, beneficiando a las partes al ser mas eficientes en el uso de su tiempo. Nuestra

propuesta pretende brindar esta facilidad de conexion entre usuarios.

7.2.2 Precio.

Al ser un modelo de negocio nuevo, utilizaremos la estrategia de penetracion de
mercado: Como mencionan Kerin, Hartley y Rudelius en su libro Marketing
undécima edicion®, en la estrategia de penetracion 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 participacion. Nuestra idea de negocio comprende dar libertad a los
asesores para que puedan establecer su tarifa horaria segun 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 atencién

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 atencion y generar que el nUmero de asesores sea cada vez mayor,
por esta razdn cobraremos un precio por servicio de asesoria bajo, por cada
transaccion la cual fluctuara entre el 8% y 12%, porcentajes que se respaldan por la

encuesta realizada (Anexo 14.3). De esta manera buscaremos incentivar que las tarifas

4 Marketing undécima edicién (2008). Kerin, Hartley y Rudelius. Pagina 358 - 359.
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de los asesores sean competitivas para el segmento y que los mismos se sientan

atraidos a ofrecer los servicios en nuestra plataforma.

Un precio inicial bajo sera una barrera de ingreso, esto también desalentara el ingreso
de competidores al mercado, ademas, los costos unitarios del servicio se reducen
considerablemente al aumentar el volumen de atencion lo cual es beneficioso para

generar promociones.

Por lanzamiento e introduccion 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 Kerin®® 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 serd por nuestra App, donde se ofrecera el

servicio de marketplace, por el cual empresarios y asesores se podran conectar.

Los clientes también podradn 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 atencién sera completamente online, por lo
gue no contaremos con espacios fisicos para atencion de usuarios. Todos los servicios
de nuestra organizacion seran entregados a los clientes por esta via, en sus diferentes

formas.

7.2.4 Promocion.
Para la promocion de nuestros servicios estableceremos tres estrategias que nos

permitirén llegar de manera correcta a nuestro publico objetivo:

46 Marketing undécima edicion (2008). Kerin, Hartley y Rudelius. Pagina 10 - 14.
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Distribucion selectiva®’: La distribucion de nuestro servicio sera por medios virtuales
siendo las redes sociales los canales de comunicacion con nuestro mercado. Debido a
gue sSOmMOS una empresa nueva nuestro servicio sera 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 dard mayor
Ilegada a nuestro pablico objetivo en el corto plazo. Ademas, generaremos publicidad
organica®® para tener un ahorro importante en costos de publicidad al solo requerir
contenido interactivo. Las redes sociales por las cuales esperamos llegar a nuestro

publico objetivo son Facebook, Twitter, Instagram y LinkedIn.

Estrategia de descuento por volumen: en el mediano y largo plazo utilizaremos la
estrategia de descuento por volumen*®: A las empresas que consumen determinado
nimero de servicios o determinada cantidad monetaria dentro de un periodo
especifico en todos sus demas servicios tendrdn un descuento preferencial. Por
ejemplo: Si una empresa consume cien mil soles en seis meses, para sus proximos
consumos durante los préximos 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 requiera®®
Identificamos los puntos de alta demanda, los cuales se dan, cuando las empresas
deben hacer su declaracion jurada ante la SUNAT®™ y en los meses de julio y
diciembre con el pago de las gratificaciones. Para estas fechas donde la demanda es
mas fuerte ofreceremos promociones para incentivar a los usuarios a utilizar nuestros

servicios.

Mayor exposicion: Para los asesores dispondremos de un servicio Premium, el cual
dard mayor exposicion al perfil del asesor, con la finalidad de llegar a méas gente, de

manera que pueda generar un incremento en el nimero de ventas. El acceso al servicio

47 Marketing undécima edicién (2008). Kerin, Hartley y Rudelius. Pagina 401.

48 Marketing undécima edicién (2008). Kerin, Hartley y Rudelius. Pagina 512-522.

49 Marketing undécima edicién (2008). Kerin, Hartley y Rudelius. Pagina 372.

%0 Marketing undécima edicién (2008). Kerin, Hartley y Rudelius. Pagina 372.

SISUNAT (2020). Declaracion Jurada.https://orientacion.sunat.gob.pe/index.php/empresasmenu/impuesto-
a-la-renta-empresas/declaraciones-anuales-empresas.
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Premium de la aplicacion tendrd un costo mensual, el cual sera otra de las formas de

ingreso que tendré nuestra empresa.

Todos los anuncios de nuestros servicios se centraran en tres formas®?: 1) exploracion
(o informativos), 2) competitivos (0 persuasivos) y 3) recordatorios. Los anuncios
informativos son a los que recurriremos en la etapa de introduccion, esta clase de
anuncios le da a nuestro publico objetivo informacion de nuestro servicio, qué puede
hacer y donde puede encontrarlo. El objetivo clave de un anuncio de exploracion es
informar al mercado meta. Se ha determinado que los anuncios informativos son

interesantes, convincentes y eficaces.

La publicidad que promueve las caracteristicas y los beneficios especificos 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 mas comun de publicidad competitiva es la
publicidad comparativa, que muestra las cualidades de una marca en relacién con las
de los competidores, esto nos permitira mostrarle a nuestro mercado objetivo los

beneficios de usar nuestra App para acceder a los servicios de asesoria 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 atencién del mercado meta hacia la empresa

7.2.5 Presupuesto de Marketing.

Buscaremos tener una penetracion que nos permita ganar rapidamente una
participacion en nuestro mercado objetivo, para ello recurriremos a los servicios de la
empresa Gen Digital, los cuales trabajaran directamente con Atena en la ejecucion de
los planes de marketing en redes sociales como Facebook, Instagram y Twitter,

ademas de realizar las estrategias SEO y el community manager. (Anexo 14.8)

52 Marketing undécima edicion (2008). Kerin, Hartley y Rudelius. Paginas 476 - 480.
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Inversion en Facebook - Instagram.

TCdel TC de Gen
Cliente Digital
Nuevos Inversion en =
Gestion por
Fans Ads & Impuesto
Campanas
12.5% 12.5% + 30%
2,200 S 500 $563 $713
4,400 $ 1000 $1125 S 1425
6,600 S 1500 $1688 $2138
8,800 $ 2000 $2250 $ 2850
11,000 $ 2500 $2813 S 3563
13,200 S 3000 $3375 S4275

El cuadro refleja la cantidad de nuevos Fans y la inversién que se realizaria por cada

escala. Gen Digital cargara al cliente el 12.5% por concepto de gestion y configuracion

de cada campana y el 30% de impuestos en caso las campafias se ejecuten con la TC de

la empresa Gen Digital, como sera en nuestro caso.

Nuestro cuadro de proyeccion de gastos en Marketing es el siguiente:

Inversion
Concepto Mensual Dolares Mensual Soles

Facebook 4,275.00 15,170.00
Instagram 4,275.00 15,170.00
SEO 705.00 2,500.00
Creacion de 2 APP 13,750.00 48,810.00
Desarrollo Dominio 1,830.99 6.500.00
Web

Soporte de la APP 730.00 2,600.00

Frecuencua

Mensual
Mensual
Mensual

Unico

Unico

Mensual

Nuestra inversion en Marketing al primer afio asciende a S/. 394,080.00. En esta

proyeccion estamos tomando en cuenta que trabajaremos todo el afio 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 inversion mensual del primer afio en Facebook, Instagram, estrategias SEO sera de S/.

32,840.00 nuevos soles, con los cual estaremos implementando 13,000 y 13,200
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Facebook

Afio 1
Afio 2
Afio 3
Afio 4
Afio 5

Atena APP Negativo
Atena APP Neutro

seguidores de forma mensual. Esto se logrard mediante el monitoreo constante de las

redes sociales, y el posteo diario de publicaciones relacionadas con nuestro negocio.

13,000.00°
13,200.00°

32,840.007
32,840.007
47,600.00"
47,600.00"
65,350.00"

Cuadro de Proyeccion de Seguidores en Redes Sociales.

26,000.00 35,750.00 48,750.00 61,750.00 74,750.00 87,750.00 100,750.00 113,750.00 126,750.00 139,750.00 152,750.00
26,400.00 35,640.00 48,840.00 62,040.00 75,240.00 88,440.00 101,640.00 114,840.00 128,040.00 141,240.00 154,440.00

Cuadro de Inversion Monetaria en Nuevos Soles en Redes Sociales.

32,840.00° 32,840.00° 32,840.00 32,840.00 32,840.00 32,840.00 32,840.00 32,840.00 32,840.00 32,840.00 32,840.00
32,840.00 32,840.00 32,840.00 32,840.00 32,840.00 32,84000 3284000 32,840.00 32,840.00 32,840.00 32,840.00
47,600.00 47,600.00 47,600.00 47,600.00 47,600.00 4760000 47.600.00 47,600.00 47,600.00 47,600.00 47,600.00
47,600.00 47,600.00 47,600.00 47,600.00 47,600.00 4760000 47.600.00 47,600.00 47,600.00 47,600.00 47,600.00
60,350.00 60,350.00 60,350.00 60,350.00 60,350.00 60,350.00 60,350.00 60,350.00 60,350.00  60,350.00  60,350.00

En el cuadro de Inversion Monetaria podemos ver que al primer afio invertiremos en

publicidad en Facebook e Instagram por un valor de 4,275 dolares cada una, més 2,500

soles de las estrategias SEO, las redes sociales de LinkedIn y Twitter serdn manejadas en

su totalidad por nuestro equipo de trabajo. Al segundo afio, mantendremos los niveles de

inversion. En el tercer y cuarto afio aumentaremos la inversion en ambas redes sociales a

6,000 dolares para llegar a un mayor porcentaje de mercado. El quinto afio, aumentaremos

la inversion 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 asesoria por

fuertes campafas de marketing en redes sociales. Por esta misma via también centraremos

parte de la campafa 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.

Cuadro de Proyeccion de Asesores en la APP

130.00 130.00 137.00 143.00 150.00 158.00 166.00 174.00 183.00 192.00 202.00 212.00
260.00 260.00 265.00 271.00 276.00 281.00 287.00 293.00 299.00 304.00 311.00 317.00
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394,080.00
571,200.00
571,200.00
728,200.00

1,977.00
3,424.00



8 PLAN COMERCIAL.

8.1 Andlisis de oferta.

Nuestra propuesta de Marketplace buscaré entregar valor mediante una atencion agil,
rapida y oportuna servicios legales financieros, contables y de marketing atendiendo de
esta manera las necesidades de asesoria de los clientes. Al ser una plataforma online
permitira una rapida interaccion entre las partes que demandan el servicio y los
especialistas, quienes seran los encargados de brindar las asesorias correspondientes.
Al no ser presencial, los costos de inmuebles, servicios, activos, entre otros seran
significativamente menores y esto ayudard a entregar un servicio a un precio mas
accesible para las empresas Mypes, lo cual resultara atractivo para nuestro segmento
debido a que se entregara 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 preparacion
académica con los que cuentan los responsables de las micro y pequefias empresas en
el pais. Esto nos ayuda a establecer de manera adecuada nuestra forma de
comunicacion, identificando correctamente a quién nos dirigimos. Ademas, esta
informacidn nos permite comprobar que la interfaz de la plataforma web debe ser muy

sencilla para el facil acceso, manejo y entendimiento de los usuarios.

El siguiente gréafico del Instituto de Estadista e Informéatica nos muestra el grado de
instruccion y profesionalismo con los que cuentan estas empresas, teniendo el 33.4%
de las empresas Mypes 3, lideres 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 asesorias especializadas.

53 Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI). Resultados de la Encuesta de Micro y Pequefia
Empresa, 2013. Pagina 12.
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Gréfico N° 8.1: Nivel de estudios del propietario de las micro y pequefias empresas.
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica - Encuesta de Micro y Pequeiia Empresa 2013

De acuerdo con el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), Peru,

estructura empresarial 2018°, un millén 744 mil 715 microempresas estuvieron

registradas como personas naturales, representando asi el 76,8% del total. Esto explica

por qué este tipo de organizacion representa bajos costos de entrada y salida del

mercado, la constitucion de las empresas es sencilla y rapida, no representa mayores

tramites, se pueden acoger a regimenes mas favorables para el pago de impuestos

contando con documentacion contable y simplificada. Si la empresa no obtiene

resultados esperados se puede replantear el giro de negocio sin inconvenientes. Es

importante conocer la composicion juridica de las microempresas.

5 Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), Per(, estructura empresarial 2018. Pagina 33.
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Grafico N° 8.2: Microempresas, seglin organizacion juridica, 2017-218.

PERU: MICROEMPRESAS, SEGUN ORGANIZACION JURIDICA, 2017 - 18

Organizacién juridica 2017 - 20‘::::;
Absoluto Porcentaje

Total 2183121 2270423 100,0 40

Persona natural 1712534 1744715 76,8 19
Sociedad andnima 1/ 213 303 240 575 1086 128
Sociedad civil 7822 8384 04 7.2
Sociedad comercial de Resp. Ltda. 45732 49 266 22 77
Empresa individual de Resp. Ltda. 145 240 164 210 7.2 13.1
Asociaciones 31 869 33839 15 6.2
Otros 2/ 26 621 29434 13 1086

1/ Comprende sociedad andnima y sociedad andnima cerrada.

2/ Comprende cooperativas, sociedad en comandita simple, sociedad en comandita por acciones, sociedad colectiva, fundaciones y no especificado.

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica = Directorio Central de Empresas y Establecimientos.

En cuanto a las pequefias empresas, segun la forma de organizacién legal destacan las
empresas constituidas como sociedades andnimas con 48 mil 468 pequefias empresas
que representan el 48,3% del total de unidades econdmicas, 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%) pequefias empresas.

Grafico N° 8.3: Pequefias empresas por organizacion juridica, 2018.

PERU: PEQUENAS EMPRESAS POR ORGANIZACION JURIDICA, 2018

(Distribucion porcentual)

Sociedad comercia
de Resp. Ltda_;

1/ Comprende sociedad anénima, sociedad andnima abierta y sociedad anénima cerrada.

2/ Comprende cooperativas, sociedad comandita simple, sociedad comandita por acciones, sociedad colectiva, fundaciones y no especificado.

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica — Directorio Central de Empresas y Establecimientos.



8.2 Andlisis de la demanda.

Luego de identificar el nimero de las micro y pequefias empresas como también el
tamario 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 segmentacion sea mas precisa debemos seguir estableciendo
parametros que nos ayuden a identificar nuestro nicho de mercado. En ese sentido,
hemos establecido métricas para identificar si cuentan con servicios informaticos®®, con
base tecnoldgica®, si la empresa o duefios disponen de acceso a internet. Ademas, nos
enfocarnos en abordar inicialmente a las empresas Mype que cuenten con historial de
haber invertido en asesorias y consultorias. Este grupo es mas proclive a utilizar el
servicio de nuestra propuesta y mas aun sabiendo cuénto dinero se ha destinado a dicha
inversion, esto es segun informacion expuesta por INEI para el afio 2013 un total de S/
5587350,000°7, que calculado al afio 2022 a una tasa de crecimiento de 5.5% alcanza
los S/904°021,288, conforme se aprecia en el cuadro subsiguiente. Esta inversion anual
representa para las 282,645 empresas Mypes consideradas en nuestro mercado
proyectado, un gasto anual, por concepto de asesoria y consultoria de 3,198 nuevos
soles por empresa.

Gréafico N° 8.4: Proyeccion del mercado.

Tamario de mercado proyectado

Mypes 2013 2019 2020 2021 2022
Nivel Nacional 100% 1,513,006 2,046,684 2,150,247 2,259,049 2,373,357
Lima Metropolitana 47.53% 719,132 972,789 1,022,012 1,073,726 1,128,056
Con acceso a internet 92.80% 667,354 902,748 948,427 996,418 1,046,836
Invierten en asesoria y con. 27% 180,186 243,741 256,075 269,032 282,645
Tasa anual de crecimiento 5.50% 5.50% 5.50% 5.50% 5.50% 5.50%

Inversion anual neta (nuevos soles) 558,350,000 769,876,881 812,220,110 856,892,216 904,021,288
Fuente: INEl - Encuesta anual de micro y pequeﬁa empresa 2013.
Elaboracion Propia

Para nuestra proyeccion de mercado, seleccionamos la base brindada por el INEI que
nos indica que al afio 2013 el mercado de servicios de asesoria de Mype en Lima
Metropolitana era de 500 millones de nuevos soles. Nuestra meta empresarial al primer

afio de operaciones se enfocard en atraer al 0.85% del mercado, con lo cual, las

%5 Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI). Resultados de la Encuesta de Micro y Pequefia
Empresa, 2013. Punto 1.7.1.
% Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI). Resultados de la Encuesta de Micro y Pequefia
Empresa, 2013. Punto 2.2.7.
57 Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica (INEI). Resultados de la Encuesta de Micro y Pequefia
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 sera posible debido a que nuestro plan de negocio comprende asesoria empresarial
en cuatro areas de negocio fundamentales siendo estos los servicios que se brinden

mediante nuestro Marketplace.

8.3 Proyeccion de ventas.

Nuestra proyeccion de ventas viene de dos factores establecidos por Atena para la
generacion de ingresos. EI primero es el cobro por transaccion realizada dentro de la
aplicacion, y la segunda fuente de ingresos es por mayor exposicion del perfil de los
asesorares, Servicios Premium de Perfiles de Asesores. Como mostramos en el punto
8.2 Anaélisis de la Demanda al afio 2013 existia una inversion superior a quinientos
cincuenta y ocho millones de soles por concepto de asesoria-consultoria especializada,
este mismo estudio revela que en el sector Mype la tasa proyectada de crecimiento anual

minimo sobrepasa el 5.5%.

Por lo expuesto, podemos determinar que el tamafio del mercado proyectando para el
afio 2021, primer afio de operaciones asciende a ochocientos cincuenta y seis millones
de soles. De los cuales proyectamos penetrar al 0.85% del mercado, es decir generar
transaccion por un monto total de siete millones doscientos ochentena y tres mil soles.
Los ingresos de Atena estan sujetos a una comision 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

afio a 120%.
Proyeccion de ingresos por transacciones.

Tamafo total del Total de
Mercado. Monto % Penetracion

10% de ingresos

s/ transacciones 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 afo, 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.

Ingresos - Publicidad de

Camield 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 Politicas Empresariales

El Primer paso para poder iniciar las operaciones empresariales es la constitucion de la

empresa, para ello, hemos optado por una Sociedad Andnima Cerrada - SAC. Las SAC

estan creadas con un nimero reducido de personas que va de 2 a 20 personas, pueden

ser naturales o juridicas, y que deseen participar en forma activa y directa en la

administracion, gestion y representacion societaria.
Algunas de las caracteristicas que tienen son®®:

e Puede funcionar sin directorio.

e Tienen como maximo 20 accionistas, esto no implica que se vea afectada la

posibilidad de manejar grandes capitales.

e La sociedad andnima cerrada no tiene acciones inscritas en el Registro Publico

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 auditoria externa

anual si asi lo pactase el estatuto o los accionistas.

Las actividades a desarrollar para poder constituir la Sociedad An6énima Cerrada son:

Actividades

Registro de marca ante INDECOPI.
Reservar nombre en RRPP.
Realizar minuta de constitucién de sociedad.
Elevar minuta a escritura publica.

Inscribir escritura publica en RRPP.

Obtener RUC.

Seleccionar régimen tributario.

Registrar a los colaboradores ante el MINTRA.
Obtencion de Licencia de Funcionamiento.

© 0o N UL WDN PP

8 SUNAT (2020). Requisitos de Inscripcion segun el tipo de Contribuyente.
https://orientacion.sunat.gob.pe/index.php/empresas-menu/ruc-empresaas/inscripcion-al-ruc-
empresas/7177-requisitos-de-inscripcion-adicionales-sequn-contribuyente
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9.1.1 Politicas de Operacion.
Nuestras acciones diarias seran ejecutadas con una elevada orientacion y enfoque en
el cliente. Basaremos nuestro accionar empresarial y personal en los siguientes
pilares:

e SLA; Service Level Agreement.

e OLA: Operating Level Agreement.

e 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 deberdn manejarse bajo los mismos pilares

empresariales y profesionales. Identificamos tres aspectos claves:

e La seleccion de nuestro proveedor de creacion, soporte y mantenimiento de red:
El proveedor con el que hemos contactado es una empresa dedicada a la creacion
de sistemas operativos. Hemos validado los principios sobre los que opera la
empresa, ademas de notar su rapidez al proceder y su capacidad creativa para
sorprendernos con el desarrollo del aplicativo. Para fines del desarrollo de la
aplicacion trabajaremos con la empresa Ecinscience.

e Hemos utilizado los mismos criterios y principios para contactar con la empresa
Gen Digital, franquicia internacional con presencia en Argentina, Espafia y Per(
con mas de catorce afios en el rubro. Quienes se encargaran de la Implementacion
y desarrollo de la estrategia digital, gestion y monitoreo de redes sociales,
desarrollo y disefio de pagina 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
sera por medios de las redes sociales que llegaremos a nuestros demandantes y
ofertantes.

e Seleccion y aceptacion de asesores. Estableceremos barreras de acceso para filtrar
adecuadamente a los asesores de servicios empresariales.

e La aceptacion de terminos y condiciones de uso de la aplicacion donde
estableceremos acuerdos legales para salvaguardar la reputacion de nuestra

empresa.
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e Firma del acuerdo por parte del asesor.
e Validacion e informacion en LinkedlIn.

e Grabacion de las video llamadas.

9.1.2 Criterios generales de seleccion de proveedores.

Seleccionaremos nuestros proveedores segun los siguientes criterios:

e Servicio: Perfil de la persona o empresa (valores similares a los de la empresa).
Amabilidad, eficiencia y cumplimento brindando informacion adecuada y
relevante.

e Historial de buenas practicas personales o corporativas. Que no registren ninguna
denuncia por maltrato fisico ni psicoldgico a sus trabajadores.

e Respeto de las jerarquias. Se contactaran siempre con la misma persona que los
contrato teniendo un adecuado nivel de comunicacién por los canales habituales
(correo electronico, llamadas, conversaciones presenciales).

e Nivel de cumplimiento y eficiencia en la atencion de los requerimientos. Se
evaluardn tiempos de entrega, nimero de reclamaciones, numero de errores,

influencia en el negocio.

Todos los proveedores que deseen sumar esfuerzos a nuestros objetivos deberan:

e Eliminar cualquier tipo de discriminacion laboral.

e Eliminar toda forma de trabajo infantil.

e Erradicar todo tipo de trabajo forzoso y explotacion.

e Trabajar con sus trabajadores debidamente contratados bajo las normas que
manda el estado peruano.

e Garantizar que sus empleados desarrollen su trabajo bajo los estandares de

seguridad e higiene.
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9.1.3 Proceso de Atencion al Cliente.
Este proceso estd enfocado en los asesores, quienes serdn los encargados de tener
contacto con los clientes, al ser las personas que resolvera las dudas de estos. El

procedimiento serd el siguiente:

e Recepcion de llamadas en un ambiente cerrado sin sonidos molestos. Estar
sentado, con buena iluminacion.

e El asesor debera estar vestido de manera casual elegante.

e Al contestar la Ilamada se debe brindar un saludo al cliente de buenos dias, buenas
tardes o buenas noches segun sea el caso.

e Preguntar al cliente "Por favor, digame en que puedo ayudarlo”.

e Realizar el rol de escucha activa con atencion al cliente mirando el monitor.

e 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

e Comunicarse de forma tranquila, haciendo pausas, con énfasis en los aspectos
importantes.

e Confirmar si el cliente comprendio y entendid las ideas expuestas por el asesor.

e Preguntar si le queda alguna otra duda o inquietud que desee profundizar.

o Agradecer el uso del servicio.

o Realizar el llenado del resumen de la reunién a través de la plataforma

Estos son los pasos y protocolos que los asesores deberan 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 esta enfocado en la experiencia del usuario. El cual tendra que descargar
la aplicacion virtual para poder acceder a los servicios ofrecidos. Los pasos son los

siguientes:
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e Descargar la aplicacidn: La descarga sera gratuita y podran realizarlo mediante su

smartphone, Tablets o computadoras. La aplicacién estara disponible para iOS y
Android.

e Crear una cuenta de usuario: ingresaran nombre y apellidos, nimero de celular,

DNI, direccion de correo electronico, RUC de la empresa (de ser el caso),
provincia, distrito.

o Area de Atencién: una vez que se complete los pasos anteriores se podra empezar

a usar la App para solicitar tres tipos de servicios: Legal, Financiero, Contable y
de Marketing, deberé elegir el area en la cual busca asesoria.

e Llenado de formulario: Para agilizar el proceso de atencion elaboraremos un

formulario de maximo 5 preguntas, el cual serd enviado al asesor para que tenga
una nocion previa del tema a conversar con el cliente.

e Eleccion del consultor: El sistema mostrara los asesores que se encuentren

disponibles, los cuales tendran un circulo verde al lado de su nombre, el cliente
podra elegir de acuerdo a disponibilidad. El formulario anterior sera enviado al
asesor seleccionado para que pueda in analizando el punto.

e Seleccionar el tiempo: El cliente debera seleccionar el tiempo que desea por dicha

atencion. Los cuales seran 30 o 60 minutos.
e Cita: El cliente podra agendar una cita o solicitar una atencién ahi mismo segun

sea su necesidad.

e Seleccionar un método de pago: comprobar que todos los datos sean correctos y

dar clic en confirmar.

e Medios de Pago: podran pagar con tarjeta de crédito / debito. Solo deberan

ingresar los datos correspondientes.

e Ingreso a la atencidn: Se abrira una video llamada con el asesor seleccionado por

el tiempo requerido.

e Solicitar mas tiempo: Se podra solicitar mas tiempo con el asesor mediante el pago

del tiempo requerido.

e Fin del servicio: El servicio terminara cuando el tiempo expire o el cliente ya no
tenga mas dudas por resolver.

e Hoja de aspectos claves: Se enviard al cliente un correo electrénico con los

aspectos a proceder segun lo comentado con el asesor.

o Post venta: Se le enviara al cliente una encuesta de satisfaccion.
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Gréfico N° 9.1: Flujograma de Experiencia de los empresarios.
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Fuente: Elaborcion Propia

9.1.5 Experiencia de los asesores.
Este proceso esta enfocado en la experiencia de los asesores quienes también son
"socios" de nuestra empresa. Tendra que descargar la aplicacién virtual de asesores

para poder acceder a los servicios ofrecidos. Los pasos son los siguientes:

e Descargar la aplicacién: La descarga sera gratuita y podran realizarlo mediante su
smartphone, Tablets o computadoras. La aplicacién estara disponible para iOS y
Android.

e Crear una cuenta de usuario: ingresaran nombre y apellidos, DNI, numero de

celular. direccion de correo electronico, RUC de la empresa (de ser el caso),

provincia, distrito, area de especialidad.

e Enviar datos personales y profesionales: Los asesores nuevos tendran que enviar
la documentacion que los valida con las certificaciones correspondientes para
poder brindar asesoria en la rama de su seleccion. Para enviar los documentos el

asesor debera aceptar los términos y condiciones de la empresa.
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e Documento de aceptacion: El candidato recibira un correo electronico avisando si

fue aceptada o denegada su solicitud. El correo de aceptacion contiene todos los
lineamientos a seguir durante la atencion a brindar.

e Perfil profesional: El asesor procederda a crear su perfil profesional en la

aplicacion, para que esta pueda ser mostrada a los demandantes del servicio de
asesoria.

e Disponibilidad para atender: Solo se mostrard el estado Disponible durante el

tiempo que el asesor esté conectado a la aplicacion.

e Formulario sobre temas a tratar: Antes de cualquier atencién los asesores recibiran

un formulario que sera previamente completado por el demandante del servicio,
para que puedan tener una perspectiva del tema a tratar.

e Ingreso a video llamada: El asesor debera seguir los protocolos de saludo y manejo

de la asesoria establecidos por nuestra empresa.

e Documento de recomendaciones: El asesor debera brindar un documento con las

recomendaciones que indico en la llamada para ser enviado al cliente.

e Recibo de honorarios: El asesor enviara a través de la aplicacion su recibo de

honorarios para el cliente.

Grafico 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 asesoria.

9.2.1 Proveedores de servicios de asesoria Legal, Financiera, Contable y de
Marketing.

Todos nuestros proveedores deberan pasar por un riguroso programan de seleccion,
en el cual buscaremos al candidato ideal para la funcion requerida. En este sentido la

evaluacion comprende el siguiente detalle:

e Inscripcion en SUNEDU.

e Inscripcion en el colegio de abogados o contadores segun sea el caso.

e Validacion de diplomas en la entidad universitaria correspondiente.

e Validacién de antecedentes penales.

e Validacion de experiencia profesional.

e Clasificacion “Normal” en el sistema financiero verificado a través de Infocorp

e Examen estandar de conocimientos legales, financieros, contable y de marketing,
segun sea el caso especifico.

e Examen casuistico.

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 preparacion 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 admision de profesionales,

reduciendo este proceso a una revision del punto uno y cuatro.

9.2.2 Proveedores de tecnologia software.
Para seleccion a nuestro proveedor de servicio de tecnologia hemos utilizado los
siguientes criterios:

e ldoneidad de pensamiento y vision.
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¢ Valores empresariales.

e Trabajar bajo normas legales.
e Simplicidad de Interface.

e Tiempo de entrega.

e Nivel de errores.

e 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 formula de marketing prevé el uso extendido de redes sociales para la
incorporacion de nuevos clientes. Para este proceso trabajaremos con la empresa Gen
Digital.

Para seleccién a nuestro proveedor de servicio de marketing digital hemos utilizado
los siguientes criterios:

e Idoneidad de pensamiento y vision.

e Valores empresariales.

e Trabajar bajo normas legales.

¢ Nivel de experiencia en el sector.

e Tipos de trabajos.

e Capacidad de respuesta.
Al igual que con nuestros proveedores de tecnologia 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

idéneo 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 asesoria también sera en
forma digital, por medio de pago con tarjeta de crédito las cuales podran ser Visa o
MasterCard y PayPal. De esta forma agilizaremos el tiempo de transaccion y

lograremos un adecuado manejo de los ingresos.

9.3 Disefio de Instalaciones

9.3.1 Ubicacion 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 WeWork®® con sede en Avenida
Javier Prado Este 476, el cual tiene un costo mensual de 1,400 soles por persona,
dandonos 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, areas 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 bafio 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 facil acceso y con las medidas adecuadas para poder

desempeniar las funciones de la empresa.

% WeWork (2020). Home Page. 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 afio de operaciones alquilar oficinas, debido a que
pensamos que de manera presencial es mas facil lograr nuestros objetivos y mantener
un adecuado trabajo en equipo. Con la actual crisis producida por el covid-19, la
transformacion 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 esta en favor del cuidado de la salud de todos los
colaboradores, por lo cual, se considerard como primera alternativa el trabajo a

distancia y reuniones virtuales por las distintas plataformas.
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10 PLAN DE ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS.

10.1 Objetivos del area de Gestion de Talento.

El &rea de Gestion de Talentos, cumple un rol fundamental para el logro de los objetivos
de la empresa, esta area es la encargada de las actividades de seleccion, induccion,
capacitacion, y desarrollo de nuestro personal, ademas de validar la acreditacion y

aceptacion de los asesores.

e Reclutamiento: Es la estrategia de atraccion que usaremos, para poder atraer
y retener al personal adecuado para el desarrollo de los puestos que
necesitamos. Esta estrategia serd llevada a cabo por el analista de recursos
humanos.

e Seleccidn: Trata sobre la identificacion del candidato adecuado para el puesto
solicitado. Esta es una etapa importante del proceso, debido a que la adecuada
seleccion permite desarrollar las competencias requeridas por la empresa.

e Capacitacion: Induccidn a la cultura de la empresa, y los valores de la misma
para el adecuado desarrollo del puesto. Se brindaran objetivos claros y
herramientas necesarias para el logro del mismo.

e Validacion de informacién: Es muy importante la validacion de la informacién

personal brindada por los asesores. Este aspecto es clave para poder asegurar
el ingreso de los profesionales adecuados a la plataforma.

e Control del personal: Se debera controlar aspectos como ausentismo, los

movimientos de planilla, aunque de inicio serdn pocos colaboradores en la
empresa, eso no exime de un control. EI monitoreo y supervision deberan ser
constantes y oportunos.

e Motivacién: Desarrollar e identificar estructuras organizacionales de
motivacion del personal. Nuestra politica serd de puertas abiertas, para
escuchar todas las ideas dando reconocimiento al personal por sus buenas
acciones.

e 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 planificacién de la empresa gira alrededor del area de recursos humanos. Si bien la

planeacion 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 organizacion.

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):

Gréafico N° 10.2: Organigrama Empresarial.

Contador

Empresaria
de Marketing

Directorio

|
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Analista de Tl

i
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10.3 Disefio de Puestos y Funciones.

A continuacion, presentamos los Objetivos por cada puesto:

Directorio
e Asegurar la sostenibilidad de operaciones de la empresa.
e Proponer los objetivos a alcanzar.

e Aprobar las estrategias planteadas por el Gerente General.

Gerente General

e Disefio del plan estratégico para el logro de los objetivos empresariales.
e Promover el adecuado funcionamiento de las areas de trabajo.

o Identificar las necesidades empresariales de la compafiia.

e Validar el adecuado desarrollo de las funciones organizacionales.

e Promover didlogos constantes y trabajos colaborativos.

e Incrementar la rentabilidad empresarial.

e Establecer necesidades de RRHH y estrategias.

Jefe Administrativo.

e Establecer las funciones de las areas encargadas.

e Trabajar conjuntamente con el Gerente General para la validacién de
informacién administrativa, legal y contable.

e Monitorear el adecuado funcionamiento de la App.

e Generar reportes estadisticos de los puntos clave.

e Establecer métricas y pardmetros de medicion de todas las funciones.

e Realizar seguimiento de las actividades de la empresa.

e Trabajar directamente con los proveedores de servicios.

e Transferir fondos a los proveedores de servicios.

e Servicio Post venta.

Analista de Recursos Humanos.

e Validar y aceptar el ingreso de los proveedores de servicios de asesoria.
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Establecer el plan de reclutamiento.

Realizar la busqueda de candidatos idoneos para la empresa.

Monitorear el correcto desarrollo de los talentos.

Brindar capacitacion e induccion a los nuevos integrantes de la empresa.
Generar un ambiente agradable, de mucha comunicacion 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 mantendra activa la App.

Asistente Facturacion y Cobranza.

Realizar seguimiento de los ingresos (coordinacidn con entidades bancarias).
Generar reportes de ingresos.

Generar boletas, facturas o notas de crédito segln 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 informacidn 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 econdmicos 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 calculos salariales en funcién al régimen

general, brindandoles todos los beneficios laborales a nuestros colaboradores que llegaran

a ser un maximo de 7 personas.

En el cuadro de abajo se puede apreciar los costos totales que deberd asumir la empresa

por cada trabajador, resultando un costo anual en el primer afio de operaciones de

S/.376,530 nuevos soles. Calculamos un incremento del 4% anual para los siguientes afios

proyectados.
Informe anual
SUELDOS
COLABORADORES

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre | Noviembre | Diciembre T
Gerente General 6,641.37 6,641.37 6,641.37 | 10,241.32 6,641.37 6,641.37 | 13,282.74 6,641.37 6,641.37 6,641.37 | 1024132 | 13.282.74 ?
Jefe Administrativo 5,006.37 5,006.37 5,006.37 7,720.07 5,006.37 5,006.37 | 10,012.74 5,006.37 5,006.37 5,006.37 7.720.07 | 10,012.74 A
Asistente de Facturacion 2,17237 2,17237 2,17237 3,349.90 2,17237 2,17237 434474 2,17237 2,17237 2,17237 3,349.90 434474 L
Analista de RR. HH. 3,153.37 3,15337 3,153.37 4.862.65 3,153.37 3,15337 6,306.74 3,15337 3,153.37 3,15337 4.862.65 6,306.74 A
Analista de T.I. 4.679.37 4.679.37 4.679.37 7.215.82 4.679.37 4.679.37 9.358.74 4.679.37 4.679.37 4.679.37 7.215.82 9.358.74 N
Asistente de Marketing 2.008.87 2.008.87 2.008.87 3.097.78 2.008.87 2.008.87 4.017.74 2.008.87 2.008.87 2.008.87 3.097.78 4.017.74 9]

A

Practicante Administrativo 1.30037 1,30037 1.30037 2,005.23 1.30037 1,30037 2.600.74 1,30037 1.30037 1,30037 2.005.23 2,600.74 L
Total:
(correspondiente ala 2496209 [ 24,962.09 | 24,962.09 | 3849276 | 24.962.09 | 24,962.09 | 4992418 [ 24,962.09 | 24962.09 | 2496209 | 3849276 | 49,924.18 376,530.61
empresa)
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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 permitira contar con 8 horas de asesoria

mensual, proyectando un crecimiento del 50% para los siguientes afios.

En la asesoria contable establecimos con un contador local 5 horas de asesoria mensual a

un precio de S/.200 nuevos soles la hora. Costo anual de S/.12,000 nuevos soles

Consultores Externos

Honorarios | &0 4 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Mensuales
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 consultoria Anual S/ 63,120.00 | S/105,480.00 | S/163,800.00 | S/219,750.00 | S/219,750.00

10.5 Politicas Organizacionales.

Politicas Generales:

e Contrato por prestacion de servicios laborales entre la empresa y el

colaborador.

e Compromiso de no divulgacion de informacion de la empresa teniendo como

base la confidencialidad.

e Compromiso de abono de haberes el Gltimo dia del mes.

e Respeto a todo el personal que trabaja en la empresa.

e Ejecucidn de los valores de la empresa.

e Descuento por tardanzas o inasistencia injustificada.

e Vestimenta casual.

e Saludar a todo el personal de la empresa.

e Correo electronico y numeros telefénicos de los colaboradores de la empresa.
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10.6 Sistema de Remuneracion.

El pago de las remuneraciones a los colaboradores se realizara segun lo acordado en los
contratos de trabajo, y teniendo en cuenta las leyes laborales vigentes lo que

consideraria los siguientes derechos para los trabajadores que se encuentren en planilla:

Remuneracion de acuerdo al monto establecido en el contrato.

e Jornada de trabajo de 8 horas.

e Descanso semanal y en dias feriados.

o 30 dias de vacaciones al afio.

e Pago de gratificaciones en Julio y diciembre.
e Pago de CTS.

e Pago de seguro de salud ESSALUD.

e Bono por objetivos (casos especificos).

e Pago de Utilidades.

Los datos que de los trabajadores ingresaran a planilla, tales como nombres y apellidos,
sexo, documento de identidad, direccion domiciliaria, grado académico, fecha de

nacimiento, nacionalidad, cnyuge e hijos, fecha de ingreso a la empresa.

También utilizaremos el contrato de trabajadores por recibo por honorarios, los cuales
no estaran en planilla, y su pago estara supeditado a los servicios que la empresa

requiera en cada caso particular.
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11 PLAN FINANCIERO.

11.1 Inversion en Activo Fijo.

Atena tendréa una baja inversion en activos fijos, en el primer afio las operaciones seran
de manera remota, al segundo afio de operacion proyectamos adquirir una oficina para

un adecuado desarrollo de nuestros procesos.

A continuacion, 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 Depreciacion de Activos.

Para el analisis economico financiero de la empresa se han considerado depreciaciones
lineales a plazos de dos, cuatro y cinco dos afios. El analisis pormenorizado conforme
a las normas IFRS podrian aplicarse, sin embargo, las variaciones son despreciables y
no reflejarian realmente las necesidades de renovacién tecnoldgica de la empresa en

términos de operacion debido a los rapidos cambios tecnolégicos.

En el presenta caso, se estan considerando las depreciaciones conforme a los estdndares

y periodos considerados dentro del plan contable peruano.



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 operacion 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

DEUDA 40% 89,793.80 1.8769% 25.00%

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 afio con una pérdida del ejercicio de a 126 mil soles. Al
segundo afio las ventas se incrementan a 1.5 millones de soles con una utilidad positiva

de 115 mil soles.

Estado De Resultados

Ingresos por ventas

Costo de ventas

Utilidad Bruta

Gastos Administrativos
Gastos Operativos
Utilidad Operativa

Otros Ingresos
Otros Gastos

Otros Gastos Financieros
Utilidad Antes de Impuesto

Impuestos
Utilidad Neta

Punto de equilibrio ‘ 20.00

868,358.29 1,551,152.28 2,737,950.05 3,343,661.76

65,680.00 480,915.83 549,195.23 844,995.01 905,566.18

65,680.00 387,442.46 1,001,957.05 1,892,955.05 2,438,095.58

29,222.09 452,850.61 565,531.83 642,253.91 717,342.06

114,582.40 44,193.45 257,848.45 109,273.95 97,913.95
-209,484.49 -109,601.60 178,576.77 1,141,427.19 1,622,839.57

15,000.00 16,500.00 18,150.00 19,965.00 21,961.50

-224,484.49 -126,101.60 160,426.77 1,121,462.19 1,600,878.07

28% - - 44,919.50 314,009.41 448,245.86
-224,484.49 -126,101.60 115,507.28 807,452.78 1,152,632.21

s/
‘ ‘ 24,852.20‘ 41,169.01‘ 37,576.39‘ 40,762.80

4,286,950.36
1,157,895.04
3,129,055.32
737,245.74
80,552.95
2,311,256.63

24,157.65
2,287,098.98

640,387.71
1,646,711.26

40,889.93

Como se puede apreciar en la dltima linea del Estado de Resultados, el punto de
equilibrio se alcanza a los 24,853 servicios el primer afio de operaciones.

En relacion al estado de resultados consideramos que en un escenario netamente
negativo los resultados proyectados son aceptables, debido a que la empresa estaria
superando el millén quinientos mil soles de ingresos al segundo afio, y da utilidades al
segundo afio 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 afio
primer a 4.2 millones de soles el afio 5. Debemos mencionar que estas proyecciones
estan planteadas sobre nuestro peor escenario, entendiendo un penetracion de mercado

de solo el 0.85% al primer afio, 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 afio 0,
de 252 mil soles para el afio 1 y de 78 mil al segundo afio ambos casos negativos, dando
recién al tercer afio un flujo de libre disponibilidad favorable en el tercer afio con 786
mil nuevos soles, todo esto frente a un escenario totalmente adverso, donde

consideramos una inflacion del 5%.

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Concepto Ao 1 Afo 2 Afio 3
(+)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
(-) Depreciacion - 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
(+) Depreciacion - 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 - - - - -
(-) Amortizacion (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
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11.6 Tasa de Descuento Accionistasy WACC

COK prov. — U ¥ Pproy. X Fm — rfJ

Se obtuvieron los siguientes resultados:

RF = Tasa libre de riesgo hoy

B proy. = Beta proyectado — factor de multiplicacion por sector.®?
Rm-Rf = Rentabilidad promedio del mercado. 52

Con lo cual:

Rf=13

Rm-Rf = (9%-1.3%)

B proy.= 15

Logrando la siguiente ecuacion y resultado:

COK =13+15(9-13)=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

S/ ESTRUCTURA TASA % E.FISCAL
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 Per(. Estadisticas.
https://estadisticas.bcrp.gob.pe/estadisticas/series/mensuales/resultados/

61 DAMODARAN. Betas apalancados por sector. http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/

62 Gerens. Articulo: Rentabilidad de las empresas fue solo de 9%. 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 Asesoria On-Line es una empresa que
generara la apertura de una nuevo canal de atencion para las asesorias empresariales de
las areas legales, financieras, contables y de marketing, ofreciendo un servicio de
calidad, con una rapida respuesta. El ser un negocio virtual nos permite reducir riesgo
al no tener necesidad de contar con un amplio numero 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 tendra tiempo y espacio para poder
desarrollarse de manera rapida y segura generando una novedad importante en el
segmento de asesorias, que brinde la oportunidad de posicionarnos rapidamente con un
porcentaje importante del mercado, con el convencimiento de realizar un trabajo de
calidad que permita la fidelizacion de clientes, para de esta manera lograr una ventaja

frente a nuevos competidores.

Algunos de los principales riesgos que debera aprontar Atena seran:
e Poca demanda en los primeros meses. El negocio de la asesoria 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 campaia de marketing muy
agresiva que permita absorber los temores de los clientes y de los asesores a

participar de este nuevo canal.

e 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 estard dirigido a los asesores, quienes se llevaran el integro de sus honorarios.
De esta manera los asesores podran comprobar los beneficios de Atena, y
recomendaran a sus clientes que los contacten por esta via. Si bien esta es una
estrategia donde asumiremos un riesgo elevado, también es una estrategia
importante para ayudarnos a ingresar rapidamente al mercado y reducir el temor de

las partes.

e Reclamos de clientes. Los reclamos o quejas de los usuarios en redes sociales
pueden generar un impacto negativo o positivo en la reputacion de una empresa.
Por ello, es que trabajaremos con un socio estratégico como sera la empresa Gen
Digital, que seré nuestra Social Media, y que trabajara con nosotros en busca de
brindar soluciones rapidas a los problemas que puedan surgir. A los reclamos,
quejas 0 comentarios negativos se les dara una rapida respuesta para evitar que se

propague una mala imagen o reputacién 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 atencién. A diferencia de las empresas locales, las
internacionales buscaran que ingresar generando un rapido impacto que les permita
rentabilizar de manera rapida su inversion, con lo que este modelo de atencion les
resultara sumamente atractivo. Esto podria generar competidores directo o
posibilidades de crecimiento para Atena, viendo estos posibles ingresos como una

posibilidad para una alianza, fusion o venta de la aplicacion.
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11.9 Valor Residual.

Conforme a las proyecciones a cinco afios y analisis de resultados esperados para la
propuesta de Atena Asesoria Empresarial Online, se ha considerado lo siguiente a fin
de determinar el valor residual y potencial valor de la empresa:

e Valor Residual: Considerando la naturaleza de los activos tangibles de empresas
vinculadas al sector tecnoldgico, entendemos que el valor residual luego del
cumplimiento de su vida util es despreciable y técnicamente equivalente a “cero”,
lo indicado bajo la comprensidn que las tecnologias se renuevan constantemente
y las funcionalidad aun estando operativas se considerarian obsoletas operativa y

productivamente.
e Valor Residual Productivo:

Caso 1: En el escenario hipotético de cumplirse los flujos econémicos
proyectados (5 afios) y considerar la generacion de un crecimiento y renta a

perpetuidad.

Caso 2: Considerando la estimacidn tipica de inversionistas angel y/o capitales
de riesgo, se aproxima a un valor equivalente a 6 — 8 vences el EBITDA del

altimo periodo (afio 5).

Caso 3: Considerando el valor potencial de la empresa (Caso 1) bajo las
diferentes etapas de crecimiento y desarrollo (idea, semilla, arranque,

expansién y consolidacién)

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 afio cinco y en cada periodo de su desarrollo. (ver cuadro).
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VALOR RESIDUAL Y POTENCIAL

PERIODOS 0

FCLD - 452,417.68 -

Acumulado - 452,417.68

Valor de la empresa
(flujo perpetuo)
Valor de la empresa
aproximacion de
multiplos

Valor de la empresa
por rentabilidad
esperada

ldea 75%| -250,804.26

Afio 1

WACC

251,533.60 -
-703,951.29

Seed 55%

170,394.12

Afio 2

77,414.90
-328,948.51

Afio 3

786,288.05
708,873.15

14.35% Interes (g)

Arranque 45%
Arranque 40%
Expansion 35%
Expansion 25%
Consolidacion 10,35%
Crecimiento de valor

1,306,068.09

666.50%

2,379,330.29

Afio 4

1,145,716.68
1,932,004.73

4.00%

82.18%

2,473,926.74

Afio 5

1,670,092.66
2,815,809.34
4.00%

Perpetuo

1,736,896.37
3,406,989.03

16,788,095.57

18,774,331.94

3.98%

3,268,078.86

32.10%

16,788,095.57 I

413.70%

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 (expansion) y
16, 788,095.57 (consolidacion). En cada caso se han estimado diferente valores
de reversion en funcion de los niveles de riesgo usados para valorar Startups.

106



12 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

Para iniciar una actividad empresarial, es importante realizar una profunda investigacion
sobre la oportunidad identificada, analizando a detalle el servicio a ofrecer, el mercado,
el entorno, el segmento, las oportunidades y amenazas que podrian influenciar en el
proyecto empresarial. El equipo multidisciplinario que conforma Atena Asesoria
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 asesoria empresarial de manera rapida, &gil y competitiva, con la finalidad
de que puedan seguir mejorando sus conocimientos y generar asi un mayor valor agregado
a sus empresas. Nuestra idea empresarial es una plataforma Marketplace interactiva con
la finalidad de que asesores profesionales puedan brindar asesorias focalizadas en el
sector Mype de Lima Metropolitana y Callao.

Con Atena Asesoria Empresarial Online, no solo buscamos ser un medio para satisfacer
necesidades, sino también brindar un enfoque innovador al rubro. Llevaremos el servicios
de asesorias Legales, Financieras, Contables y de Marketing a una atencién por medio de
una App. El brindar una plataforma virtual nos permite tener una baja inversion en

activos, lo que permite que la inversidn 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 asesoria. 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 atencion para los empresarios. Al brindar un
abanico de posibilidades incentivamos la repeticion del servicio por parte del cliente,
debido a que clientes podran encontrar variedad de asesores a diferentes precios, por lo
cual, siempre sera atractivo para el cliente poder acceder a esta plataforma de servicio, y

no solo optar por una alternativa.

El medio para llegar a nuestro publico objetivo seran las redes sociales. Las campafias de
en redes sociales seran muy agresivas con la finalidad de darnos a conocer de manera
muy rapida, y atraer el interés de nuestro mercado objetivo. Destinamos una fuerte
inversion anual en concepto de marketing superior a los S/.390,000.00. Esto nos permitira

ir afianzando nuestra posicion en el mercado, lo que se traducira 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 atencion al
cliente. Es por eso, que hemos decidido trabajar bajo estandares de calidad y manuales de
atencion, los cuales deberan ser llevados a cabo por los asesores empresariales, quienes
seran 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 relacion con el cliente es de mucha importancia, porque
es donde marcaremos una diferenciacion 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 Asesoria Empresarial Online, este es un proyecto muy
apasionante, no solo por lo descrito hasta el momento o por los resultados del analisis
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
podrian ir sumando nuevas areas de asesoria, asi como también nuevos aspectos como es
el envio y recepcién 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 transformacién

digital producto de las necesidades producidas por el covid 19.
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e Diario Gestion (2020). El empleo tardara hasta 5 afios en volver niveles pre

pandemia. Fecha de Consulta: 21/10/2020. https://gestion.pe/economia/el-

empleo-tardara-hasta-cinco-anos-en-regresar-a-niveles-prepandemia-noticia/

e Diario Gestion (2020). El 36% de peruanos emprendio un negocio en medio de la
pandemia. Fecha de Consulta: 29/10/2020.

https://gestion.pe/economia/empresas/peruanos-del-segmento-a-b-son-los-que-

mas-optan-por-emprender-negocios-tras-cuarentena-noticia/
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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. EIl no tener que buscar asesores en el mercado, debido a que
esto correria 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 nimero
de clientes quienes garantizarian un cierto nimero de consultas por medio de la
aplicacion. A la empresa consultora le resultaria adecuado poder recibir sus consultas
por medio de nuestra App, debido a que por esta via cobraria de forma adelantada todas

las consultas telefonicas 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 asesoria, el cual es la materia prima. Al tener ese poder, seran quienes controlen el
nivel y calidad de atencion, y nuestro porcentaje de ingreso. Entendiendo estas

condiciones, es que decidimos descartar esta alternativa.

Posible estrategia N° 2. Realizar una atencion por ingreso de pedido. Esta vision los

asesores seran asignados de acuerdo a su disponibilidad. Es decir, el cliente entra a la
aplicacién, 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 asesorias, lo cual reduce y afecta nuestra demanda. También consideramos
gue 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 funcion queda limitada. Si no
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fomentamos relaciones propiciariamos también que los asesores conozcan al cliente y
le den sus numeros de contactos para poder seguir atendiéndolos por otro canal, lo cual
perjudicaria 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 asesoria, 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
atencion para los empresarios. Al brindar un abanico de posibilidades incentivamos la
repeticion del servicio por parte del cliente, debido a que los clientes podran encontrar
variedad de asesores y a diferentes precios, por lo cual, siempre sera atractivo para el

cliente poder acceder a esta plataforma de servicio, y no solo optar por una alternativa.

Las tarifas podran ser establecidas por cada asesor, y serd 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 comision a mayor costo por tarifa horaria, es decir a mas alta la tarifa, mayor
comision porcentual, lo cual es importante para mantener cierto control, porque la

fuerza la tendré el mercado, y no uno de los actores.

Los asesores podran conectarse a la aplicacion segin sus propias disponibilidades
horarias, y no estaran sujetos a ningun vinculo laboral. La relacion con nuestra empresa
serd mediante un contrato de "Contratistas Independientes”, por ello, los asesores seran
considerados "socios empresariales”. El ingreso por el servicio sera mediante el pago
que realizaran los empresarios por los servicios del asesor, este pago sera 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

comision por uso de la plataforma. De esta manera, aseguramos y controlamos nuestro
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ingreso. Los socios seran 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. Anélisis Propio.
Uber:

En el afio 2009, gracias a Garrett Camp y Travis Kalanick fundadores de Uber®, surge
una nueva alternativa de transporte, revolucionando la industria mediante la utilizacion
de una aplicacion tecnoldgica, cuyo objetivo principal era vincular a pasajeros y
conductores mediante la aplicacion. Uber esta 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, asi como también ha dado la posibilidad a los pasajeros de conseguir
un servicio de transporte de forma mas rapida, cbmoda, segura y eficiente. Uber plantea
una estrategia de penetracion de mercados poniendo precios muy econémicos para los
servicios de transportes y variando los precios segun la hora o lugar. Los precios se

establecen al momento de adquirir el servicio.

Como menciona el Marketing Insider Review®, Uber utiliza una estrategia de
promocion muy tractivas para los pasajeros, en los cuales incluye viajes gratuitos,
transportes con descuento. En cuanto a los conductores ademas de brindarles la
posibilidad de ofertar sus servicios, Uber les da a los pasajeros la posibilidad de

recomendar a los conductores asignandoles una puntacion al servicio y ayudando a los

83 Uber Pert (2020). https://www.uber.com/pe/es/.
64 Marketing Insider Review (2017). https://www.marketinginsiderreview.com/estrategia-marketing-uber-
como-alcanza-exito/
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demaés 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 desempefio de sus "conductores”
de manera gratuita siendo esta informacion muy util para la evaluacion 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 via online, facilitando la transaccion 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 aplicacion para los conductores, el cual
va desde 15% hasta el 25% del precio por servicio. A raiz del éxito de Uber han
aparecido muchas empresas competidoras que brindan el mismo servicio, como es el
caso de Beat, que cobra una comision a los conductores, mas baja del 5% y que tiene
tarifas un poco mas altas que Uber para los desplazamientos de los clientes. Es
importante mencionar que Uber realizd una gran inversion en publicidad y sigue
realizando estrategias de penetracion de mercado y precios bajos para sus servicios, con
lo cual, para los pasajeros es mas rentable poder utilizar la aplicacion, los precios bajos
generan mayor demanda en la plataforma y también se vuelve més 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 paises como en Chile, Esparia,
México, Francia®, el gremio de transportistas ha tenido grandes problemas con la
empresa®, porque muchos han realizado fuertes inversiones en adquisicion de vehiculos

y licencias, y su margen de ganancia se ve afectado.

Pagos: Uber es la encargada de recolectar los fondos pagados de manera electronica,
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 podran conservar el dinero en efectivo
que reciban de los usuarios, y Uber deducira la tasa de servicio de sus ganancias totales.
Es decir, en el proximo servicio que generen y sea cancelado por medio de tarjeta de

crédito, se ira descontando el porcentaje correspondiente a la empresa.

8 La Vanguardia (2016). https://www.lavanguardia.com/vida/20161223/412840022989/conductores-de-
uber-protestan-en-francia-contra-su-precariedad-laboral.html

% 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
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Declaracién tributaria: La empresa Uber®’ 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 Bogot4, Colombia, con la finalidad de aportarle una
solucion logistica a una plataforma tecnologia creada para el sector retail. Mediante los
comentarios recibidos por los usuarios, los fundadores de la aplicacion Simon Borrero,
Sebastian Mejia, Felipe Villa Marin y Juan Pablo Ortega, se dieron cuenta del potencial
que podia llegar a tener el negocio. "Lo valioso de Rappi no fue idea nuestra, sino de
los propios usuarios”, asegura Borrero®, La plataforma contaba con un espacio,
un buzén de sugerencias, para que los consumidores dejaran sus experiencias, y asi
mejorar el modelo de negocios. Notaron que el pablico les hacia pedidos que no habian
contemplado, como Ordenes 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 movil, Rappi permite que transportistas, en su mayoria
motorizados, se afilien a la empresa y ganen una comision por el transporte de la
mercaderia del ofertante al demandante. A los rappitenderos (motorizados) se los
considera autbnomos, y no empleados de la compafiia, bajo el esquema planteado por
la empresa de que pueden conectarse y desconectarse cuando deseen de la app para

tomar pedidos. Simon Borrero menciona®"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?nodeld=60de92b9-34f4-4ac8-b55d-66a50e5889¢a

8 |prodUp (2020). La Historia de Rappi. https://www.iproup.com/economia-digital/10801-la-historia-de-
rappi-la-empresa-que-revoluciono-el-delivery

% prodUp (2020). La Historia de Rappi. https://www.iproup.com/economia-digital/10801-la-historia-de-
rappi-la-empresa-que-revoluciono-el-delivery
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condiciones de los rappitenderos: son emprendedores independientes que pueden
conectarse tres horas un domingo y no conectarse por 15 dias y no pasa nada".

Rappi utiliza dos modalidades de contrato que hay con la aplicacion: 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 mayoria tiene este contrato. La comision para cada una de las
modalidades es confidencial, de acuerdo con un sondeo realizado por el diario La

Republica Colombia™, la comision varia entre 8% y 27% sobre el precio de venta.

La internacionalizacion para Rappi no fue facil, 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 Albarracin’®, expansion manager de Rappi, anuncio que la
marca invertiria 10 millones de délares para sus primeros diez meses en el mercado
peruano. Desembolso que se centrd en captacion de repartidores, usuarios, proveedores.
Frente a ello, asevera que en tres meses tendran el liderazgo del mercado. La inversion
de la empresa esta enfocada en penetrar y atraer a los tres principales actores que
identifica la marca para el desarrollo de sus operaciones. La fidelizacién 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 rapida
en paises como Colombia. México, Costa Rica, Brasil, Ecuador, Uruguay, Argentina,
Chile, y Peru. Otro aspecto importante, son las grandes posibilidades de expansion que
han tenido estas 2 empresas debido a la forma de composicion de su médelo
empresarial, las cuales empezaron en un rubro especifico, pero al identificar las

diferentes posibilidades han seguido expandiendo sus lineas de negocio.

0 La Republica Colombia (2020). https://www.larepublica.co/empresas/los-cinco-puntos-clave-que-debe-

conocer-un-restaurante-al-vender-a-traves-de-rappi-2954747

I Diario EI Comercio (2018). 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 realizé por via Online, el tamafio de la muestra es de 380
empresarios Mypes. Nivel de confiabilidad 90%.

En que rango de edad se encuentra?

380 respuestas

@ D= 13 a 25 afios.
@ D= 26 a 35 afios.
O De 36 a 45 afios.
@ D= 45 a mas afos.

Cuenta con acceso a Internet?

380 respuestas

& 5Si
& No.
@ Mo siempre.
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Que le parece la propuesta?

380 respuestas

@ Interesante y Atractiva.

@ e interesa, quiero conocer mas.
@ Podria funcionar.

@ No me interesa.

@ e interesa, quiero conocer mas.

Usted recibio alguna asesoria de forma Telefénica/Online?

380 respuestas

@ Si
@ No.

Recurriria a esta App para conectarse con un asesor y tener atencion de manera Online?

380 respuestas

@ 35i, de manera frecuente.
@ 5i, de forma esporadica.
& Creo que si.

® No
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Cual es el atributo que al gue le da mayor valor?

380 respuestas

@ Cwe solucione mis asuntos de forma
rapida.

@ Ahorro en tiempo.

0 Agilidad del proceso de asesoria.

@ Precio economico.

Le gustaria poder elegir al asesor?

380 respuestas

@ 5i, es muy importante que pueda elegir.
@ Mo es determinants.
@ Que me recomienden al adecuado.

Cuéanto estaria dispuesto a gastar “mensualmente” en la asesoria Online?

380 respuesias

@ Entre 100 y 200 soles.
@ Entre 200 y 500 soles.
@ Entre 500 y 700 soles.
@ Entre 700 v 1,000 soles.
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Le gustaria recibir una encuesta de satisfaccion por el servicio?

380 respuestas

@ Si, para calificar la atencion.
@ Mo No la responderia.
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14.4 Encuestas a Asesores Legales, Contables, Financieros y de Marketing.

La presente encuesta se realizé por via Online, el tamafio de la muestra es de 380

empresarios Mypes. Nivel de confiabilidad 90%.

Un En gue rango de edad se encuentra.

410 respuestas

@ Entre 25 v 30 afios.
@ Entre 30 v 35 afios.
@& Entre 35 v 45 afios.
@ De 45 a mas afios.

Le resulta atractiva la idea de negocio?

410 respuestas

@ Esinteresante.
@ Me representa una altemnativa.
@ Mo es mi mercado, pero podria probar.

@ No.
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Que le atrae de la idea de negocio?

410 respuestas

@ Llegar 3 un mayor ndmero de clientes.
@ Foder generar nuevos ingresos.
@ Servicio Pre Pago.

Ofreceria mis servicios en la aplicacion si;

410 respuestas

@ L= aplicacion tiens un alta demanda de
Servicios.

@ La aplicacion trabaja bajo altos
estandares de calidad.

© Se cuida la imagen del profesional.

® Mo ofreceria mis servicios de por esta
via.

Antes de |la video llamada, Desearia recibir un foermulario sobre la consulta del cliente?

410 respuestas

@ 5i, me ayudaria a entender mas el tema
de su consulta.

@ Es muy importante para poder atender
mejor al empresario Mype.

0 Noes relevante.
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Le gustaria que su Experiencia (CV) se comparta v los empresarios puedan elegir al asesor

mas adecuado?

410 respuestas

@S
& No

O Prefiero gue sea al azar,

Cuantas horas a la semana ofreceria sus servicios en la aplicacion?

470 respuestas

16.3%

En cuanto al ingreso, usted prefiere:

410 respuestas

36.8%

@ Dea 2 a3 horas.

@ D=2 35 horas.

O De 5 asdhoras.

@ Oz 5312 horas.
@ De 12 a mas horas.
& De 3312 horas

@ Foder establecer mi propia tarifa
hararia.

@ Cwue I3 aplicacion me asigne una tarifa
horaria.
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La aplicacion cobrara por cada transaccion. Que porcentaje considera que deberia cobrar la

aplicacion?

4710 respuestas

@ D=l 5 al 7% por cada transaccion.
@ D=l 3 al 10% por cada transaccion.
@ Del 12 al 15% por cada transaccion.
@ D=l 25 al 20% por cada transaccion.

Estaria de acuerdo en poder ser evaluado por sus clientes, v que la App le establezca un nivel

de atencion en funcion de las evaluaciones recibidas?

410 respuestas

@ 5i, es positivo que los clientes me
cataloguen.

@ Fodria ser adecuado para la plataforma.

& No. Gensra una competencia
innecesaria entre pares.

Le indicaria a sus actuales clientes que pueden encontrar sus servicios mediante la App?

410 respuestas

@ 5Si, es una buena manera de poder
atenderlos v generar liquidez.

@ Lo tendria gue avaluar.

@ Mo, a mis actuales clientes los seguiré
atendiendo por la misma via.
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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 mas rapida a un mayor nimero de posibilidades
tanto de atencién 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 numero de clientes, lo cual les
representa una gran oportunidad, y por ello, estan dispuestos a ofrecer sus
servicios en nuestra plataforma. Del mismo modo, los empresarios Mypes,
indican que le dan un alto valor a la atencion oportuna y rapida, debido a que
pierden mucho tiempo intentando buscar un asesor, por medio de la App,
podran acceder de forma mas rapida y directa a nuestra propuesta. Para ambos

actores la propuesta es adecuada para poder satisfacer sus necesidades.

Los empresarios Mypes indican en su mayoria 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 informacion valida
nuestra vision, que esta enfocada en que los precios en la aplicacién se regulen

por la oferta y la demanda de los servicios.

La muestra ha servido para poder validar que los perfiles de los asesores
deberan ser expuestos para que los empresarios puedan seleccionar al asesor

de su preferencia segln 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 satisfaccion. Ambas partes
consideran este un factor importante, tanto para poder catalogar el servicio

como para poder recibir una categorizacion de acuerdo al desempefio.

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 Gestién de Calidad.

Nuestro sistema de Gestion de Calidad se aplicara en los siguientes procesos:

e Integridad Personal.

Realizar nuestras funciones con ética profesional y moral. Evitar la soberbia y
desempefiarnos con humildad, siempre prestos a escuchar y servir a nuestros
clientes. Ser empaticos, mantener un orden, disciplina, entusiasmo y seriedad para
cada accién requerida. Todas las comunicaciones deben ser de forma clara,

concisa y en idioma castellano.

e Atencion a Clientes.

El proceso de atencion de clientes estard dividido en cuatro partes, Primer
contacto, Obtencion de informacion, Resolucion y Finalizacién. Debemos
mostrarnos receptivos y agradables a los clientes mediante una adecuada
predisposicion para escuchar y preguntar de manera acertada, siempre mostrando

una sonrisa, atencion a los detalles y disposicion ayudar.

e Seleccién de Personal.

Se evaluaran 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 realizaran evaluaciones de conocimientos en busca

del candidato ideal.

e Capacitacion.
Cada integrante que ingrese a la empresa recibira una induccién sobre los

objetivos empresariales, del area, y de su puesto especifico.
En el caso de los asesores, se les brindara una adecuada induccion sobre el uso
adecuado de la plataforma, para que la atencién pueda llevarse a cabo de manera

satisfactoria.

e Servicio Post Venta.

Una vez termino el servicio de atencion por parte de los asesores, se enviara al

cliente una encuesta del servicio recibido. De esta manera evaluaremos el
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desemperio 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 atencién post venta para brindar una rapida respuesta a las inquietudes de

nuestros usuarios.

14.7 Organigrama Estratégico.

El siguiente Organigrama, concentra las areas 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.

Grafico N° 10.1: Organigrama Estratégico.

Nivel estratégico
CEO CEO

Chief Executive Officer

| | | |
CoO CFO CMO CTO (CISO)
Chief Operating Officer Chief Financial Officer Chief Marketing Officer

Nivel soporte

PMO oo
R+D PMO Staff externo
Research and development Project Management Office Gestion de stakeholders
vvvvvvvvvvvvvvvvvvvvvvvvvvvvvvvv Chief Communications Officer
CCO
Nivel operativo
COoO0 Coo
CAO IT Marketing
Chief Administrative Officer Information Technology Ventas

Fuente: Elaboracion Propia.
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14.8 Propuesta Gen Digital.

ESTRATEGIA DE

® GenDigital MARKETING DIGITAL /
Online Marketing GESTION Y MONITOREO
DE REDES SOCIALES

I
o & i
]

https://goo.gl/sJtY8q

https:/gendigital.pe
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1. ESTRATEGIA DE
MARKETING DIGITAL

MNuestra experiencia a través de los afios nos ha ensefiado que el inicio de todo proyecto en digital define la eficiencia de la gestion
de una red social; por esta razon, proponemos iniciar desarrollando una estrategia de marketing digital para CONSULTORIA Y
ASESORIA ONLINE PREPAGADA que contemple los siguientes aspectos:

Canales de social media o redes sociales a utilizar, segun el rubro de la empresa.

Estudio y diagndstico de las ventajas y riesgos de como comunicar en las redes sociales en base al rubro de la empresa.
Recomendaciones para el desarrollo de una creativa implementacion en social media.

Estrategias de posicionamiento, branding, awareness y generacién de nuevos leads dentro de los canales digitales.
Estrategia de Publicidad Digital, en funcion al incremento del publico objetivo optimo del cliente en las redes sociales,
promover y viralizar contenidos de valor, generando gran cantidad de leads de acuerdo al target al que nos dirigimos.

Definir personalidades estratégicas de los perfiles de cada una de las redes sociales, en funcion a la proyeccién de la
empresa y al target adecuado de cada canal (Delinear estrategias para obtener followers, mayores likes y shares de las
publicaciones).

Establecer el tono de comunicacién y las herramientas visuales que debemos hacer uso en los medios digitales.
Recomendaciones para establecer una forma de trabajo en las publicaciones, mediante el desarrollo de un calendario
conversacional semanal

Analisis cuantitativo de las horas picos de ingreso del target adecuado y generar el lanzamiento de las publicaciones.

Establecer en conjunto con el cliente los segmentos adecuados al que debemos dirigir nuestras publicaciones o piezas
graficas disefiadas para la marca hacia el publico objetivo determinado.

Apravechar la coyuntura en los momentos mas eficientes para las redes saciales

Estrategias de la gestion, desarrollo y curacion de contenidos de valor en las redes sociales

Contribuir y apoyar con la determinacion de objetivos de alcance digital para CONSULTORIA ¥ ASESORIA ONLINE
PREPAGADA en Facebook, Linkedin e Instagram.

Establecer un cronograma de trabajo escalonado.

Desarrollo de un plan de accidon de implementacion digital, metodologia de comunicacién y generacion de futuros
compradores y followers en las redes sociales de acuerdo con la estrategia de marketing digital propuesta para
CONSULTORIA Y ASESORIA ONLINE PREPAGADA.

Finalmente, haremos entrega en un periodo de 10 dias atiles un reporte o documento del trabajo realizado y CONSULTORIA Y
ASESORIA ONLINE PREPAGADA podra hacer uso del documento como proyeccion de trabajo, a través del servicio de gestion y
monitoreo de redes sociales propuesto por Gen Digital.
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2. GESTION Y MONITOREO
DE REDES SOCIALES

Digita

Online \ g

El plan de marketing digital para CONSULTORIA Y ASESORIA ONLINE PREPAGADA incluye:

+ Alinearse a sus objetivos de marketing y de negocio.

+ Desarrollo de su presencia en los canales social media.

+ Creacion de campafas, concursos y sorteos durante la gestion de sus redes sociales.

+ Gestion y monitoreo de los canales digitales “Facebook, LinkedIn e Instagram” y la aplicacion de su Branding.

+ Alineamiento de la marca en las piezas comunicacionales.

+ Disefio de los calendarios conversacionales que estaran alineados a la linea grafica de la marca.

+ Canalizar y gestionar las conversaciones o consultas (destinadas a las areas determinadas) y respuestas

+ Desarrollar, sintetizar y publicar las piezas graficas informacionales en las redes sociales.

+ Disefio y publicacion de piezas informativas para la comunidad.

+ Manejo diario de dichos canales.

+ Banco de imagenes de la agencia.

+ Desarrollo de los contenidos de valor.

+ Desarrollo de un protocolo y plan de crisis.

+ Aplicacion y gestion de una estrategia determinada de publicidad digital de forma mensual en Facebook.

+ Una reunién mensual en las oficinas del cliente (Fecha y hora coordinada entre el cliente y la agencia).

+ Generacion de una cantidad mensual de leads, mediante los “Promoted post” o “Followers” (propuestos por el cliente y la
agencia).

+ Desarrollo, KPIs, Analisis y entrega mensual de métricas (Todos los dias 6 de cada mes).

El trabajo que se desarrollara en sus redes sociales, tanto en Facebook, LinkedIn e Instagram, sera:

= 3 post por semana distintos para cada red social (Feriado) (Programados).

« 1 infografia, mini video, 360 grados, carousel o gif por semana (Incluido dentro del calendario semanal).

« El presupuesto de gestién en instagram, incluye 2 stories por semana, trabajados tanto en Facebook e Instagram
(Replicados) con el material enviado de fotos y videos del cliente que seran adaptados a la linea gréfica de la
marca

« Se atenderan las consultas recibidas de lunes a viernes de 9am a 6pm, por inbox, muro o comentarios.

* Se desarrollara un Calendario o Parrilla Conversacional semanal para su publicacion en sus redes sociales, con la
previa aprobacion del cliente (Una semana de anticipacion).

= Se actualizara el “Cover photo” y la “foto de perfil” (1 vez al mes).
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3. PLANY
METODOLOGIA DE

TRABAJO

Se coordinara con el equipo de CONSULTORIA Y ASESORIA ONLINE PREPAGADA la primera reunion de “Kick Off' donde se
presentara al equipo de trabajo, posterior a 2 o 3 dias utiles de haber firmado ambas partes el contrato.

Se elaborara una estrategia de marketing digital enfocada en los objetivos de marketing y de negacio definidos por CONSULTORIA Y
ASESORIA ONLINE PREPAGADA . Este documento sera entregado en 10 dias utiles posteriores a la reunién de “Kick Off" y enviado el
material de la empresa por el cliente (Logo, Manual de Marca, Brief, Fotos, Imagenes, etc)

Se coordinaré una reunidn para sustentar el documento de la estrategia de marketing digital del cliente; en donde se analizara el trabajo
desarrollado, se haran ajustes, se definiran conclusiones y los siguientes pasos a seguir

Una vez aprobada la estrategia digital, se inicia la ejecucion de la misma a través de la elaboracion de los calendarios conversacionales
de forma semanal

Los calendarios conversacionales semanales se enviaran los dias miércoles. El cliente contara con un dia util (jueves) para su revision
y comunicacion a la agencia. Los dias viernes la agencia, incorporando las sugerencias del cliente, enviara el calendario final que al ser
aprobado empezara a correr desde el dia lunes de la semana siguiente. Se procedera de este modo a lo largo del afio.

Identifica cuales
son las fuontes do
deteccion de una

posible crisis

Cémo hacer\ \ >
un Manual ¥ }

3 Define la composici
de Crisis I Defie s compinion |

Traza una
estratogia
especifica para
social media

Javier Comunicacién
Saigado o

W scomunicaciond
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4. PUBLICIDAD
DIGITAL / SOCIAL

ADS

La publicidad online (online / internet advertisement) le permitira a CONSULTORIA ¥ ASESORIA ONLINE PREPAGADA entregar los
mensajes correctos de forma oportuna y creativa a un publico objetivo cada vez mas en los canales en los que hoy se frecuenta: Redes
Sociales, Plataformas Webs, etc.

La publicidad en linea permite a nuestros clientes:

FACEBOOK ADS
+ Posicionar su marca, productos, servicios, voceros, etc. TC del TC de Gen
+ Aumentar sus ventas y generar leads - -
+ Fomentar las visitas a sus sitios web, redes sociales y locales fisicos. Nuevos Inversién en Cliente Digital
+ Aumentar y mejorar el “Word of Mouth” Gestion por
Fans Ads = Impuesto
Campanas
12.5% 12.5% + 30%
El siguiente esquema nos muestra la cantidad de nuevos fans vy la 2,200 5500 5563 $713
inversion que se podria invertir. Se cargara al cliente el 12.5% por 4,400 $ 1000 $1125 $1425
concepto de gestion y configuracion de cada campafia y el 30% de
impuestos en caso las campafias se ejecuten con la TC (Tarjeta de 6,600 $ 1500 $ 1688 $2138
crédito) de Gen Digital. Si el cliente desea realizar las campafas con su 8,800 S 2000 § 2250 $2850
propia TC, se le cargara solo el 12.5% correspondiente a la gestion y 11,000 $ 2500 $2813 43563
configuracion de campafias. (Inversion por adelantado)
13,200 S 3000 S 3375 $4275

5. PRESUPUESTOS




Estrategia de
Marketing Digital /
Gestion y Monitoreo
de Redes Sociales

O

PRESUPUESTOS

Redes / Post Forma de Pago Montos de Pago
Mensual

Estrategia Digital / Facebook / 3
post por semana

Estrategia Digital / Facebook y
LinkedIn / 3 post por semana.

Estrategia Digital / Facebook,
LinkedIn e Instagram / 3 post por
semana + 2 stories por semana

Digital

Online Marketing

Pago mensual, entre 15 a 25
dias calendarios como
maximo de presentada la
factura

Contrato Anual

Pago mensual, entre 15 a 25
dias calendarios como
maximo de presentada la
factura.

Contrato Anual

Pago mensual, entre 15 a 25
dias calendarios como
maximo de presentada la
factura

Contrato Anual

S/. 1800

S/.2100

S/. 2400

Gracias
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14.9 Propuesta Ecinscience.

“1 ECINSCIENCE

INNOVATIONS IN SCIENCE AND TECHNOLOGY

COTIZACION DE FUNCIONALIDADES E-MERLI

DATOS DEL CLIENTE:
RAZON SOCIAL

NOMBRE COMERCIAL
RUC [-

Funcionalidades de suscripcién:

, Precio
Funcionalidad Descripcion Periodo
Mensual
INFRAESTRUCTURA  |Servicio por infraestructura AWS para soporte de APl y Base de datos del APP de videoll das para consultores 30 dias USD 150.00
PLAY STORE Costo por derecho de publicacion de aplicaciones en Play Store para Android Indefinido UsD 30.00
APP STORE Costo por derecho de publicacion de aplicaciones en App Store para i0S 360 dias USD 100.00

Funcionalidades a desarrollar:
(*) Las siguientes funcionalidades se cotizan como unico pago.

. Dias de Precio
Funcionalidad Descripcién )
desarrollo Unico Pago

Desarrollo de
L, Implementacién de funcionalidades detalladas en "CRONOGRAMA" para sistemas operativos Android/iOS y API de servicios |
aplicacion 63 uUsD 10'080.00

b.
(Android/ios) e

Tiempo total de desarrollo [Unica vez] 63 Dias
Costo total de la implementacién [Unico pago] USD 10'080.00

(*) Cotizacion realizada el dia 12/08/2020 con validez de 30 dias habiles.

(*) Los costos de suscripcidn deberdn ser cancelados antes de su puesta en produccién.

(*) Los costos de funcionalidades a desarrollar deberan ser cancelados antes del inicio de desarrollo.
(*) Los costos mostrados NO INCLUYEN IGV.
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Presupuesto del Aplicativo para VideoLlamadas con Consultores

Item Actividad Duracién Unidad de Tiempo
1 Configuracién de ambientes 2.00 dias
¢4 Determinacion de la Arquitectura de la aplicacién.
- Designacion de la infraestructura del API. 1 horas
"N Configuracién de dominio y subdominios del API.

=i Determinacion de la versidon minima del S.0. para la APP.
6 Modelamiento de datos

7/ Analisis técnico del modelo de negocio.
-4 Determinacion de las entidades de datos. 12 horas

-} Creacion del primer modelo de negocio. 24 horas
« 1) Presentacion del primer modelo de negocio. 2 horas
s& B Ejecucion de correcciones solicitadas por el cliente. 16 horas
54 Presentacion del modelo de negocio corregido. 2 horas
s 1 Aprobacion del modelo de datos. 0 horas
i} Generacién de la Base de datos. 4 horas
15 Primera Etapa (Sprint 1) - Maquetado de la APP y API
:1-) Disefio de interfaces. 24 horas

s Seleccion de colores y fuentes. 4 horas
‘b4 Creacion iconos. 12 horas
:i:} Implementacion de librerias a utilizar. 6 horas

vli] Desarrollo de interfaces principales. 30 horas
#il Desarrollo de navegacion basica. 12 horas
rx¥A Creacion del API 2 horas
v£ 1 Configuraciones generales del API 12 horas
¢l Conexion a la Base de Datos 4 horas
¢J Presentacion del avance de la primera etapa 2 horas
vl Ejecucion de correcciones solicitadas por el cliente. 12 horas
»¥ Presentacion del avance corregido de la primera etapa. 2
ki) Aprobacion de la primera etapa.
29 Segunda Etapa (Sprint 2) - Manejo de Usuarios
=11l Desarrollo de Servicios Web para registro y login.
=il Registro de usuarios. 12 horas
=¥l | ogin de usuarios. 12 horas
£ Desarrollo de Servicios Web para agregar y listar consultores. 10 horas
=L Agregar Consultores. 10 horas
=11 Lista Consultores Agregados 6 horas
={-] Presentacion del avance de la segunda etapa. 2 horas
= ¥il Ejecucion de correcciones solicitadas por el cliente. 12 horas
=1 Presentacion del avance corregido de la segunda etapa. 2
=°] Aprobacion de la segunda etapa.
40 Tercera Etapa (Sprint 3) - Realizar Videollamadas

"kl Desarrollo de Servicios Web para realizar videollamadas.

b1 Videollamadas individuales / Grupales (API) 56 horas
"k Desarrollo de Servicios Web para recibir notificaciones. 10 horas
-} Notificaciones de videollamada entrante. ] horas
" Desarrollo de Servicios Web para solicitar historial de llamadas. 8 horas
-5 Historial de llamadas realizadas. g horas
¥l Presentacion del avance de la tercera etapa. 2 horas
[} Ejecucion de correcciones solicitadas por el cliente. 12 horas
.-} Presentacion del avance corregido de la tercera etapa. 2 horas
1)l Aprobacién de la tercera etapa. 0 horas
=11l Cierre de proyecto 0 horas
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Facebook
Instagram

Ario 1
Afio 2
Ario 3
Afio 4
Ario 5

14.10Plan Financiero - Activo Fijo

Laptops

Rubros

Impresora Multifuncional

Desarrollo Plataforma Web
Desarrollo APP
Software Administrativo

Cantidad

8.00
1.00

Precio

3,200.00
1,200.00

6,500.00
48,810.00
26,132.50

Total

25,600.00
1,200.00

6,500.00
48,810.00
26,132.50

108,242.50

!

14.11 Inversién en Marketing.

Mes 1 Mes 2
13,000.00" 26,000.00
13,200.00° 26,400.00

Mes 1 Mes 2
32,840.00" 32,840.00"
32,840.00° 32,840.00
47,600.00" 47,600.00
47,600.00° 47,600.00
65,350.00" 60,350.00

Mes 3
35,750.00
35,640.00

Mes 3
32,840.00"
32,840.00
47,600.00
47,600.00
60,350.00

Cuadro de Proyeccion de S

Mes 4
48,750.00
48,840.00

Mes 5
61,750.00
62,040.00

Mes 6 Mes 7

74,750.00
75,240.00

es en Redes Social

Mes 8

Mes 9

87,750.00 100,750.00 113,750.00
88,440.00 101,640.00 114,840.00

Cuadro de Inversion Monetaria en Nuevos Soles en Redes Sociales.

Mes 4

32,840.00
32,840.00
47,600.00
47,600.00
60,350.00

Concepto

Facebook
Instagram
SEO

Creacion de 2 APP

Desarrollo

Dominio Web
Soporte de la APP

Mes 5
32,840.00
32,840.00
47,600.00
47,600.00
60,350.00

Mensual Dolares Mensual Soles
4,275.00

4,275.00
705.00

Mes 6 M
32,840.00
32,840.00
47,600.00
47,600.00
60,350.00

Inversion

bl
13,750.00

1

A |

830.99
730.00

es 7

32,840.00
32,840.00
47,600.00
47,600.00
60,350.00

Mes 8
32,840.00
32,840.00
47,600.00
47,600.00
60,350.00

Mes 9
32,840.00
32,840.00
47,600.00
47,600.00
60,350.00

Mes 10
126,750.00
128,040.00

Mes 10

32,840.00
32,840.00
47,600.00
47,600.00
60,350.00

Fl‘ecuencua
15,170.00 Mensual
15,170.00  Mensual
2.500.00  Mensual
h |
48,810.00 Unico
h |
6,500.00 Unico
2.600.00  Mensual

Mes 11
139,750.00
141,240.00

Mes 11

32,840.00
32,840.00
47,600.00
47,600.00
60,350.00

Mes 12
152,750.00
154,440.00

Mes 12

32,840.00
32,840.00
47,600.00
47,600.00
60,350.00
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Total Anual en
Nuevos Soles.
394,080.00
394,080.00
571,200.00
571,200.00
729,200.00



14.12 Proyeccidn de Asesores.

Cuadro de Proyeccion de Asesores en la APP

Atena APP Negativo 130.00 130.00 137.00 143.00 150.00 158.00 166.00 174.00 183.00 192.00 202.00 212.00 1,977.00
Atena APP Neutro 260.00 260.00 265.00 271.00 276.00 281.00 287.00 293.00 299.00 304.00 311.00 317.00 3,424.00
~ A
Atena APP Neutro 260.00 260.00 265.20 270.50 275.91 281.43 287.06 292.80 298.66 304.63 310.72 316.94 3,423.87
14.13 Planilla de Personal
Informe anual
SUELDOS T
COLABORADORES
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre | Noviembre | Diciembre 0
Gerente General S/ 664137 | S/ 664137 | S/ 664137 | 5/ 1024132 [ S/ 664137 | 5/ 664137 | 5/13,28274 | 8/ 6641.37 | S/ 6,641.37 | S/ 6.641.37 | 5/10,241.32 | §/13.282.74 ;
Jefe Administrativo Sf 5006.37 | S/ 5,006.37 | S/ 5006.37 | 8/ 7.72007 S/ 5006.37 | S/ 5006.37 | S/10,012.74 | S/ 5006.37 | S/ 5006.37 | S/ 5,006.37 | S/ 7,720.07 | S/10,012.74 L
Asistente de Facturacion S/ 247237 | 8/ 217237 | 8/ 2147237 | S/ 3349090 |8/ 217237 |8/ 217237 | S 434474 | 8§/ 24AT72.37 | & 217237 | S/ 247237 | S/ 334090 | S/ 434474
Analista de RR.HH. S/ 3,163.37 | 8/ 315337 | 8/ 315337 | S/ 486265 S/ 315337 |5/ 3,183.37 | Sf 6,306.74 | 8/ 315337 | S/ 3.153.37 | 8/ 3.1583.37 | 5/ 486265 | S/ 6.306.74 A
Analista de T.I. S/ 467937 | S/ 467937 | S/ 467937 |8/ 721582 S/ 467937 | S/ 467937 | Sf 935874 | 8/ 4B79.37 | S/ 4679.37 | 8/ 4,679.37 | S/ 721582 | S/ 9.358.74 :
Asistente de Marketing Sf 200887 | S/ 200887 | S/ 200887 | S/ 309778 S/ 200887 |S/ 200887 | Sf 401774 | S/ 2,008.87 | S/ 2.008.87 | S/ 2,008.87 | S/ 3097.78 | S/ 4.017.74 A
Practicante Administrativo S/ 1,300.37 | S/ 130037 | S/ 130037 | S/ 200523 S/ 130037 |S/ 130037 | S/ 260074 | S/ 130037 | S/ 1,300.37 | S/ 1,300.37 | S/ 200523 | S/ 260074 L
ek . 5/24,962.09 | 5/24,96209 | 5/ 2496209 | S/ 38,49276 | S/ 2496200 | S/ 2496209 | 5/49924 18 | 5/24962.09 | 5/24.962 09 | 5/24,962 09 | 5/38,492.76 | 5/49,924 18 | S/ 376,530.61
(correspondiente ala empresa)

14.14 Projection de la Demanda.

Inversion por empresa en asesoria
Tamarno de mercado proyectado

Mypes
100.00%
47.53%
92.80%
27.00%
5.50%

Nivel Nacional

Lima Metropolitana

Con acceso a internet

Invierten en asesoria y con.

Tasa anual de crecimiento
Inversion anual neta (nuevos soles)

Fuente: INEI - Encuesta anual de micro y pequefia empresa 2013,

Elaboracion Propia

2021
2,259,049
1,073,726

996,418

269,032
5.50%

856,892,216

2022
2 373,357
1,128,056
1,046,836
282,645
5.50%
904,021,288
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Escenario Pesimista

% de ingresos Total de o .. % de ingresos
. X %o Penetracion i

empresariales transacciones empresariales
S, - S/, - - S/, -
s/. 856,892 1 S/. 7,283,583 085% S/ 728358"
S/, 1,627,238 | S/. 13,831,523 1.53% Y s/ 1,383,152
S, 2,964 177 | S/. 25,195,501 2.75% Si. 2,519,550
S/, 5,399,544 | S/. 30,597,418 3.30% Y s/, 3,059,742
S/, 9,835,810‘ S/, 37,157,504 3.97% | Si. 3,?15,?50‘

Escenario Pesimista

Ingresos - Publicidad

Cantidad de Perfiles
0 - -
1 700.00° 140,000
% g 840.00 168,000
3 d 1,092.00 218,400
4 d 1,419.60 283,920
5 2.856.00 571,200

14.15 Estado de Resultados Proyectados.

Escenario Pesimista

Estado De Resultados

Afio 0 Afo 1 Afio 2

Ingresos por ventas 868,358 29 1,55115228 273795005 334366176 428695036
Costo de ventas 6568000 460,915.83 54019523 844 995 01 90556618 1,157 89504
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 56553183 642 253 .91 717.342 06 73724574
Gastos Operativos 114,582.40 44 193 45 257,846 .45 109,273.95 9791395 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
COtros 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 91950 314,009 41 448 245 86 640,387 71
Utilidad Neta -224,484.49 -1286,101.80 115,507.28 807,452.78 1,152,632.21 1,646,711.26
Punto de equilibrio S/ 20.001 24,852.20 41,168.01 37,576.39 40,762.80 40,889.93

MNumero de transacciones diarias B8 113 103 112 112

141



14.16 Flujo de Caja Proyectado

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Concepto
(+)Ventas
(-) Costo de ventas
Utilidad bruta

(-)Gastos Administrativos
(-)Gastos Operativos

{-) Depreciacion

-} IR 28%
{+) Depreciacion

FEO

(-} Activo Fijo

(-) Capital de trabajo

FCLD

{(+) Préstamo

(-} Amortizacion

(<) Interes

(+) EFI

Flujo de caja financiero

FCNI

PTO EQUILIBRIO

Afo 0

65.680.00
(65.680.00)

2922209
114,582 .40

(209,484 49)
{108,242 507
(134,600.69)
(452,417 68)
80,793.80

89.793.80
(362,623.89)

Afio 1
868,358 .29
480.915.83
387,442 46
452 85061

4419345

24,631.50"

24,631.50
(109.601.60)
(11,932.00)
(130,000.00)
(251.533.60)
(39.370.61)
(18.138.57)

(57.509.18)
(300,042.78)

24,852.20

Afo 2
1,551,152.28
549 195 23
1,001,957.05
565,531.83
257 848 .45
24,631.50

43,104 68
24631.50
135,472.10

(212.887.00)
(77.414.90)

(50.423.18)
(7.085.09)

(57.509.18)
(134,024.08)

41,169.01

273795005 334366176 428695036
84490501 90556618 1.157,895.04
180205505 243809558 312005532
64225391 71734206 73724574
100,273.95 97.913.95 80,552 05
0881240 10399710 14454960
20103214 42527589  606,677.97
0881240 10399710 14454960
849049505 1,197,563.68 1,704 578.66

(63.207.00)  (51,847.00)  (34.486.00)
786,288.05 114571668 1,670,092.66
786,288.05 114571668 1,670,092.66

37,576.39

40,762.80 40,889.93
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14.17 Financiamiento del Proyecto.

INV. TOTAL 224 484 49 TCEM TCEA
DEUDA 40% 89.793.80 1.8769% 25.00%
EQUITY B0% 134.690.69
PERIODO PRESTAMO AMORTIZACION  INTERES CUOTA
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 72,352.91 4,482.69 1,44212 5,924.80 259.58
5 67.785.69 4,566.82 1,357.98 5,924.80 244 .44
(3] 63.133.15 4,652.54 127227 5,924.80 229.01
7 98.393.30 4,739.86 1,184.95 5,924.80 213.29
] 53,564 47 4,628.62 1,005.95 5,924 .80 197.28
g 48.645.02 4,919.45 1,005.35 5,924.80 160.96
10 4363323 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 72312 5,924.80 130.16
13 26,026.38 5,200.31 625.49 5,924.80 112.59
14 22627 61 5,3968.78 526.03 5,924.80 94 68
15 17.127.50 5,500.11 42470 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 (0.0} 5,815.65 108.15 5,924.80 19.65
WACC
DEUDA MONTO STRUCTUF TASA = WACC
Deuda bancaria)| 89,793.80 40%| 25.00% 72% 7.20%
Patrimonio 134,690.69 60%[ 11.91% 100% 7.15%
Total 14.35%
Tasa anual 25.00%

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

orngen S/

%

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO
= ESTRUCTURA TASA % E.FISCAL

53,876.28
80,814 .42
89,793 80

Propio
Inversionistas
Banco

24%
36%
40%

134,690.69

Total 224,484.49

100%

Propio
Inversionistas
Banco

53,876.28 24% 11.91% 100.00%
80,814.42 36% 11.91% 100.00%
89,793 80 40% 2500% 7200%

2.86%
4.29%
7.20%

Total

224,484.49 100%]

14.35%
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14.18 VValor Residual.

VALOR RESIDUAL Y POTENCIAL

PERIODOS 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Perpetuo
FCLD - 452417B8 - 25153360 - V7.474.50 7ik,288.05 1.7145,716.68 1670032 66 1.736.896.37
Acumulado - 45247763 -703.959129 -328,348.51 708,873.75 1.932,004.73 2,815,809.34 3.408,933.03
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 18774.331.94
Valor de la empresa
por rentabilidad
e esperada
55 7500 Idea 75%| -250 804.26
455 -di; 55002 Seed 55% 17039412
45,00 Arranque 45% 1,306,065.09
A5 -E5 40.00 Arranqgue 40% 2 379330.29
35.00: Expansidn 35% 247392674
25.00% Expansidn 25% 3,268,078.86
10.35::| Consolidacion 10,35% 16,788 095.5?]
Crecimiento de valor 666.50% 82.18% 3.98% 32.10% 413.70%
Inversion Inicial 224,454,419
Financiamiento
Capital B0 00 13463063
Banca 40,002 §9.735.80
Fuertes
Capital propio 24.00%; 53.876.25
Ireersion 36.00%; 8051442
Prestama 40,00z 53,733,860
PERIODOS L] Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Capital de trabajo
Ltilidad Meta - 224.484.43 - 126101.60 115,507,285 07,452, 75 1152 63221 1.646,71.26
Acumulada - 12610160 -10.534.53 TH6.5558.45 1.949.430.66 3.596,201.33
130,000.00
TIR 51,54
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