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Resumen Ejecutivo

El presente plan de negocio tiene como fin crear un estudio juridico orientado a la
defensa legal del personal policial y con ello presentar una mejor opcion al mercado peruano
de diversificacion de beneficios en cuanto al servicio de defensa legal, ofreciendo un servicio
personalizado y digitalizado para cada uno de los clientes. Asi mismo se brindaré al efectivo
policial una proteccion legal y se realizard la capacitacion constante para los clientes en torno
a las normativas de la Policia Nacional del Peru, las cuales seran totalmente gratuitas. También
se creara una plataforma virtual en el que se pueda verificar la situacion legal de su caso y con
ello se obtendra que el cliente y la empresa estaran monitoreadas y conectadas constantemente.

El prop6sito como empresa es el bienestar del efectivo policial en actividad, con el Unico
fin de que efectlen sus funciones de manera tranquila sin sanciones administrativas y/o
denuncias penales y civiles que perjudiquen su carrera policial. De esta manera se enfocara el
servicio de altos estandares para el beneficio del cliente objetivo, ya que la demanda del
mercado peruano de las Regiones de Lima y Callao es constante afio con afio por tener la
mayor cantidad de efectivos policiales en dichas regiones (INEI, 2012).

La estrategia comercial empleada como empresa es generar trafico constante en todas
las redes sociales como marca personal. Actualmente, en el 2021 més del 93.3% de los hogares
de la region de Lima y Callao, cuentan con un aparato tecnoldgico en la mano
(ESTADISTICAS, 2021)

La metodologia empleada para el disefio del plan de negocio es basada en Design
Thinking (Mootee, 2014). Sobre esto se suma la elaboracion de entrevistas y encuestas que
permiten determinar el mercado objetivo.

Ante la crisis generada a causa de la Covid-19, y con la incertidumbre econdémica que
representa para dar inicio a un nuevo proyecto de inversion (FOWKS, 2021), se estima el

inicio de operaciones para enero 2022 y el plan operativo desde el trimestre previo.
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La inversion que se estima para que se lleve adelante este proyecto se calculé en S/
289,042, cuya financiacion se daran con 50% de préstamo y 50% de aporte de los accionistas
de una entidad bancaria. La fuente de ingresos sera por descuento en planilla mensual a cada
efectivo policial asegurado por convenio con la oficina de planillas de la Policia Nacional del
Peru. El servicio se ofrecera en Lima y Callao hacia los efectivos policiales de esas regiones.

Durante el primer afio se generara estrategias para llegar a mas clientes de los requeridos
para satisfacer las expectativas de rentabilidad por parte de los socios, siguiendo una tendencia
al alza durante los 4 afios préximos. Tomando en consideracion la proyeccion, el flujo de
efectivo financiero futuro del proyecto son positivos y crecientes con un VAN financiero de
S/. 277,308.42, lo cual hace que el proyecto sea rentable por ser mayor a 0 y una TIR de
61.82% que es mayor al COK de 12.66% con lo cual se concluye que la rentabilidad esperada
del proyecto supera ampliamente el costo de oportunidad de los inversionistas.

En merito a lo expuesto, se concluye que el proyecto resulta financieramente rentable y

econdmicamente viable.
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Capitulo 1. Objetivos

1.1. Objetivo general

Disefiar un modelo de negocio para implementar una empresa de estudio juridico que
brinda un servicio legal de calidad a un costo accesible mediante el modelo de suscripcion,
informacidn en linea y procesos agiles de una plataforma digital a los policias activos de Lima
y Callao.

Este emprendimiento busca crear conciencia entre los efectivos policiales en actividad de
la region de Lima y Callao de poder contar con un estudio juridico bajo un modelo de
suscripciéon mensual como se tiene para los vehiculos, salud humana u otro que brinde
tranquilidad. Por lo tanto, se ofrecera un paquete estandar accesible para el cliente objetivo.

Asi mismo se contara con personal especializado y calificado en el tema juridico policial,
penal y civil, administrativo. Esto garantizard un buen servicio basado en la confianza, y que

permita un retorno financiero aceptable sobre cada accionista.
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Capitulo 2. Descripcion de la Idea de Negocio

2.1. Definicion del negocio

Se brindara tranquilidad a los policias en actividad de Lima y Callao de poder elegir el
mejor estudio juridico bajo un modelo de suscripcién mensual para su defensa juridica

mediante el acompafiamiento personalizado y especializado.

2.2. Definicion producto/servicio

Defensa juridica bajo un modelo de suscripcién mensual para los policias en actividad

de Lima y Callao.
2.3. Oportunidad de negocio

En el Pert segan el Gltimo censo existente tenemos 34,805 policias que trabajan en las
1,397 comisarias, este nimero no incluye las unidades especiales. Asi mismo los resultados
por departamento muestran que Lima cuenta con el mayor nimero de efectivos 9,686 que
representan el 27.8%; asi como el Callao cuenta con 1001 efectivos policiales que representa
el 2.9%. (INEI, 2012).

Los resultados demuestran que, en el | Censo Nacional de Comisarias, efectuada en el
afio 2018, muestran que a nivel nacional existen 1,397 comisarias; de las cuales, a nivel
departamental, con mayor nimero de comisarias destacan Lima 123 (8.8%) y esto comprende
los 43 distritos de Lima (INEI, 2012).

Se estima que el presupuesto publico para este afio 2021 es de S/. 183,029,770,158; de
los cuales se estima gastar un 14.1% en servicios legales para entidades publicas (FIANZAS,
2021).
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En América Latina, solo en Venezuela hace 21 afios que ha liderado el chavismo en el
2019 lidero el ranking a nivel mundial por homicidios con aproximadamente 60 muertes por
cada 100 mil habitantes, por consecuencia uno de los paises con mayor consumismo de
servicios de asesoria legal entre sus efectivos policiales y el propio ciudadano de a pie
(LOZANO, 2020).

Asi mismo es preciso indicar que se realizé un estudio donde indica que el surgimiento
de carreras tradicionales como Derecho aun son preferidas por los estudiantes de pregrado de
diferentes paises de Latinoamérica. Asi lo destacan los portales especializados en educacion
universitaria y el Centro de Estudios de Justicia en las Américas donde resaltan paises como
Costa Rica que cuenta con 389 profesionales de Derecho por cada 100,000 habitantes mientras
que en Colombia lideran el ranking con 356 profesionales de Derecho por cada 100.00
habitantes. En la actualidad, el Per( cuenta con 250 profesionales que genera una oportunidad
de mercado en el pais y mayormente en Lima (Cardona, 2021).

A nivel internacional, el avance es mas rapido que en América Latina, resultando posible
ubicar las mas completas y variadas pélizas de seguro, pero no uno especializado en la
proteccion de un policia en actividad.

Estas polizas brindan tranquilidad y seguridad de proteccion legal a los policias en
actividad de Lima (que se sientan vulnerados por denuncias penales civiles y administrativos),
los cuales estan en constante vulneracion de sus derechos propios al rol que desempefian.

La experiencia de organizaciones de seguros en América y Europa demuestra que la
primera reaccion de los clientes es tener las interrogantes de como se llevara a cabo las
coberturas, el funcionamiento o se tienen desconfianzas respecto a la utilidad que podria tener
un seguro de policias. De igual forma, esa resistencia desaparece y los seguros para el policia
en actividad pasa a ser un elemento importante para el hogar pudiendo considerarse (junto con

el seguro del hogar, familiar, para el vehiculo, etc.). En una linea evidente es la “proteccion”
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de la carrera policial, es asi que migran a un umbral de decision respecto de “Si contar 0 no
conun seguro para policias en actividad en la Region de Lima y Callao”.

Normalmente los policias en actividad desconfian al contratar seguros. Una razén es el
precio y el no cubrir todo lo ofrecido cuando mas se necesita. Ya que, todo seguro ofrece la
misma condicién y por consecuente se manifiesta como un gasto insulso.

Un corredor de seguro es una sujeto juridico o natural, intermediaria de varias empresas
que brindan seguros sin encontrarse vinculados a ello de forma exclusiva. El corredor debe
conseguir la oferta que mas se adecue a la necesidad de los usuarios, asesorando de manera
idonea la adquisicion de tramites posteriores y polizas de seguros. Esta ejerce su funcion bajo
la SBS, otorgando al asegurado garantia de calidad y seguridad al estar regulados y controlados
legalmente.

A pesar de que en la actualidad existen diversos corredores, este no otorga el nivel de
asesoria y servicio necesario que realmente se necesita para cada usuario, sobre todo al
momento que se genere algln tipo de servicio juridico. De otro lado, esta se dedica a la venta
de seguros de diversas indoles, ninguna redirigida al sector de los policias en actividad de la
Region Lima.

En el Perd, la Positiva Seguros tiene un seguro en su gama de portafolios dirigido al
policia llamado “vida anual temporal” que cubre diferentes motivos de indole natural como
muerte en aras de realizacion de su servicio, muerte accidental y todo relacionado a la vida;
pero ninguna a la proteccion legal del mismo policia en actividad.

El mismo caso pasa con MAPFRE que ofrece también un seguro de vida para los policias
por el mismo rol que desempefian sus labores diarias, pero también no esta dirigido al policia
en actividad de la Region de Lima y Callao que brinde una proteccion legal.

Habiendo considerado todo lo mencionado con anterioridad, se toma la oportunidad de

negocio de constituirse en la primera empresa especializada en la proteccion juridica de
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policias en actividad mediante el modelo de suscripcion, asesorandolos en el proceso de
defensa y asesoria legal y con un monitoreo posterior constante a cada cliente.

Un punto principal en el servicio es la atencion personalizada que atendera las 24 horas
del dia y los 360 dias del afio, asi como la postventa que es subestimada en muchas ocasiones
por los corredores de seguro. Se comprende que una vez que se adquiere un seguro, €s

necesario que se acomparfie a cada cliente durante la vigencia del seguro.

2.4. Mercado objetivo

Policias activos residentes en la Region de Lima y Callao que requieran defensa legal,
tener cubierto un gasto imprevisto y que valoren una defensa juridica personalizada y

especializada

2.5. Propuesta de valor general

“Mejorar la calidad de vida de los policias, asegurando su tranquilidad emocional
mediante un servicio en linea, rapido y permanente que los defienda ante cualquier

denuncia legal”

2.6. Bussines model canvas (BMC)

A continuacién, se presenta la propuesta para mayor claridad de valor del negocio
mediante la herramienta “CANVAS”.

Los puntos que reflejan cuanta relevancia tienen el plan de negocio son: La segmentacion,
el canal de distribucién, los recursos, los ingresos, los socios clave, la estructura de costo y la
actividad clave.
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2.6.1. Segmento de mercado

Dedicado a la defensa de los policias de Lima y Callao.

2.6.2. Propuesta de valor

Estudio juridico orientado a la defensa legal policial.

2.6.3. Canales
La oferta de valor seré entregada a los clientes a través de redes sociales de Facebook,

Instagram, Tik Tok, pagina web, fuerza de venta, influencers y la oficina central.

2.6.4. Relacion con el cliente

Comunicacion sencilla'y simple con cada cliente que permitan una facil comprension de
la opcidn que se le esta ofreciendo bajo el modelo de suscripcion mensual generando confianza
y seguridad.

Comunidad de clientes afiliados, eventos trasmitidos en vivo y envio de los boletines.

2.6.5. Fuentes de ingreso
Dentro de las negociaciones con la institucion policial estara el convenio de descuento
por planilla que sera el principal ingreso, por lo que una buena negociacion es fundamental

para el giro del negocio. De igual forma se han considerado descuentos por tarjeta visa.

2.6.6. Recursos claves

Asesores externos conformados por policias en situacion de retiro con experiencia en
denuncias penales, civiles y administrativos. Tambien se tendra herramientas como las
aplicaciones o paginas web que permitan tener una gran llegada a los usuarios, por ejemplo,

colgar publicidad, facilitar afiliacion y dar a conocer cada beneficio.
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2.6.7. Actividad clave
Defensa legal de los policias, capacitacion integral en temas legales, terapia psicoldgica

y atencion mediante plataforma digital.

2.6.8. Socios claves
Departamento de planillas de la PNP, asi como el fuero militar policial, Poder

Judicial y el Colegio de Abogados.

2.6.9. Estructura de costos

El pago de planilla serd la base del negocio en la venta de las suscripciones a los

policias, gastos de marketing y sobre todo el manteamiento de la plataforma digital.
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Tabla 1. Imagen CANVAS

8. SOCIOS
CLAVE

Departamento de
planillas de la
PNP.

Fuero militar
Policial.

Poder Judicial.
Colegio de

abogados de Lima
y Callao.

% Asesores

7. ACTIVIDAD CLAVE

Defensa legal.
Estrategia de marketing para captar nuevos
clientes.
Atencion primaria al cliente por medio de la
plataforma digital.
Terapia psicolégica.

6. RECURSOS CLAVES

externos conformados por
policias en situacién de retiro con
experiencia en denuncias policiales.

« Staff de abogados con experiencia en

casos policiales.

< Plataforma digital.

9. ESTRUCTURA DE COSTOS.

< Pago de planilla.

% Gastos de marketing.
< Gasto en mantener la plataforma digital.

<

PROPUESTA DE
VALOR.

Estudio juridico

orientado a la defensa
legal y asesoria policial.

4. RELACION CON EL 1.
CLIENTE

SEGMENTO

« Policias de Lima y Callao.
< Creacion de una comunidad
de clientes afiliados.
< Eventos por trasmisién en
vivo de capacitacion.
< Envid de boletines.

3. CANAL DE
DISTRIBUCION

«» Facebook

< Instagram

% Tik Tok

< Pégina Web

«» Fuerza de ventas
% Oficina central
« Influencers.

5 FUENTE DE INGRESOS.
< Cobro mensual por suscripcion legal.
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Capitulo 3. Antecedentes

3.1. Antecedentes nacionales

Al no existir una industria legal bajo el modelo de suscripcidn se toma como referencia la
industria de seguros. Sobre los sistemas de seguros se compone por cada compafiia de seguro
autorizada por la SBS y AFP que son los entes que se encargan de regular y supervisar el sistema
privado de pensiones y sistema financiero de seguros en el Perd. Entre otra funcion esta la de
preservar el interés de cada asegurado, detectando y previniendo el financiamiento de terrorismo y
lavado de activos

Estas compafiias de seguro brindan una cobertura frente a diversas eventualidades y riesgos
de sucesos que ponen en peligro de la salud, la vida y la integridad fisica de cada individuo o los
bienes que se aseguraron. Es de suma relevancia, puesto que permite que se afronte cada perdida
de materiales, econdmicas o de lo més relevante que es la vida. Permite que las familias o personas
frente a cada circunstancia adversa puedan recibir una reparacion, restitucion o compensacion de
bienes dafiados totalmente o parcialmente. Sobre los montos de indemnizacion a recibir por parte
de los asegurados, tiene como limite la suma asegurada que se acordd de manera previa en el
acuerdo del seguro.

A continuacion, se mostraran las aseguradoras autorizadas en el Peru por la SBS Y AFP.
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Tabla 2. Aseguradoras autorizadas

Ramos GeneralesydeVida

Ramos Generales

RamosdeVida

BNP Paribas Cardif
Protecta

Rimac Seguros
Chubb Pera
Interseguro

HDI Seguros

InSur

El Pacifico Peruano Suiza
La Positiva

Mapfre Perti

SECREX

Aval Peru

Coface

Vida Camara

El Pacifico Vida
Mapfre PeraVida
Seguros SURA
La PositivaVida
Rigel Perd

Ohio National
Crecer Seguros

Fuente: SBS - Guia préactica sobre seguros

La SBS refiere que existe diversas clases de seguro para los riesgos que los contratantes desean

ceder, esto se divide en diversos grupos comprendiendo:

Seguros personales:

— Seguro de salud.

— Seguro de desgravamen.

— Seguro de vida.

— Seguro de accidentes.

Seguros obligatorios:

— SCTR o seguro complementario de trabajo de riesgo

— Seguro de vida ley

- SOAT

— CAT o certificado de accidentes de transito

— Seguro de responsabilidad civil

Seguros patrimoniales o de dafios:

— Seguro de asalto y/o robo

— Seguro agricola

— Seguro de lineas aleadas e incendio
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— Seguro vehicular

Al cierre de 2019, son en promedio 20 empresas que operan los sistemas de
aseguramiento en el pais. Segun la SBS 5 empresas se dedican al ramo de vida, 7 organizaciones
al ramo de riesgos generales, 8 al ramo de riesgo general. Asi mismo, 2 organizaciones
obedecen laboran de manera independiente del resto de los grupos empresariales (SBS, 2019)

El sistema de seguros tuvo un desempefio positivo. La cifra de diciembre 2018 tiene una
representacion de 1.86% de PBI. La prima de seguros neta anual creci6 en 9.7% alcanzando S/.
14, 113 millones. Esta fue distribuida segun el grado de ramos: Enfermedades y accidentes
8.3%), riesgos generales 9%, seguro de vida 11.8% y Seguros del SPP!: 8%.

El mercado de seguros presenta una diversidad de canales de distribucion de productos.
Como el més reconocido se tiene a los intermediarios o brokers, quien actia como mediadores
entre los consumidores y compafiias aseguradoras.

Segin APESEG el corredor de seguros se comprende como un sujeto juridico o natural
que sabe sobre los seguros, por lo que no Unicamente tiene el trabajo de ofrecer seguros, sino
también debe asesorar a todos los clientes de manera personalizada para que esta pueda tener
conocimiento de todo sobre el seguro, pudiendo tomar una decision adecuada. Asi mismo, este

actuara como el representate ante las aseguradoras durante toda la vigencia del seguro.

1 SPP: Sistema privado de pensiones que tiene como objetivo preservar los intereses de los afiliados
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Desde la perspectiva de la SBS, en el Peru existe en promedio 799 organizacion

corredoras de seguro registrado como personas naturales y 890 que cuentan con personeria

juridica, sobre lo mas conocido y con mayor ingreso operacion al cierre de 2019 se ubica:

Marsh Rehder SAC: empresa posicionada en consultoria, administracion de riesgos,
corretaje de seguro y siniestro en la industrial de en promedio 130 paises. Brinda una
solucién para reducir los riesgos pandémicos, acelerando la recuperacion de la
economia.

Corredores de Seguros Falabella: una principal corredora de seguro enfocada a
personas naturales, dedicada a la intermediacion de seguros generales y de vida,
como seguro vehicular, SOAT, seguro hogar, seguro de accidentes y otros. En
promedio tiene 40 locales en el Perd.

AON Per0 Corredores de Seguros S.A: empresa reconocida a nivel mundial que
brinda asesoria y un amplio abanico de soluciones de riesgo comercial, jubilacion,
salud, reaseguro. Teniendo presencias sobre 120 paises.

Hermes Asesores y Corredores de Seguros S.A.C: Empresa con mas de 30 afios,
ofrece asesorias y soluciones en los diferentes ramos de seguros de accidentes, vida,

estudiantiles, asistencia médica, robo, incendios, salud, vehiculos incendios y otros.

Toda empresa es regulada por la SBS y AFP quien es la encargada de que se supervise y

regule el sistema privado de pensiones y financiero de seguros. De igual forma, la SBS sefiala

que la inscripcidn de corredores de seguro tiene la importancia de que se rinda una evaluacion

de competencia.

Sin embargo, ninguna de estas brinda una proteccion legal del policia en actividad. Es

por tal motivo que POLIJURIS busca que entre en el mercado peruano como una organizacion

especializada en la proteccién legal de policias en actividad de la Region Lima y Callao.
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Asimismo, la pandemia del Covid - 19 que sigue azotando a nivel mundial que no es
ajeno a el pais y mucho menos a la PNP. Desde Desde la llegada del Covid - 19 muchos
efectivos policiales se encontraban desprotegidos pues su comando y el Ministerio del Interior
comproé equipo de bioseguridad para frenar y cuidarse de la pandemia, los cuales fueron de
muy baja calidad e incluso algunos de estos productos no cumplian con las normas de
salubridad. Es asi que se logran infectarse con Covid 19 mas de 4098 agentes de la PNP y 82
fallecidos a la fecha de 14/05/2020. Frente a ello, salieron a denunciar varios efectivos
policiales mediante redes sociales quienes al término de las denuncias fueron destituidos de la
institucién al no regirse a sus normas; uno de los casos mas controversiales fue del Suboficial
Técnico de Segunda PNP. Dante Reategui Portocarrero, que en defensa de sus comparieros de
armas y a favor de sus hermanos policias de la Comisaria Brefia, salié a exponer en varios
medios de comunicacion y se hizo viral en todas las plataformas virtuales.

Esto frente a que habia un efectivo en la comisaria que presentaba sintomas y pese a
haber dado cuenta a su comando no se pronunciaban. Aun asi, después de haber hecho conocer

el hecho su comando de la PNP, fue sancionado y suspendiendo de su cargo por 5 dias habiles.

Figura 1. Participacion de mercados por tipo de seguros.

|Composlclén del Mercado segun Primas de Seguros Netas de Principales Riesgos (*)

@ VVehiculos

@ Resto Generales
@ Asistencia Médica
® SOAT

@ Resto Acc, y Ent

® Seguro de Vida Individual de Largo
Plazo

@ Seguro de Desgravamen Hipotecario
@ Resto vida
Resto SPP

Fuente: ASPESEG, 2019
En relacion a convenios que suele tener la PNP con el sector privado, podemos encontrar
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las siguientes modalidades:

» Por medio de cooperativas de ahorro créditos: Estas cooperativas son conformadas
por miembros pertenecientes a la PNP y logran convenios con universidades y escuelas
técnicas a través de la negociacion conjunta. Ejemplo de ello es la cooperativa de ahorro
y crédito de suboficiales de PNP “Santa Rosa de Lima” la cual tiene convenios con:
Universidad Alas Peruanas, Universidad Norbert Wiener, Universidad César Vallejo,
Universidad Tecnoldgica del Perd Universidad Privada SISE, Universidad Peruana
“Las Américas”, Instituto Zegel IPAE, Universidad escuela internacional de graduados,

Instituto Daniel Alcides Carrion.

» Por medio de convenios directos con el Ministerio del Interior: Es usual que el
MININTER suscriba convenios con universidades en beneficio del personal policial. Un
ejemplo claro es el convenio de cooperacién interinstitucional firmado el 29 de mayo del
2019 por el MININTER vy la Universidad Peruana de las Américas SAC.

» Por medio de asociaciones mutualistas: Conformadas por oficiales de la policia las
cuales generan convenios con empresas educativas, farmacias, aseguradoras, gimnasios
entre otros. Ejemplo: Amof PNP.

» Por medio de convenios de seguridad: PNP a través de resolucion ministerial

N°1191-2019-IN puede brindar servicios de seguridad a empresas privadas.

3.2. Antecedentes internacionales

Segun el estudio de Marsh Global Analytics, en el segundo trimestre del 2020, el precio

mundial de seguro comercial incremento en promedio 19%. Siendo apreciado en la Figura 2.

Figura 2. Indicadores de precios de seguros.
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Global Insurance Composite Pricing Change
19%

14%
11%

8%

6%

3%
2% 2% 2%
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Fuente: Marsh Global Analytics

Geograficamente, el aumento del precio de seguro por region se dio por séptimo
trimestre consecutivo donde EE. UU obtuvo crecimientos de 18%, Europa 15%, Asia 9%,

América Latina 8%, Reino Unido31%.
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Figura 3. Indicadores de aumento de precios de seguros.

Composite Insurance Pricing Change — By Region
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Fuente: Marsh Global Analytics

A nivel internacional existe un desarrollado y amplio mercado de corredores
especializados en seguro para animales (mascotas), Sobre todo en EE.UU., Reino Unido,
América Latina y Espafia. Cada pais ofrece una variedad de pdlizas segun la necesidad de los
clientes. Estas corredoras son las més reconocidas:

— Seguros Broker, corredores de seguro (Chile)

— AON Commercial Insurance Brokers (Reino Unido)
— Seguros ByT Corredores (Colombia)

— Combined Insurance (EE.UU.)

— ERSM Insurance Brokers (Espafia)

Asimismo, se investigo que los efectivos policiales del Peru a la fecha han incrementado
el ingreso bruto que perciben. En enero de 2011, un suboficial tenia en promedio ingresos de
S/. 1,445 soles, actualmente gana S/. 2,826 de manera minima y el salario es variado acorde a
las funciones y riesgos que se asuman, pues no se podria tener un sueldo similar al escuadro de
emergencias del VRAEM. Es asi que el aumento registrado sobre este cuadro es de 95.6% para

el agente de este rango. En el caso de alférez percibe en 2011 promediamente S/. 2,204 soles y
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hoy gana como minimo S/. 3,279 soles. A la fecha estos sueldos se han incrementado para
estabilizar a los efectivos policiales econémicamente. (La republica, 2019)
Bajo ese contexto, Ecuador es uno de los paises latinoamericanos con mejores ingresos,

ganando cerca de $ 1000.00 dolares mensuales. (DIB, 2015)

3.3. Justificacion

La SBS y AFP que corresponde al trimestre entre abril y junio de 2020, en el numeral 9
del articulo 349° de la Ley General del Sistema Financiero y del Sistema de Seguros y Orgéanica
de la Superintendencia de Banca y Seguros,

Ley N2 26702, donde se puede sefialar que el capital social minimo que se requiere para
una empresa de seguro, es en promedio de S/ 4.984,072 soles y el plazo proyectado que se
presenta es de 5 afios, siendo gque se vuelve no viable.

En tal sentido, se decidié migrar a un trabajo relacionado que es un estudio juridico para
la defensa legal de policias en actividad mediante el modelo de suscripcidn que es similar a un
seguro.

Al ser una empresa con modelo de negocio basado en la suscripcion mensual de los
afiliados este se tiene que regir a la ley N°29571 “Codigo de proteccion y defensa del
consumidor” el cual regula entre otros temas: la idoneidad de productos y servicios, contratos,
clausulas abusivas, proteccién de consumidor en productos y servicios especificos, métodos

comerciales abusivos, entre otros.
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3.4. Requisitos para la inscripcion de un estudio juridico

Seguidamente, se explica cada paso a seguir para constituir una sociedad o empresa:

e Busqueda y reserva de nombre. Durante la calificacion de reserva del nombre,
SUNARRP verifica que no haya coincidencias.

e Elaboracion de la Minuta de Constitucion de la Empresa o Sociedad: Consta
de los estatutos y el pacto social. Asi mismo, se nombra a los administradores, esto
en base a caracteristica de la persona juridica.

e Aporte de capital: Se acreditara con la inscripcion de transferencias en favor de
la sociedad o0 empresa.

e Elaboracion de Escritura Publica ante el notario: Una vez que se redacte el
acto constitutivo, es importante que se lleve a la notaria para que sea elevado a
escritura publica. EI documento debe tener la firma del notario y los socios.

e Inscripcion de la empresa o sociedad en el Registro de Personas Juridicas de
la Sunarp: Obtendra un asiento registral de inscripcidn de la sociedad o empresa
como persona juridica. Este proceso generalmente en la actualidad es llevado a
cabo por el notario.

e Inscripcion al RUC para Persona Juridica: EI RUC es el niUmero que identifica

como contribuyente a la persona natural o juridica. (SUNARP, 2018)

Es preciso mencionar que una de las grandes justificaciones que la ONU para los
derechos humanos sobre América del Sur, alertd que Peru tiene la obligacion de hacer una
revision sobre la ley de proteccion de la PNP, porque se encuentra vacios, dando espacio a la
impunidad. Estas y otras leyes dentro de los afios posteriores se han inhibido pues estas mismas
vulneran la labor policial en el pleno desarrollo de sus funciones generando una mala

proteccion legal por parte del estado peruano, siendo estos Ultimos vulnerados en dos de sus
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derechos continentales como ser humano. (Gestion, 2020)
Es por ello que el modelo de negocio defendera las causas justas de cada efectivo
policial con el unico fin de respaldar su derecho como efectivo policial dentro de la misma

institucion, el estado y personal civil.
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Capitulo 4. Analisis de la Industria

4.1. Entorno interno

4.1.1. Estructura

Se implementara el area de gerencia general quien asumira la representacion legal de la
organizacion; ademas planificara, organizara, dirigira y ordenara de forma neutral esto debido
a la habilidad de trabajo bajo presion. Ademas, se tendra la potestad de tomar cada decision que
ayude al crecimiento de la organizacion.

Se implementara también al area legal que estard a cargo de un Abogado Senior que
asumira la supervision de todos los casos de los clientes abordados y gestionara la direccién del
despacho asignando los asuntos segun la complejidad del caso y la carga de trabajo que tiene
cada abogado senior y junior. Asi mismo, se contara con un abogado semi senior, quien estara
a cargo del manejo de los casos y sus seguimientos antes y después de cada caso ingresado al
despacho juridico teniendo conocimiento del caso en litigio legal. También se contara con un
Abogado Junior quien estard a cargo de la redaccion de los escritos de cada cliente e
implementara las normas actuales para estar atentos a cualquier acontecimiento en los escritos.

Se implementara el area de (TI) pues en ella converge las telecomunicaciones,
computacion, metodologias, procesamiento de datos y herramientas que mejoren la toma de
decisiones en la organizacion, buscando ser mas eficiente y mas rapida

Se implementara el area de ventas y marketing donde constantemente incidira en la
creacion de contenidos para las plataformas virtuales que hoy en dia son muy revaloradas;
asimismo, se estableceran estrategias de ventas basadas en las neuro ventas para ello se contara
con un staff de personal capacitado para conllevar dicha responsabilidad bajo la visita constante

a todas las dependencias unidades y frentes policiales.
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Figura 4. Organigrama
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4.1.2. Modelo de negocio

Para este caso se implementara el modelo de negocio de larga cola de “Chris Anderson,
2004” (MABISY, 2019); mediante este modelo innovador que nos ofrece una alta gama de
articulos que puede convertirse en un negocio rentable debido a su gran cantidad de ventas, es
asi que se aplicara esta estrategia.

1. ¢Quétiene usted que no tengan los demas y la gente esté dispuesta a pagar?: Respaldo
al cliente objetivo de la mano de especialistas en el tema de defensa juridica policial,
asimismo también se capacitara de manera virtual las normativas policiales, también
se dara el descuento por planilla mensual.

2. Definir el publico objetivo, necesidad y problemas que tienen: Policias activos en
actividad de Lima y Callao que requieran de proteccion legal integral plena. Los
problemas que con mayor frecuencia tiene son: las sanciones administrativas,

denuncias penal y civil; pues las necesidades que tienen son estar protegidos de forma
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integral para no ser separados del cargo, perder su trabajo o ser enjuiciado y caer
preso, también litigios legales por parte de juicios por alimentos entre una querella
legal para poder mantener a sus menores hijos.

¢De qué manera la propuesta de valor va a llegar al segmento del cliente?: Llegara
mediante redes sociales, pagina web, asesores que impulsen y visiten las
dependencias policiales y puedan dar seguimiento telefénico, también se tendra una
oficina fisica.

iTu cliente es lo mas importante! define el tipo de relacién que vas a tener con él:
Para tener una buena comunicacion constante se creard una comunidad de clientes
afiliados donde se mantendran constantemente comunicados.

Cual es la rentabilidad, identifica como y donde van a llegar tus ingresos: La
rentabilidad es cuanto mas clientes afiliados se tendra mayor rentabilidad para la
empresa y sobre los ingresos se dara un descuento por planilla por intermedio de la
PNP y por consiguiente se les descontara mensualmente a los efectivos policiales por
el servicio de defensa legal policial.

¢Qué se necesita para que funcione el modelo de negocio?: Personal capacitado
profesional quienes son miembros de la PNP en actividad y retiro, especialistas en
los temas que se tendrad que diligenciar en la empresa, asimismo como una buena
estrategia de marketing de redes sociales para ser masificados en todas las
plataformas, también se invertird en la implementacion de un ERP que permita ser
eficiente.

Actividades que corresponden al desarrollo de modelos de negocio para que tengan
éxito: Las actividades a desarrollar son que el cliente se afilia a la organizacion y
toma el caso que el cliente esta requiriendo. Asi se dirige al area legal donde el cliente

escogera al especialista de su preferencia para poder llevar su caso, luego el area de
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monitoreo estara atento a su caso conjuntamente con el especialista para una atencion
personalizada donde el cliente no imagine que la organizacion esta pretendiendo
lucrar con su persona; por el contrario, su caso esta en buenas manos y el compromiso
como organizacion es poder ganar todos los casos de cualquier indole legal.

Gente clave con la que se debe interactuar para que la propuestas se acontescan: Se
interactla con el departamento de planillas de la Policia Nacional del Pert, también
se hara alianza estratégica con estudios juridicos reconocidos en el sector a nivel
nacional, contactos en el poder judicial, Fuero Militar Policial.

Cual es la inversion, determinar costos fijos y variables: La inversion determinada es
de S/. 20,000 soles para dar inicio a la organizacién y sobre los costos fijos se espera

cubrir los costos basicos, planillas, asi como los costos variables.

Figura 5. Modelo de negocio de larga cola.
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Fuente: MABISY.COMP, 2019
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Asimismo, se trabajara con stakeholders mediante el modelo de negocio Pigneur y
Osterwalder que sostiene que el modelo de negocio es un sistema donde los elementos
repercuten sobre otro, y solo tienen sentidon como un grupo siendo complicado de que se capte
la idea global si es que esto es visualizado. (Osterwalder, 2011)

Se trabajo con el modelo de Canvas buscando que se visualice de manera grafica cada
objetivo orientando al mediano, corto y largo plazo; asi como el atakeholders con quien puede

se puede tener una relacion cordial y proyectando el resultado econémico.

Figura 6. Mapa Mental de los Stakeholders.

Accionistas
Proveedaores DIp N —

Defensa legal |
policial /
& i

b -,

- g . \\ . - -
g P h

Nota.

a. Accionistas: Conformado por los propietarios de la empresa.

b. Comunidades de alcance - (APESEG)- Sociedades de policias en actividad.

c. Medios- Redes Sociales de internet (Facebook) — Péginas web - Municipalidades
distritales de Lima y Callao — Gremios — Revistas especializadas

d. Proveedores — Fuero militar Policial, Poder Judicial.

e. Legisladores - SBS - SENASA. - INDECOPI.
Congreso de la Republica. - Municipalidades.

g. Empleados. - Asesores de seguros policial - Abogados - Personal administrativo.
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4.1.3. Cadena de valor

La cadena de valor permitird analizar las fuentes de ventaja y competitividad a través
del método sistémico que permite examinar las actividades que se realicen en la organizacién
y la forma como interactuar. También permitird dividir la empresa en sus actividades
estratégicas con la finalidad de lograr reduccion de costos o diferenciacién en comparacion con

la competencia.

4.1.3.1. Actividades primarias.

— Logistica de entrada: Se gestionaria la informacion de los clientes provenientes de
los diferentes canales de marketing.

— Operaciones: Una vez la informacion es procesada, el equipo de ventas se encargara
de convertir prospectos en clientes con una efectividad esperada de 10.5%. La
informacién de los clientes provenientes de los diferentes canales de marketing
permitira ademas el célculo de indicadores de marketing tradicional y marketing
digital muy importantes como la tasa de conversion, ROI?, costo de adquisicion por
cliente, entre otros.

— Logistica de salida: Asesoramiento en la defensa legal de los policias, capacitacion
integral en temas legales y terapia psicologica.

— Marketing y Ventas: Redes sociales, Pagina web, Mail, un asesor para que impulse
en ventas y marketing boca a boca.

— Servicio Post venta: Monitoreo constante a los clientes via telefonica y plataforma

virtual.

2 ROI: Retorno sobre la inversion es una métrica financiera basada en la relacion entre el dinero ganado y el
dinero invertido en una accién concreta
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4.1.3.2. Actividades de apoyo.

— Infraestructura: Esto incluye la app, plataforma digital y las diversas areas de la
empresa (departamento de marketing, departamento de contabilidad y finanzas,
administracion general)

— Gestién de Recursos Humanos: Personal calificado (abogados, promotores de
ventas, un administrador y un psicélogo) y profesional quienes son policias en
actividad y/o retiro especialista en los casos; asimismo también se contard con
colaboradores de procedencia civil quienes tengan alto desarrollo en la especialidad
entornd civil.

— Desarrollo de tecnologia: Se tendra una plataforma virtual donde el cliente
visualizara su caso paso a paso sin necesidad de llamar o apersonarse a la oficina
central. También se contard con una app donde contendra toda la documentacion
policial, los decretos y normas que puedan necesitar los clientes.

— Compras: Los trabajadores del negocio lo haran desde casa con sus propios
recursos compensando esto por medio de sueldos elevados lo cual hace que no

se necesite comprar materiales mas alla de las inversiones iniciales.

Figura 7. Cadena de valor.
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Fuente: Porter, 2016
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4.2. Entorno externo

Para efectos de desarrollo del entorno externo se empleara el analisis PESTEL?®, donde se

desarrollaran todos los factores externos de la organizacion.

4.2.1. Analisis PESTEL

Figura 8. Andlisis PESTEL.

P1 Estabilidad politica 3 3 9 X
P POLITICO P2 Politica de inversiones del estado 3 1 3 X
P3 Corrupcion 3 3 9 X
El Apertura de las restricciones por pandemia 3 1 3 X
E ECONOMICO E2 Se elevo |a tasa de interes referencial a 2% 3 2 6 X
E3 Inflacion se elevard a 2.6% en el 2022 3 2 6 X
S1 La poblacidn esta creciendo a una tasa de 1.4% anual 1 2 2 X
5 SOCIAL S2 Incremento de la preferencia por compras online 3 3 9 X
Los policias de lima y callao muestran gran interes
$3 : . 3 1 3 X
por asesoria legal especializada
Tl Ecomerce se cuadruplico durante la pandemia 2 1 2 X
- Las generaciones actuales como los millennialsy z 3 3 5 ‘
T TECNOLOGICO estan muy familiarizados con el uso de internet
- Incremento Inversion en tecnologia y desarrollo por 3 2 6 X
parte de la PNP
. res natural
£ ECOLGGICO El Desastres naturales : 1 1 1 X
E2 Epidemias y pandemias 2 2 4 X
B No existe norma que prohiba hacer contratos para 3 5 6
X
i ril nlaPNP
L LEGAL seguridad juridica con la PN
12 ONU advierte al estado peruano sobre una 3 ) 6
X
inadecuada seguridad juridica de la policia nacional

4.2.1.1.Factor politico.

» Estabilidad politica
Ademas del efecto sobre la variable, como la bolsa de valores o tipo de cambio, la
coyuntura politica, caracterizada por un conflicto constante entre el Ejecutivo y el Legislativo,
ademas afecta la actividad econémica por medio de una menor confianza en el sector de trabajo.

En efecto el plan de inversion y contratacion se paraliza al no tener datos sobre lo favorable o

3 PESTEL.: Es un marco o herramienta utilizada por los profesionales de marketing para analizar y monitorear
los factores macro ambientales que tienen un impacto en una organizacion
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no que seran las politicas implementadas por el gobierno de turno.

> Politica de inversiones del estado

Los financiamientos de emprendimientos por parte del Ministerio de la Produccion a

través de Innovate Peru.

Inndvate Peru cuenta con seis concursos de emprendimiento:
Concurso de Emprendimientos Innovadores (Capital semilla 1): brinda en promedio S/.
50,000 a modelos de innovadores negocios.
Concurso de Emprendimientos Dindmicos (Capital semilla 2): otorga en promedio S/.
150 000 para el apoyo comercial de organizaciones de edad temprana con potencial.
Concurso de Atraccion de Emprendedores del Extranjero: El objetivo es atraer Statups
del extranjero que vean al Perd como un mercado fuerte para que se opere sobre él.
Concurso Fortalecimiento de Agentes de Intermediacion Financiera (Incubadoras 2.0):
busca que se promueva los despliegues de emprendimientos dindmicos a fortalecer por
medio de empresas especializadas en el servicio de incubacion.
Emprendedores Dinamicos y de Alto Impacto: Encargado de que se financie un
proyecto de hasta 18 meses para el despegue comercial de organizacion en promedio de
1 a 5 afios con recursos no reembolsables que puede bordear sobre los S/. 137.000.
Concurso Empresas de Alto Impacto: cofinancia proyectos de 18 meses para apoyar al
comercio brindando soluciones técnicas donde esta no existen; por medio de recursos

no reembolsables de incluso hasta 500.000 soles.

Corrupcién

Por otro lado, la corrupcidn en las entidades publicas es un gran problema llevandose

aproximadamente 23,000 millones de soles en el afio 2019 segun el contralor Nelson Shack.
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e Amenaza politica
La amenaza en el &mbito politico es la corrupcidn que podria afectar los convenios con
la PNP aumentando los costos del negocio y la estabilidad politica que podria afectar la

economia y con ello la demanda del servicio.

e Oportunidad politica
Las politicas de inversion en proyectos innovadores del estado brindan una gran
oportunidad de financiamiento del proyecto lo que elevaria considerablemente la probabilidad

de éxito del mismo y su rentabilidad.

4.2.1.2.Factor econémico.

» Apertura de las restricciones por pandemia

Con el 60% de vacunados en Peru las restricciones por la pandemia se van flexibilizando

haciendo que los negocios puedan operar con mayor facilidad.

> Se elevé la tasa de interés referencial a 2%o.

El Directorio del (BCR) acordd que se eleve la tasa de interés de referencia en 50 pts basicos a
2% en el mes de noviembre®. Esto hace que ese encarezca el apalancamiento financiero, lo cual

impacta negativamente en la rentabilidad de los accionistas.

> Inflacion se elevara a 2.6%o en el 2022.

Segun un informe reciente de Situacion Peru del BBVA la inflacién para el préximo afio sera

de 2.6%, lo cual esté por encima de la meta del BCR (2%) y tendria un impacto negativo en la

4 https://gestion.pe/peru/covid-19-casi-el-60-de-la-poblacion-objetivo-del-peru-esta-vacunada-con-las-dos-dosis-
dice-el-minsa-minsa-nndc-noticia/
S https://gestion.pe/economia/bcr-elevo-la-tasa-de-interes-de-referencia-a-2-noticia/
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capacidad adquisitiva de bienes y servicios de los ciudadanos.

e Amenaza econémica

El encarecimiento del apalancamiento financiero y el aumento de la inflacion en el 2022
causaria un impacto negativo en la rentabilidad de proyecto. Los efectivos policiales tendrian
una menor prioridad en buscar soluciones innovadoras para su defensa legal y los policias

podrian priorizar sus necesidades de su familia y bésicas.

e Oportunidad econdmica
La apertura de las restricciones por pandemia la permitira a la empresa operar con
normalidad y lo que ayudaria a reducir costos de operacion e impactaria positivamente en la

demanda.

Figura 9. Analisis de PBI en el Perd.

BCR: Expectativas del PBI

(Variaciones porcentuales reales)
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Fuente: BCR, 2020
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4.2.1.3.Factor social.

> La poblacion esta creciendo a una tasa de 1.4% anual®
Esto podria influir positivamente en el incremento de los policias de la region Lima.
Entre los afios 2019 y 2020 la Policia Nacional del Perd, se incorporaran cerca de 20,000
nuevos policias para reforzar la seguridad y el proximo afio, regresaran otros 7 mil efectivos;
en consecuencia, tenemos un total de policias a nivel nacional 140,511. La empresa esta ubicada
en un sector de nicho de mercado que es Lima y Callao, el cual tiene un total de policias de

48,692; esto conlleva a impulsar la defensa de los derechos policiales. (Nacional, 2019)

» Incremento de la preferencia por compras online
El més reciente estudio de Barometer (2021) Perl sefiala que el 53% de peruanos
prefieren realizar compras online gracias al nimero de ofertas, descuentos y precios razonables.

Esto tendria un impacto positivo en la demanda.

» Los policias de lima y callao muestran gran interés por asesoria legal especializada
Segun la encuesta realizada en el presente trabajo, el 97.9% de los policias que
representan el mercado objetivo estan interesados en adquirir el servicio de asesoria legal

especializada.

e Amenaza social

No se pudo identificar una amenaza social existente.

® https://datacommons.org/place/country/PER?utm_medium=explore&mprop=count&popt=Person&hl=en
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e Oportunidad social
La oportunidad yace en el incremento afio a afio de egresados de la escuela de oficiales y
suboficiales siendo policias jovenes, los cuales cumplen con las caracteristicas del mercado
objetivo en un alto porcentaje (77%) por la segmentacion de estilos de vida; el creciente interés
de estos policias en adquirir una defensa legal especializada y la preferencia por los negocios

online.

4.2.1.4 Factor tecnoldgico.

» Ecomerce se cuadruplico durante la pandemia
Si bien, para la mayoria de empresas la pandemia ha tenido un impacto negativo, para
el comercio electronico fue lo contrario, ya que este tuvo un crecimiento rapido. Esto siendo
observado mediante el Observatorio E-commerce Pert 2020 de la (CAPECE), que resalto de
estas industrias en los paises crecié 50%, lo cual representd un movimiento de US$ 6,000

millones.

» Las generaciones actuales como los millennials y z estan muy familiarizados con el
uso de internet’

Al ser justamente esta generacion el publico objetivo de POLIJURIS, se presenta una

gran ventaja, pues el negocio al tener un servicio online encaja perfectamente con las

caracteristicas de comportamiento de las generaciones actuales.

» Incremento Inversion en tecnologia y desarrollo por parte de la PNP

Hoy en dia las actividades de desarrollo y investigacidon de la PNP se han acrecentado

7 https://www.bbva.com/es/baby-boomers-generacion-x-millennials-y-centennials-el-talento-en-cuatro-
generaciones/
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por automatizar las denuncias policiales y digitalizar los formatos policiales. Esto ha conllevado
a nosotros como organizacion facilitarnos los costos, cambios tecnol6gicos e innovacion para
desarrollarnos de forma técnica e innovadora para que los clientes se sientan satisfechos con la
automatizacion tecnoldgica que se esta ofreciendo gracias a la conectividad que hoy en dia se

tiene mediante la red. (Infodefensa, 2020)

e Amenaza tecnoldgica
Con el constante cambio tecnoldgico que hoy se vive, una de las grandes desventajas es
la gran variedad de servicios y productos que se generan cada dia. Esta rapida dindmica del

mercado podria traer competidores inesperados al ser servicio que ofrece POLIJURIS.

e Oportunidad tecnolégica
Con el incremento del Ecomerce, la facilidad de las nuevas generaciones en el manejo
de herramientas digitales y el incremento de la inversion en tecnologia de la PNP, forman un
escenario muy positivo para un rapido ascenso en la demanda de los servicios digitales de

asesoria juridica de POLIJURIS.

4.2.1.5 Factor Ecoldgico.
Los desastres naturales, epidemias y pandemias pueden hacer que se retraiga la demanda de
servicio de asesoria juridica, puesto que el efectivo policial buscara atender estas situaciones de

mayor urgencia de ser el caso que se vea afectado.

4.2.1.6 Factor legal.

» No existe norma que prohiba hacer contratos para seguridad juridica con la PNP

Este contexto permite que POLIJURIS pueda formar acuerdos estratégicos con el
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Departamento de planillas de la PNP, asi como con el fuero militar policial.

» ONU advierte al estado peruano sobre una inadecuada seguridad juridica de la
policia nacional
La ONU para los DD.HH. en América del Sur, alertaron la necesidad de hacer una
revision sobre la ley de proteccion a la PNP, porque hay vacios donde se puede generar
impunidad.. Estas y otras leyes dentro de los afios posteriores se han inhibido pues estas mismas
vulneran la labor policial en el pleno desarrollo de sus funciones generando una mala proteccion
legal por parte del Estado peruano siendo estos Ultimos vulnerados en dos de sus derechos
fundamentales como ser humano. Es asi que como organizacion se hara respetar estos derechos
y cobertura remos de forma inmediata e integral a cada cliente policial que esté dispuesto a ser

defendido.

e Amenaza legal
Que las diferentes normas policiales se modifiquen y aumenten o disminuyan normas
promulgadas por el poder legislativo, asi como normas promulgadas por el mismo estado, ello
podria complicar el trabajo de la empresa en las querellas legales que pueda tener el efectivo

policial.

e Oportunidad legal
La facilidad que hay de formar acuerdos con el departamento de planillas de la PNP y
fuero militar policial. Adicionalmente la vulnerabilidad juridica en la que se encuentra la policia

impactaria positivamente en la demanda del servicio ofrecido por POLIJURIS.
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Capitulo 5. Plan Estratégico de la Empresa

5.1. Vision

"Ser reconocida en 5 afios como la institucién lider en la defensa de los derechos del

efectivo policial por contar con un servicio de confianza, calidad, accesible y digital.”

5.2. Mision

“Defender los derechos de la Policia nacional de Lima y Callao brindando un servicio
de calidad al alcance de los efectivos policiales, con procesos digitales agiles, siendo su soporte

en los momentos legales que deban enfrentar”

5.3. Valores

Como empresa para cumplir con su misién, se necesita tener un estilo propio y ello se

reflejara en sus valores que se muestran en la Figura 10.

Honestidad

Figura 10. Valores.
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— Honestidad: La confianza en la empresa que se esta presentando.

— Calidad: El servicio que se representara es constantemente monitoreado y personalizado
de altos estandares de profesionales altamente calificados.

— Pasidn: La empresa es muy apasionada con la labor de defender las causas justas por parte
de los efectivos policiales y disfrutando siempre lo que se hace que es defender a toda la
comunidad policial.

— Trabajo en equipo: Como empresa se valora mucho la tolerancia, respeto, la admiracion,
la consideracidn son las prioridades y sobre todo el buen clima laboral.

— Orientacidn al cliente: La organizacion esta constantemente esforzandose para repensar

su propuesta de valor para adecuarse al cliente objetivo.

5.4. Objetivos estratégicos

Para que la empresa presentada alcance el éxito y genere el valor esperado, se plantean
los siguientes objetivos estratégicos (OE) que estan relacionados con la mision, vision y valores.
OEL1: Ser la primera empresa digitalizada de un estudio juridico bajo un modelo de suscripcion
para la defensa juridica de policias de Lima y Callao teniendo el primer afio de operaciones a
través del desarrollo de un servicio agil y atencion de calidad que agregue valor al cliente.
OEZ2: Lograr el retorno de la inversion al tercer afio.

OE3: Estructurar alianzas con estudios de abogados reconocidos en el mercado; en el primer
afio de operaciones y cerrar convenios con la Policia nacional y el Poder Judicial, asi como el
Foro Militar Policial.

OEA4: Lograr una participacion de mercado del 10.5% durante el primer afio de operaciones en

la ciudad de Lima y Callao.
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5.5. Anélisis FODA

El anélisis FODA estima los hechos de que las estrategias tienen que alcanzar un ajuste

0 equilibrio sobre la capacidad interna de la empresa por medio de debilidades y fortalezas, la

situacion de carécter externo por medio de amenazas y oportunidades. (Thompson, 1998)

Seguidamente, se detalle el analisis de oportunidades, fortalezas, amenazas y debilidades,

con la respectiva matriz sobre su alrededor.

5.5.1.

5.5.2.

Fortalezas

Personal especializado con experiencia en defensa policial.

Asesoria de abogados policias en retiro con experiencia en el Fuero Militar Policial.
Atencion digital al cliente con informacion actualizada mediante el uso del aplicativo
movil.

Capacitaciones virtuales ludicas que refuercen el conocimiento del efectivo policial.
en actividad de Lima y Callao.

Modelo por suscripcion que protegera el gasto elevado de cada efectivo policial.
Cultura organizacional con empatia al efectivo policial.

Alianzas estratégicas con la PNP, Poder judicial y estudios de abogados reconocidos

en el sector.

Debilidades

No ser conocido por los efectivos policiales en la actualidad en Lima y Callao.

Falta de conocimiento y experiencia en el &mbito de asesoria legal en defensa a los
policias en actividad a través de un estudio juridico bajo un modelo de suscripcion
mensual.

Bajo dominio tecnoldgico para desarrollo de la plataforma digital.
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5.5.3.

5.5.4.

5.5.5.

Oportunidades

— Pocos competidores.

— Servicio legal tradicionales y con mal servicio.

— Innovacidn tecnoldgica en el servicio brindado.

— Alta demanda del servicio.

— La nueva normalidad, post Covid 19, lleva consigo cambios relevantes en la
preservacion de salud e incremento del E- commerce.

— No existen empresas especializadas en proteccion juridica para policias en actividad

con un modelo de negocio por suscripcion en el Peru.

Amenazas

— Restricciones legales a la operacion de la empresa.

— Crece la incertidumbre politica y la desconfianza para las inversiones.

— No existe regulacion general o especifica sobre un estudio juridico bajo un modelo
de suscripcién mensual.

— Probable entrada de mas competidores en el territorio, dado que la demanda de
policias en actividad que requieren ser protegidos.

— Covid 19 afectard de manera grave la economia.

Estrategias FODA CRUZADO

5.5.5.1. Estrategias FO.
A través de la plataforma digital de atencidn se busca tener una comunicacién sencilla
y rapida con los clientes, aprovechando asi, la tendencia creciente de los negocios
virtuales en un mundo post pandemia. Ademas, la falta de un servicio por suscripcion
especializado en la defensa legal de policias en actividad brinda al proyecto un escenario
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de poca competencia, en la cual se podra capturar gran parte del mercado real. (F3, O5)
La falta de un servicio por suscripcion especializado en la defensa legal de policias en
actividad brinda al proyecto un escenario de poca competencia, en la cual se podré
capturar gran parte del mercado real.
(F1, F2, F5, 01, 02, O6)
Personal con experiencia en la defensa de policias en actividad, asi como la asesoria
de abogados policias en retiro con amplia experiencia en el fuero militar policial. Esto
abridé una brecha de oportunidad para el servicio legal tradicional que se ofrecia,
logrando digitalizarlo con un nuevo servicio mas actual para la época.
(F1, F2,02)
Desarrollar un equipo humano apasionado con la defensa de los derechos policiales
brindando como modelo de negocio un servicio tecnoldgico gracias a la alta demanda
que se tiene del servicio que se esta ofreciendo al cliente objetivo.

(F8, 03, O5)

5.5.5.2. Estrategias FA.

Firmas y alianzas estratégicas con la PNP y el Fuero Militar Policial; asi como estudios
de abogados reconocidos en el sector de la defensa juridica. Esto puede desvariar en
gran medida gracias al Covid 19.

(F7, A4, Ab)

Se implementara capacitaciones frecuentemente de forma ludicas para cada uno de los
clientes objetivos, asi como superar las restricciones legales que pudiese impedir las
operaciones de la misma.

(F4, AL, A3)
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5.5.5.3. Estrategias DO.

Se generara una sinergia entre el cliente objetivo con el Unico fin de que la sensibilidad
que adquirira por ellos mismos no deben ser un impedimento para solicitar el servicio
de proteccion juridica ya que hoy en dia son mas valorados por los mismos efectivos
policiales en actividad. (D4, O4)

Se implementara un plan para la capacitacion y en el &mbito de defensa legal de la
policia para los colaboradores de la empresa que se esta presentando en este proyecto
de negocio y esto genera consigo mismo una alta demanda del servicio hacia el cliente.

(D2, 05)

5.5.5.4. Estrategias DA.

Se implementara un plan mensual, trimestral y anual con el fin de poder generar un
Branding y calar en la mente del cliente objetivo. Asi mismo se planteara el dominio
de la tecnologia de tal forma que sea facil y didactica para cada efectivo policial de
ejecutar al inicio de cada sesion juridica; en consecuencia, se tratara de reinventar
constantemente con el fin de blindarse ante la constante caida de PBI del pais.

(D1, D3, Al, A2, Ab)
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5.6. Analisis de factores internos y externos

Tabla 3. Matriz de evaluacion de factores internos (MEFI)

FACTORES DETERMINANTES DE EXITO

M- FORTALEZAS Ponderado | Clasificacion| Puntaje

1 Personal especializado con experiencia en defensza nacional 122 q 0.6

2 F'..sgsorla de Abogados Palicias enretiro con experiencia en el fusro 10 4 04
militar policial

3 |‘:'||:E'I'|CI::II'| n:.hgltal al.cllente con informacian actualizada mediante el usol 12 4 048
del aplicativa mowvil
Capacitaciones virtuales ldicas que refusrcen el conacimiento del .

4 . - - ; S 3 015
efectiva policial en actividad el Lima v Callac

5 MDdE:lD poar .SL:ISDripCil:ll‘l que protegerd el gasto elevado de cada 130 4 5z
efectivo palicial

=] Cultura arganizacional con empatia al efective palicial S 3 01z
Alianzas estratégicas con la Palicia Macional del Pend, Poder Judicial .

T ) A b q4 0.36
v Estudios de Abogados reconocidos por el sectar

5 Equpo humano dedicado v apasionado por los policias que defienden e 4 036
zu derecho

N DEEILIDADES Ponderado | Clasificacion| Puntaje
Falta de experiencia en el rubra de suscripoiones con seguras g q 014

10 Mecesidad de un alto dominio tecnoldgico por parte del persanal g q 0.05

il Serun empresa nuewa y desconocida B 1 0.0&6

TOTAL 100z 2.74
Anélisis:

Se efectu6 el cuadro MEFI, la cual, muestra una ponderacién mayor a 2.5 dando como

resultado 2.74; esto significa que las estrategias internas son fuertes a cualquier circunstancia

que puede determinarse dentro de la misma empresa.

La estrategia planteada en el analisis FODA permitira a la organizacidn que se apoveche

las oportunidades utilizando las fortalezas identificadas y minimizar toda amenaza buscando

reducir o eliminar las debilidades presentes.
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Tabla 4. Matriz de evaluacion de factores internos (MEFE)

FACTORES DETERMINANTES DE EXITO
N OPDRTUNIDADES Ponderado |Clasificacion Puntaje
1 Pocas competidores B 4 0.32
2 Servicic legal tradicional y mal servicio 15% 5 0.15
3 Innovacion tecnolagica en el servicio brindado 109 3 0.3
Regquerimiento de mayores servicios para policias en actividad; tales como, salud, hogar
1 3 v para palls v 7% 2 0.14
estudios.
5 Alta demanda del servicio 10% 3 0.3
El impulso del comercio electrénico, debide |a "nueva normalidad” por |a pandemia del COVID-
B P parisp 9% 3 0.27
19
Mo existe suscripciones con corredoras de seguros especializada en proteccion juridica al

7 P ® e seguros esp F ! 10% 5 0.3

policia en actividad
N AMENAZAS Ponderado | Clasificacion| Puntaje
1 Restricciones legales sobre la operacion de |a empresa 5% 4 0.2
2 Incertidumbre politica y econgmica para los inversores 10% 4 0.4
3 Inexistencia de ente unico regulador especifico al rubro 0% 2 0.18
4 Posible ingreso de nuevos competidores 5% 3 0.15
] Menores ingresos para los demandantes debido a |a pandemia por COVID-19 7% 4 028
[ Inflacién v alza del valor del délar en soles 5% 2 0.1

TOTAL 1003 3.09

Anélisis:

Se efectud la Matriz MEFE, la cual, muestra una ponderacion mayor a 2.5 dando como
resultado 3.09. Esto significa que las estrategias externas son fuertes a cualquier circunstancia
que puede determinarse fuera de la misma empresa demostrando su estabilidad y cobertura

empresarial bajo cualquier contexto que puede suceder.
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5.6.1. Matriz interna y externa

Figura 11. Matriz interna y externa.

PUNTUACIONES PONDERADAS TOTALES EFl

Fuerte Promedio |:|

40230 2992200 199 2 1.00
30 2.0 1.0
Alta 40 Y h
30a4.0 ﬂ,:cﬁ
o
* i A _J
PUNTUACIONES 30 > W g <
PONDERADAS TOTALES Media gg;‘f;@
EFE 2.022.99 g_a‘l(’ 2
20 > ,ﬁ,ﬁf‘g AR y
” e 4
&
Baja cﬁgﬂ:’%ﬁ
102199 1.0
\ A J

Fuente: Conceptos Administracion estratégica, Pearson, F.D., 2013.

Anélisis:
La matriz realizada lineas arriba muestra que los resultados para el factor externo son
3.09 y para los factores internos son 3.08. Estos puntajes lo ubican en el cuadrante | CRECER

Y EDIFICAR, como se observa en la Figura 11.
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Tabla 5. Matriz FODA

MATRIZ FODA

Oportunidades
o1 Pocos competidores.

Servicio legal tradicionales y con mal
servicio.

Honzlkzn Debilidades
F1 personal especializado con experiencia en defensa o1 No ser conocido por los efectivos policiales en la
policial. actualidad en Lima y Callao.
F2 Falta de conocimiento y experiencia en el ambito de

asesoria legal en defensa a los policias en actividad a
través de un estudio juridico bajo un modelo de
suscripcion mensual.

Asesoria de abogados policias en retiro con experiencia
- g D2
en el fuero Militar Policial.

F3 Bajo dominio tecnoldgico para desarrollo de Ia

Atencidn digital al cliente con informacion actualizada D3 plataforma digital.

mediante el uso del aplicativo movil.

F4 Capacitaciones virtuales lidicas que refuercen el
conocimiento del efectivo policial en actividad de Limay D4
Callao.

F5 Modelo por suscripcién que protegerd el gasto elevado de
cada efectivo policial.

Demasiada sensibilidad por los efectivos policiales en
actividad.

D5 Nuevos en el mercado.

F6 cultura organizacional con empatia al efectivo policial.

F7 Alianzas estratégicas con la PNP, Poder judicial y
estudios de abogados reconocidos en el sector.

F8 Equipo humano dedicado y apasionado por los policias
que defiendan sus derechos.

Estrategias FO Estrategias DO

A través de la plataforma digital de atencion se buscara tener una  Se generara una sinergia entre el cliente objetivo con el tnico fin
comunicacion sencilla y rapida con el cliente, aprovechando asi, de que la sensibilidad que adquirira por ellos mismos no sean un
la tendencia creciente de los negocios virtuales en un mundo jmpedimento para solicitar el servicio de proteccion juridica ya

post pandemia. que hoyen dia son mas valorados por los mismos efectivos
(F3, 05) policiales en actividad.
(D4, 0O4)

La falta de un servicio por suscripcidn especializado en la
defensa legal de policias en actividad brinda al proyecto un
escenario de poca competencia, en la cual, se podra capturar
gran parte del mercado real.
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(F1, F2, F5, 01, 02, 06)

Personal con experiencia en la defensa de policias en actividad,
asi como la asesoria de abogados policias en retiro con amplia
experiencia en el fuero militar policial, esto abrié una brecha de
oportunidad para el servicio legal tradicional que se ofrecia,
logrando digitalizarlo con un nuevo servicio mas actual para la
época. (F1, F2, 02).

Se implementara un plan para la capacitacion y en el rubro de
seguros para los colaboradores de la empresa que se esta
presentando en este proyecto de negocio y esto genera consigo
mismo una alta demanda el servicio hacia el cliente.

(D2, 05).

03

04

05

06

Al

A2

A3

Ahora se requiere mayores servicios para
los policias en actividad: salud, hogar,
estudios, son los mas solicitados.

Alta demanda del servicio.

La nueva normalidad, post Covid 19, trae
consigo cambios importantes en la
preservacion de salud e incremento de
comercio electronico.

No existen empresas especializadas en
proteccion juridica para policias en
actividad con un modelo de negocio por
suscripcion en el Perd.

Amenazas

Restricciones legales a la operacién de la
empresa.

Crece la incertidumbre politica y la
desconfianza para las inversiones.

No existe regulacion especifica o general
sobre un estudio juridico bajo un modelo

Desarrollar un equipo humano apasionado con la defensa de los
derechos policiales, brindando como modelo de negocio un
servicio tecnolégico gracias a la alta demanda que se tiene del
servicio que se esta ofreciendo al cliente objetivo. (F8, O3, O5).

Estrategias FA

Firmas y alianzas estratégicas con la PNP, el Fuero Militar
Policial, asi como estudios de abogados reconocidos en el sector
de la defensa juridica. Esto puede desvariar en gran medida gracias
al Covid 19.

(F7, A4, A5)

Se implementara capacitaciones frecuentemente de forma ldicas
para los cada uno de los clientes objetivos, asi como superar las
restricciones legales que pudiese impedir las operaciones de la
misma.

(F4, Al, A3).

Estrategias DA

Se implementara un plan mensual, trimestral y anual con el
fin de poder generar un Branding y calar en la mente del
cliente objetivo, asi mismo plantaremos el dominio de la
tecnologia de tal forma que sea facil y didactica para cada
efectivo policial de ejecutar al inicio de cada sesién juridica;
en  consecuencia, trataremos de  reinventarnos
constantemente con el fin de blindarnos ante la constante
caida de PBI del pais. (D1, D3, Al, A2, A6).
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de suscripcion mensual.

Probable entrada de mas competidores
A4 en el territorio, debido a la demanda de
policias en actividad que requieren ser
protegidos.
El Covid 19 afectara severamente la
economia, tanto oferta como demanda.
Pert sera el pais con mayor caida de PBI
en Sudameérica, estimado a-12% al cierre
del 2020.

A5

A6

Anélisis:

La estrategia planteada lineas arriba muestra que el planteamiento que se tendra que hacer mediante fortalezas y oportunidades (FO) tendréa la
empresa para diferenciarse del resto de las empresas tradicionales que no compiten. Pero, muestra una invocacion frente a los negocios traicionales, las
estrategias de debilidades y oportunidades (DO) para reforzar esas falencias que denota y poder cementar las bases y dar un mejor servicio hacia el
cliente.

Asi mismo, es factible mencionar que las estrategias de fuerzas y amenazas (FA) muestra la constante implementacion para el personal capacitado
y las alianzas estratégicas que se desarrollaran dentro de la empresa.

Se desarrollara como estrategia de debilidades y amenazas (DA) a la constancia como marca el sector policial pese a la constante inestabilidad
politica, econémica y como prioridad la salud. Ante ello la empresa desarrollara estrategias frente a estas inestabilidades generando estabilidad econémica
para la empresa.
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5.7. Analisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter

En este negocio de un estudio juridico bajo un modelo de suscripcion mensual para
policias en actividad aun no se ha podido expandir en el Perd de una forma corporativa y
dirigida al nicho que se esta enfocando este proyecto de negocios. Sin embrago se realizara el

modelo de las cinco fuerzas competitivas basicas de Porter, como se muestra en la Figura 12.

Figura 12. Las Cinco fuerzas competitivas de Porter.

Amenaza de nuevos
entrantes. Toda industria
atractiva atraera
nuevas empresas.

Nuevos 1
Entrantes

B " de laindustria
I A

Rivalidad entre los

competidores

PrOdUCtos 4 & existentes
Sustitutos

= X

Fuente: Adaptado de Porter (1980)

5.7.1. Rivalidad de la industria — BAJA

En la actualidad la rivalidad sobre cada empresa competidora es baja, puesto que en
Lima y el Callao no existe un estudio juridico bajo un modelo de suscripcién mensual para la
defensa juridica policial en actividad, pero si se dirigen a otro nicho como es la salud, familia,
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vehicular entre otros.

Sin embargo, existen abogados particulares que ofrecen sus servicios de tal forma que
cada efectivo policial pueda contratarlo de forma particular. El precio puede llegar a costar por
ello entre S/. 2,000.00 hasta S/. 5,000.00 dependiendo del caso del que quiera ser defendido el

efectivo policial (School, 1980).

5.7.2. Nuevos entrantes —-BAJO

Es bajo debido a que el modelo de defensa legal por suscripcion es nuevo en el sector

legal policial peruano.

5.7.3. Productos sustitutos — ALTO

Alto, existen muchas alternativas que brindan servicios legales tradicionales y por

afinidad o referencia los prefieren.

5.7.4. Poder de negociacion de los proveedores — ALTA

Debido al nimero menor de abogados especialistas en la defensa legal del policia.

5.7.5. Poder de negociacion de los clientes — ALTO.

El poder de negociacion con los clientes es realmente alto debido a que el producto o
servicio es nuevo en el mercado peruano y méas para Lima y Callao, la defensa de policias en
actividad de Limay Callao son escasos o nulos. Sin embargo, hay muchos estudios de abogados
particulares que ofrecen el servicio de la defensa, pero no uno especializado como este y de

forma virtual bajo un modelo de suscripcion mensual por un pago minimo.
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Los clientes preocupados por tener una defensa legal de calidad y en especial los
seguimientos de sus casos son fundamentales, ante ello cada uno revisara de manera minuciosa
los servicios, tarifas y planes que ofrecen antes de ser tomado. Ademas, se considera el
presupuesto mensual para mantener la misma y mas aun buscan asegurar su tranquilidad

laboral.

5.8. Estrategia competitiva

Las estrategias planteadas en general se consolidan en las estrategias competitivas que a

continuacion se muestra en la Figura 13.

Figura 13. Estrategia competitiva

Q TODO UN : I Liderazgo

3} Diferenciacion

2 RECTOR en costos

3

l—

w

L

()

=

E — Diferenciacion Segmentacion con
o SEEMENTD enfocada a un enfoque de costos

segmento bajos

EXCLUSIVIDAD PERCIBIDA POSICIONAMIENTO
POREL CLIENTE DE BAJO COSTO

VENTAJA ESTRATEGICA

Fuente: Conceptos Administracion estratégica, Pearson, F.D., 2013.

El modelo de negocio de Defensa Juridica Policial es el Gnico en el mercado peruano
que se diferencia por estar totalmente enfocado en el mercado de la defensa juridica para los
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efectivos policiales en actividad de Lima y Callao de forma digital.

La estrategia genérica competitiva es la diferencia enfocada en un segmento.

El plan de cobertura podria ser brindado por cualquier empresa juridica; sin embargo,

este proyecto se especializa en el servicio de la defensa legal policial con un costo de cobertura

minima para la adquisicion del plan de cobertura legal que es un factor diferenciado.

5.9. Estrategia de crecimiento o matriz ANSOFF

Figura 14. Estrategia de Crecimiento o Matriz ANSOFF
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=
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<
o
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S5 mercados
=

Diversificacion

Fuente: ANSOFF, 1957.

Analisis

La estrategia de crecimiento que se desarrolla para este proyecto de mercado es de forma
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enfocada a la penetracion de mercado donde “mas ventas por clientes hace ganar clientes a la
competencia”, al desarrollo del servicio hace que “desarrollemos nuevos productos a los
clientes”, desarrollo del mercado “abrir nuevos mercados, nuevo territorio y nuevos canales”;
y la diversificacion de la misma “hace que descubramos y brindemos nuevos servicios y
clientes”; para ello mencionaremos en cada uno de ellos los planes técnicos que se desarrollara

a continuacion.

5.9.1. Penetracion de mercado

El primer afio el objetivo de la organizacion es ofrecer su servicio de proteccion legal a
todos los policias de Lima y Callao progresivamente.

Asimismo, se busca que en la lera etapa se alcance la demanda esperada y también que
los clientes se familiaricen con los servicios de defensa legal policial de forma digital que se
estara presentando, de esa forma se estaria incrementado la cuota de mercado esperado por el

proyecto.

5.9.2. Desarrollo de mercados
Actualmente la empresa se centrard solo en Lima metropolitana y el Callao. A largo
plazo se espera hacer un nuevo estudio para ver la viabilidad de expandir operaciones hacia

otros departamentos.

5.9.3. Desarrollo de productos

El core bussiness de POLIJUIRIS es el de defensa legal de los policias de Lima

metropolitana y el Callao. La empresa no tiene un interés proximo en ofrecer otros servicios.
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5.9.4. Estrategia de diversificacion

Para el septimo afio se ha visualizado que, como estrategia de un nuevo servicio a nuevos
clientes, se ingrese a las fuerzas armadas con el servicio de defensa legal con el mismo modelo
de negocio; pero con las normas que ellos ostentan. Asi se brinda un servicio de asesoria
psicoldgica y se afiade una asesoria de emprendimiento para cada uno de ellos con un mismo

modelo de descuento y el modelo que se vine trabajando.

5.10. Ventaja competitiva

Para la industria de asesoria legal para los policias en actividad, los nuevos entrantes son
baja a media, lo que representa una amenaza para cualquier competidor.

Autorizacion de reguladores de SBS, dado a la mayor exigencia del ente regulador al
profesionalismo de los corredores, estimandose que el crecimiento de nuevo corredor sea bajo
un mismo factor favorable.

Conocedores de la barrera de entrada que puede existir en el sector como capital,
conocimientos, costumbres, tecnologia, leyes y calidad en servicio de POLIJURIS la fortaleza
es la ventaja competitiva, siendo este recurso a considerar como vital teniendo un gran valor
de diferencia en los referidos recursos:

— Especializacion en segmento asesoria juridica tecnoldgica para policias de Lima
y Callao, se centra de manera Unica sobre una segmentacion, lo que genera estrategias
que tenga componentes sobre el factor emocional, humano y tecnolégico generando
una total confianza en cada cliente de acuerdo al seguimiento constante de cada uno
de los casos que se presentaran.

— Customer Centricity, calidad de servicio centrado sobre los clientes siendo el mayor

activo de la empresa brindandoles un servicio de seguimiento antes, durante y despues
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de cada caso.

— Recurso Humano calificado, contar con un grupo humano calificado, enfocado y
capacitado, siendo muy comprometido con los servicios de los clientes desde
cualquier posicion que se logre ocupar.

— Plan de prevencion, a diferencia de cualquier estudio de abogados, la empresa,
“POLIJURIS” apoya su estrategia en crear una cultura preventiva y de ayuda con una
proteccion juridica policial ante cualquier situacion que pueda suceder.

— Plan de responsabilidad social corporativa, contribuir con los efectivos policiales
en actividad brindandoles cursos en linea donde refuercen sus conocimientos y de esa

forma puedan brindar un mejor trato.

5.10.1. Matriz VRIO.

El Analisis VRIO se desarroll6 por Barney y ayuda a que se evalué que recurso interno
proporciona una ventaja competitiva. Esta cumple caracteristicas: Dificil de imitar, escaso,

comprometida y valioso con la empresa. (Barney, 1991).

Tabla 6. Matriz de ventaja competitiva VRIO.

¢Esvalioso para  ¢Es dificil de ¢Es dificil de ¢Esta lista la
el cliente? encontrar? imitar? empresa?
VALOR RARO INIMITABLE ORGAOI\II\:ZACI

v v

4 L R 9

v b 4
v v
v D 4

Fuente: Barney, 1991.
Analisis
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Como se puede denotar en la matriz VRIO, en el presente proyecto tenemos una ventaja
competitiva completa y esto se debe a que el servicio es valioso para el cliente objetivo.

Se contara con el personal calificado con alta experiencia en el sector, ello remarca una
ventaja competitiva temporal debido a que se puede imitar como empresa y el personal puede
migrar a otros tipos de negocio como este.

También se tendrd un buen plan de prevencion frente a las contingencias que pueda
suceder, ello demuestra que hay una ventaja competitiva (Figura 15).

Asimismo, para el plan de responsabilidad social, el cuadro demuestra que tendremos
una ventaja competitiva temporal debido las capacitaciones que se tendra constante tanto para
el personal de la empresa sera anualmente y esto se debe a que el personal pueda participar
constantemente con los clientes si convergen de forma que los clientes sientan que estan siendo
atendidos correctamente.

Por ultimo, los procesos agiles tendran una ventaja temporal debido a que al inicio sera
un poco complicado de manera que los aplicativos pueden ayudar a que el cliente se adapte

rapido, pero después cada cliente se adaptara a la plataforma digital impuesta por la empresa.

5.11. Mapa estratégico

Este concepto fue desarrollado por Kaplan y Norton, y plasmado en el libro Strategics
Maps (Norton, 2004).

Este mapa es una descripcion de la estrategia de la empresa, que se basa en 4
perspectivas que ilustra de qué modo la estrategia se vincula al activo intangible como el
proceso de creacion de valores. Ademas, facilita los controles sobre el cumplimiento de cada

objetivo, asi como la adopcién del mismo en casos de crisis.
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Figura 15. Mapa estratégico.
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Capitulo 6. Estrategia Comercial

En este capitulo se analizara el mercado potencial, sus caracteristicas, la estimacion de
ventas, las variables de segmentacidn entre otros aspectos importantes. Asimismo, se realizara
un analisis de las necesidad necesidades, consumidores, deseos y preferencias, continuando con

el procedimiento de decision de compra y cerrando con la estrategia de marketing mix.

6.1. Andlisis de mercado

Se desarrollara el mercado meta, la segmentacion del mercado demografica, geografica,
psicoldgica y estilo de vida.

Kotler define el mercado meta como aquella segmentacion que una organizacion que se
redirige por un programa de marketing. También como Segmento de mercado, organizaciones
0 personas que los vendedores disefien una mezcla de mercado técnica en un mercado meta.
(Kotler, 2007)

El andlisis cualitativo y cuantitativo del mercado permite que se conozca el potencial,
contando con los elementos de soportes para el disefio de las fotos de los consumidores,
identificando como es que se comportan, cuales son los malestares y necesidades. En tal
sentido, se podra obtener el lineamiento que sirva de soporte para entablar los segmentos del
mercado, los cuales se redirigiran sobre los modelos. Posteriormente, se establece una relacién
con cada cliente por medio del planteamiento de una estrategia comercial que genere valor.

Como se sabe el contexto actual de mercado o entorno de mercado es un reto para todo
emprendedor por el horizonte corte y probablemente que se situara a corto plazo. A pesar de
esto se presenta otra forma o proceso nuevo de reinversion. La pandemia en este Gltimo mes

afecto a la gran cantidad de paises en el mundo, aungue uno mas que otro sobre los paises y
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varios espacios de la region. A pesar de ello aun se avizora un panorama tenue e incierto.

Sobre el reporte del MEF, la econdmica en 2020 pudo mostrar una caida de 17.4% y en
el segundo semestre se puede observar una recuperacion impulsada por un sector primario.
Asi mismo, para 2021 refiere al especialista en crecimientos econémicos, el mismo que se
impulsa por dinamismo del gasto publico e inversion privada (MEF, 2020).

Como se observa en la Figura 19, el pais al empezar la pandemia, se observo una caida
en la actividad econdmica pese a ello durante abril inicio un incremento progresivo, inclusive
mas elevado a la de México y muy similar a Argentica como un valor en promedio de 86.1

que representan los incrementos de la actividad econémica (MEF, 2021).

Figura 16. Recuperacion de la economia peruana.

La economia peruana se ha recuperado rapidamente a pesar de que se
impusieron restricciones mas severas

Indicadores de actividad econdmica’
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Fuente: Ministerio de Economia y Finanzas, 2020.

75



La Figura 17 presenta un panorama mas claro de la situacién en la economia. Se precisa
que el consumo privado se redujo de manera considerable, sin embargo, la inversion privada
continua esperando el reinicio y el mercado peruano del proyecto paralizado como linea 2.

El terminal puntuaria y la ampliacion del aeropuerto internacional Jorge Chavez reflejo
un incremento en promedio de + 9.4, mientras que los gastos publicos se muestran con una
proyeccion de 10% en merito a la implementacion del proyecto especial del impulso de las

obras paralizadas e inversion publica (MEF, 2021).

Figura 17. Rebote importante en el 2021.

El PBI registrara un rebote importante en 2021 (10,0%), impulsado,
principalmente, por un mayor gasto privado

Cambio en el crecimiento del PBI gasto de 2020 a 2021
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Fuente: Ministerio de Economia y Finanzas, 2020.

En esta linea, el presente plan de negocios se enfoca en un nicho especifico de mercado
de la PNP, como se visualiza en la Figura 18. Actualmente, a nivel nacional en promedio hay
142.066 efectivos policiales en actividad de lo cual en promedio 24.161 son del sexo femenino
y 115.880 del sexo masculino; cabe precisar que dentro de la cifra sefiala no se consider6 al

personal civil que promediadamente 1.988 personas. Si se lleva la cifra porcentual tendriamos
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que en la PNP existe una diferencia notable sobre las mujeres y varones, siendo gque esto

asciéndete a 82% y en mujeres es de 18%.

Figura 18. Proporcion de hombres y mujeres policias en la
ciudad de Lima y Callao, afio 2020.

Fuente: Oliva, 2020.

6.1.1. Mercado meta
Para poder hallar el mercado meta es importante definir los siguientes conceptos:
e Mercado total: Conjunto de personas juridicas o naturalezas que buscan un servicio o
producto, que pueden o desean comprar y que tienen capacidad legal y economica de

compra.

e Mercado potencial: Es aquel publico que no consume tu producto, pero que tiene o

pueden llegar a tener la necesidad de adquirirlo

e Mercado objetivo: es un grupo definido de personas que puede estar interesado en su
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servicio o producto.

e Mercado meta: EI mercado real es aquel que se compone por una agrupacion de
individuos que tiene necesidad de adquirir un servicio o producto, que posee el medio

necesario para cubrirlo y que esta interesada en adquirirlos.

Figura 19. Determinacién del mercado total de efectivos policiales.

142,066 Mercado Total de policias
48,692 Mercado Potencial
28,495 Mercado Objetivo
27,896 Mercado Real
2,929 Participacion 1er ano

Fuente: Eaboracion propia, 2021

6.1.2. Mercado total
Como se menciona en la Tesis de Oliva (2020) el personal total de la Policia Nacional
del Peru al afio 2020 es de 142,066 efectivos entre oficiales, sub oficiales, varones, mujeres,
personal de armas y de servicios, asi como el personal civil a lo largo de todo el territorio

peruano.

Tabla 7. Cuadro numérico por departamentos y categorias del personal de la PNP

DEPARTAMENTO OF. ARM OF.SERV. EST.OFI. SSOO.ARM. SSOO.SERV. PER.CIVI. TOTAL

0 0 0 1 0 0 1
Amazonas 57 11 0 1,479 9 6 1,562
Ancash 170 21 0 4,739 23 10 4,963
Apurimac 60 10 0 2,243 7 16 2,336
Arequipa 284 181 0 6,851 ,96 41 7,463
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Ayacucho 97 25 0 2,160 15 14 2,311

Cajamarca 121 28 0 3,480 17 25 3,681
Callao 442 45 7 4,990 72 105 5,661
Cusco 175 51 0 6,160 41 36 6,463
Huancavelica 52 4 0 1,684 2 8 1,751
Huanuco 124 21 0 2,894 14 12 3,065
Ica 137 31 0 3,159 28 38 3,393
Junin 218 66 1 5,625 28 30 5,977

La Libertad 220 53 0 5,280 72 23 5,648

Lambayeque 235 113 0 4,695 129 37 5,209

Lima 3,759 1,991 7 45,327 2,247 1,467 54,798
Loreto 87 11 0 3,250 10 14 3,381
Madre de Dios 46 5 0 907 2 4 964

Moquegua 51 12 0 1,145 0 4 1,212
Pasco 34 5 0 1,042 0 4 1,085
Piura 228 29 0 5,900 33 33 6,221
Puno 102 26 0 4,687 118 15 4,948

San Martin 115 17 0 3,791 9 10 3,942
Tacna 102 29 0 2,213 36 5 2,385

Tumbes 62 6 0 1,613 10 5 1,695
Ucayali 90 8 0 1,839 8 12 1.957
TOTAL 1,666 2,799 15 127,172 2,026 1,986 142,066

Fuente: Oliva, 2020.

6.1.3. Mercado potencial

De acuerdo a lo mencionado por Oliva, la mayor cantidad de personal policial se
encuentra en el departamento de Lima con un total de 54,798 policias, de los cuales de acuerdo
a lo indicado en la Gltima encuesta del INEI a toda la policia del Pert el afio 2012 indica que
del 100% de policias del departamento de Lima el 88.13% se encuentra en Lima

Metropolitana. (2020) y agregando los 5,661 policias del Callao da el total de 53,955 efectivos,
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sobre este nimero se ha descontado el personal administrativo y asimilado de otras

profesiones dando el total final de 48,692 efectivos.

Figura 20. Mercado objetivo de la PNP
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6.1.4. Mercado objetivo

En la realizacion de las actividades de los efectivos policiales podemos encontrar una
separacion importante entre aquellos que fueron formados en la Escuela de Policias del Perd
que realizan labores de patrullaje, inteligencia, entre otros; los policias que han sido asimilados
que brindan servicios administrativos; y finalmente un tercer grupo que es personal civil.
(Oliva, 2020)

De acuerdo a lo mencionado por el Ministro del Interior Carlos Moran en el 2020 la
institucion esta realizando todos los esfuerzos para que todos los policias con formacion de
escuela realicen trabajos de patrullaje y de lucha directa contra la delincuencia por lo que un
gran grupo de policias que realizaban funciones administrativas fueron reasignados a patrullaje
y reemplazados por personal de servicios con la finalidad de otorga un servicio mas optimo a
la ciudadania.
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Teniendo en cuenta que los efectivos policiales que se encuentran en mayor riesgo
durante el ejercicio de sus labores son los que han sido formados en la Escuela de la Policia
Nacional y trabajan con el uso de armas se plantea focalizar la estrategia en este grupo.

Asimismo, la idea de negocio se diferencia por ser una empresa de asesoria y defensa
legal digital que brinda una experiencia en linea y permanente mediante el uso de un aplicativo
movil que permitira interconectar al policia con su abogado asesor, para ello consideramos que
el mercado objetivo al cual se apunta incluye la generacion de Millenials y la generacién Z que

de acuerdo a la encuesta realizada conforman el 76% de los policias en actividad. (2020).

Figura 21. Afios de servicio del efectivo policial.
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Analisis

Finalmente se considera importante incluir como parte del analisis del mercado objetivo
los estilos de vida que presenta Rolando Arellano, especialista en Marketing, el cual podemos
también aplicar al nicho de mercado de los policias del Perd.

Como parte del mercado objetivo al cual se quiere orientar el plan de negocio se
considera que los estilos de vida meta son: Sofisticados, Progresistas, Formalistas y Modernas

que corresponden al 77% de los efectivos policiales (Arellano, 2017).
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Tabla 8. Estilos de vida.

Progresistas 20%
sofisticados 9%
formalistas 21%
modernos 27%
austeros 9%
coservadores 14%

Fuente: Arellano Marketing, 2017

Finalmente, al mercado de policias en actividad de Lima Metropolitana y del Callao que
trabajan en actividades de seguridad ciudadana con armas que tiene el nimero de 48,692
efectivos policiales se le aplica el porcentaje del 76% correspondiente al factor generacional y

el 77% por estilo de vida nos da el nimero de 28,495 efectivos policiales (INEI, 2012).

6.1.5. Mercado real

De acuerdo a la entrevista a profundidad realizada a un especialista en venta de seguros
nos indica que la tasa de compra de un seguro varia de acuerdo al producto. En su experiencia
ha tenido tasas de venta de seguros por un 3% como de hasta un 18% teniendo como media un
10.5% en promedio.

Asimismo, durante la investigacion exploratoria obtenida por medio de encuestas se ha
obtenido que el 97.9% de los policias encuestados estaria interesado en contratar un estudio
juridico bajo un modelo de suscripcion mensual de asesoria y defensa legal lo que nos daria un

mercado real de 27,896.
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Figura 22. Resultado de encuesta sobre la pregunta de interés en contratar un
estudio juridico bajo un Modelo de Suscripcién Mensual de

asesoria y defensa legal.
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Finalmente, la empresa MAPFRE Economics present6 el 5 de octubre del 2020 su
Informe Anual del Mercado Asegurador Latinoamericano, que abarca 19 paises de la region
donde menciona que el sector asegurador peruano tuvo un crecimiento promedio anual de

10.5% en los ultimos 10 afios.

Figura 23. Mercado objetivo y real de efectivos policiales.
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Tomando en consideracion que el mercado real es de 27,896 policias y que la entrevista a
profundidad a un experto en seguros arrojo que la efectividad en ventas de seguros es de

aproximadamente el 10.5%, se espera alcanzar los 2,929 policias afiliados para finales del 2022.

6.1.6. Estimacion de la demanda

6.1.6.1. Estimacién de la demanda mensual del afio 2022 (unidades).

Para el primer mes de enero del 2022 se planteara alcanzar ventas equivalentes al 3%
del objetivo de suscripciones de ese afio estimadas en 2,929 policias de Lima Metropolitana y
el Callao, este 3% equivalen a 96 policias suscritos. Esta meta se lograra mediante un gran
presupuesto de marketing equivalente a S/. 17,430 soles el cual se estim6 multiplicando el costo
de adquisicion de un cliente (CAC) en el mercado de seguros por los 96 clientes meta del primer

mes.

e Calculo del costo de adquisicion de un cliente de la industria de seguros en el mercado
latinoamericano:

Segun Emily Bauer, el costo por adquisicién de un cliente (CAC) del mercado de
seguros en EEUU es de $ 303 ddlares (2017) y se identifico que el CAC en el mercado
latinoamericano es equivalente al 14.98% del estadounidense (Oliveira, 2018) Esto nos brinda
un CAC del mercado de seguros latinoamericano de $ 45.39 dolares (S/. 181.56 soles).

El marketing boca a boca tendria un rol fundamental en el negocio, pues se estima que
un 72% de las personas que han quedado satisfechas con un servicio suelen recomendarlo a
amigos y familiares (Pew research center, 2013).

Tommy Fang co-founder de la exitosa start up Eureka Surveys, mencioné en una
entrevista lo siguiente: “la mejor manera de reducir el CAC es invertir en un producto del que

los usuarios cuenten a sus amigos, reduciendo efectivamente el CAC a 0. Hemos crecido a mas
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de medio millon de délares sin gastar un solo délar en anuncios.””® , esto nos lleva a la conclusion
que podemos disminuir en un 90% el CAC en los primeros meses mediante el marketing boca
a boca, con lo cual, el presupuesto de marketing de S/. 71,400 soles para el primer afio seria
mas que suficiente. Este presupuesto no lo gastariamos de manera uniforme, los primeros meses
invertiriamos mas en marketing, haciendo que el crecimiento de clientes los primeros meses
sea superior al 50%.

Se estima que con el presupuesto de marketing de S/. 71,400 soles sumado al efecto
multiplicador del marketing boca a boca se podra alcanzar la meta 2,929 policias suscritos a

finales del 2022.

Tabla 9. Estimacién de la cantidad de policias afiliados al 2022

Mes Ene- Feb- Mar- Abr- May- Jun- Jul- Ago- Set- Oct- Nov- Dic-
22 22 22 22 22 22 22 22 22 22 22 22
T T T T T T T T T T T T 1
N° de Policias 96 220 383 574 861 1,302 1,627 1,857 2,163 2,508 2,795 2,929
Afiliados

6.1.6.2. Estimacién de la demanda anual 2022- 2026 (unidades).

Tomando en consideracion que la tasa de crecimiento anual del mercado de seguros, el
cual es la industria de referencia, se espera un crecimiento aproximado de 10.5% a partir del

segundo afio (2023) hasta el 2026:

Tabla 10. Estimacién de la demanda actual 2022-2026

Afo Total Total Total Total Total
2022 2023 2024 2025 2026

| | 1] | | | 1
N° de Policias Afiliados 2,929 3,237 3,577 3,952 4,367

8 https://databox.com/reduce-customer-acquisition-cost#11
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6.1.7. Proyeccidn de ingresos

6.1.7.1. Estimacion mensual de los ingresos del afio 2022.

Tabla 11. Estimacion mensual de los ingresos del afio 2022

Mes Ene-22 Feb-22 Mar-22 Abr-22 May-22 Jun-22  Jul-22  Ago-22  Set-22 Oct-22  Nov-22  Dic-22

| ] ] | | | | | | | | | | 1
Ingresos 6,222 14,310 24,888 37,332 55997 84,618 105,773 120,706 140,616 163,015 181,681 190,391

6.1.7.2. Estimacién anual de los ingresos del afio 2022-2026.

Tabla 12. Estimacion anual de los ingresos 2022-2026

Afio Total 2022 Total 2023 Total 2024 Total 2025 Total 2026

T T T T T
Ingresos 1,125,549 1,243,732 1,734,324 1,518,627 1,678,083

6.1.7.3. Segmentacion de mercado.

El procedimiento de segmentacion sera dividido en grupos homogéneos sobre cada
cliente de un mercado especifico, con el fin principal de que se determine con precision cada
necesidad de las personas. La clave es que se ajuste el programa de marketing para que tenga

en cuenta la diferencia sobre cada cliente.

6.1.7.4. Segmentacion geografica.

El enfoque sera en Lima Metropolitana por ser la zona de mayor nimero de policias
que cuenta con autopistas y carreteras que permiten llegar a todos sus distritos en un maximo
aproximado de 90 minutos. Asimismo, también se incluye a la Provincia Constitucional del

Callao por estar cerca a Lima Metropolitana y contar con autopistas que permiten un facil
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acceso. En total se cuenta con 50 distritos, 43 distritos de Lima y 7 distritos del Callao.
A continuacion, la Figura 24 muestra una descripcion detallada de los distritos que

componen la Ciudad de Lima Metropolitana y el Callao.

Figura 24. Distritos de Lima Metropolitana y la Provincia Constitucional
del Callao.
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Fuente: Perfil Lima Metropolitana y Callao, 2017.

6.1.7.5. Segmentacion demografica.

Este tipo de segmentacion consiste en dividir al mercado en categorias de menor tamafio
para definir con mayor precision el mercado objetivo. Para el proyecto de negocios se planted
enfocarse en los policias de Lima Metropolitana y Callao de la generacién Millennials y

Generacion Z, ellos estan mas familiarizados con el uso de plataformas digitales para adquirir
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productos y servicios.

» Millennials: Personas nacidas entre los afios 1980 y 2000 cuyas caracteristicas son:
— Son nativos digitales.
— Emprendedores.
— Mayor nivel de preparacion académica.
— Son ciudadanos del mundo pues se identifican con culturas diversas.
— Presentan un mayor nivel de exigencia al adquirir un producto o servicio.
— Rechazo a los medios tradicionales.

— Usan redes sociales, buscan informacion y chatear.

» Generacion Z: Personas nacidas entre los afios 2001 y 2010 cuyas caracteristicas son:
— Son nativos digitales.
— Poseen mayor capacidad multitarea y generan nuevos contenidos.
— Conciencia social y ambiental.
— Pragmatico y realistas.
— Adaptables y resilientes.

— Redes sociales, y quiénes mas usan tik tok.

Segun la encuesta realizada a los efectivos policiales en actividad se pudo identificar

que el 76% de ellos pertenecen a las referidas generaciones objetivo.

Segmentacion psicologica.
La necesidad o motivacion principal es su seguridad, sentirse protegido como un

objetivo personal de crecimiento y de tranquilad para poder alcanzar sus metas ascendiendo de
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rango y auto realizarse, buscando un status y queriendo diferenciarse. También como un
objetivo familiar, es el sustento de su familia, no puede pasarle nada, anhela que sus hijos

alcancen mayores logros que él y de esforzarse mucho por ellos.

6.1.7.6. Segmentacion pictografica y estilo de vida.

Son una serie de descripciones psicologicas y conductuales del mercado, es decir de
los usuarios. Se usan variables como tendencias, gustos, preferencias, opiniones e inclinaciones
de la demanda (AIO) para medir sus actividades identificando aspectos relevantes de la
personalidad que influyen en el comportamiento del usuario. Una de las variables mas
importantes en el presente proyecto es el estilo de vida basado en la clasificacion de Arellano
(Arellano, 2017).

Segun Arellano se definen seis estilos de vida: Los Sofisticados y/o Afortunados (9%),
Progresista (21%), Modernas (27%), Formalistas (21%), Conservadoras (14%) y lo austeros
(9%). (2017)

Los policias sofisticados que tienen grandes aspiraciones, normalmente seran los de
rango alto o medio que buscan un estatus, siguen las tendencias, son lideres naturales, buscan
diferenciarse y les atrae las innovaciones.

Los policias progresistas, aquellos que se han esforzado mucho por su linea de carrera,
sus ingresos estan en el promedio, pueden tener rangos medios 0 bajos, pero se trazan metas
altas, se esfuerzan mucho por alcanzar los rangos altos y pueden tener un negocio adicional al
de ser policias, valoran el costo-beneficio de sus inversiones y son muy racionales.

Las policias modernas, de caracter pujante y trabajador, buscan su lugar en la policia,
ocupan rangos mayormente rangos bajos o en algunas ocasiones medios, luchan con barreras
por ser mujeres en un trabajo normalmente histéricamente de hombres, pero no se desaniman,

son independientes, cuidan su imagen, les gusta verse bien usando maquillaje y vistiéndose a
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la moda, les preocupa la integridad de su familia y sentirse protegida.

Los policias formalistas, son menos ambiciosos y con menores aspiraciones, se
encuentran mayormente en los rangos bajos o en algunos casos en medios y altos. Ellos estan
interesados en ahorrar y continuar su linea de ascenso, buscan reconocimiento social, no les
gusta tomar riesgos Yy harian lo necesario para asegurar una jubilacion sin contratiempos.

En esta segmentacion consideramos importantes las siguientes caracteristicas:
Sofisticados, Progresistas, Formalistas y Modernos. Segun la encuesta realizada a los policias
en actividad se pudo concluir que el 77% de los policias que pertenecen a la generacion

millennials y Z tienen estas caracteristicas.

6.1.7.7. Segmentacion generacional.
El segmento de mercado al cual se orienta el servicio incluye la Generacion Y
(Millenials) y también la Generacién Z, es decir los policias con 20 afios 0 menos de servicio.
Uno de los principales atributos diferenciadores es consolidarse como el primer
estudio de abogados digital que acerque y conecte al policia con su abogado asesor por medio
de la tecnologia, que el medio de comunicacion sea muy natural para ellos, que no consuma
mucho de su escaso tiempo, brinde facil acceso, logrando un alto nivel de satisfaccion en los

efectivos policiales.

6.2. Investigacion del consumidor

Peter refiere que los comportamientos de los consumidores abarcan los sentimientos y
pensamientos que experimental los individuos, asi como la accién que emprende, en los
procedimiento de consumos (2006). Tomando como referencia ello para conocer al consumidor

es necesario analizar sus motivaciones, beneficios buscados, definicion del problema a resolver
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y para lo cual se planted realizar una investigacion de mercado con las siguientes caracteristicas.

6.2.1. Necesidades y problemas que solucionan

“POLIJURIS” se enfoca en ser la mejor opcion de un estudio juridico bajo un modelo
de suscripcién mensual que brinde asesoria y defensa legal de la PNP en la Provincia
Constitucional del Callao y Lima Metropolitina para aquellos efectivos que busquen realizar
sus funciones policiales con tranquilidad y seguridad.

Segun la Figura 25, el modelo de negocio de estudio busca satisfacer la necesidad de

pertenencia y seguridad.

Figura 25. Piramide de Maslow.
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— Seguridad:

Como se aprecia en la figura de la Piramide Maslow, el segundo nivel representa la
necesidad de seguridad. Un Miembro de la Policia Nacional que se encuentra denunciado, que
no sabe como acabara su situacion, que no recibe una orientacion adecuada ni proteccion de
parte de la institucion tiene una gran falta de seguridad sobre su porvenir. Esto puede afectar

emocionalmente en el correcto desempefio de sus funciones, en sus relaciones familiares e
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inclusive psicolégicamente.

Es asi que el servicio que se brinda cubre totalmente la necesidad de seguridad del
Policia Nacional del Per( ya que cuenta con un respaldo legal con especialistas altamente
calificados que lo ayudaran a resolver el problema presentado, le permitira dejar en las manos
del abogado el proceso y enfocarse en sus actividades del dia a dia. También asegura la
economia del efectivo ya que no tendra que desembolsar grandes sumas de dinero que no

estuvieron presupuestadas afectando la economia familiar.

— Pertenencia:

Uno de los principales atributos de contar con la suscripcién al estudio juridico bajo un
modelo de suscripcion mensual de asesoria y defensa legal es formar parte de una comunidad
en la que todos cuidan de todos, empezando por el abogado asesor que es responsable de guiar
al efectivo policial en cualquier trdmite o descargo por sancion o denuncia legal, asimismo
podré tener acceso a grupos de blogs sobre diferentes denuncias presentadas y cémo fueron
resueltas, testimonios de casos legales emblematicos y mensajes de &nimo y soporte
emocional del area de psicologia, todo ello orientado a generar la mejor experiencia de un

servicio legal.

6.2.2. Proceso de decision de compra del consumidor

Armstrong manifiesta que el procedimiento de decisién comprende 5 etapas las cuales
son: busqueda de informacion, reconocimiento de necesidad, decisiébn de compra,
comportamiento posterior a la compra y evaluacion de alternativas. (2008)

Detallaremos el proceso de compra del consumidor:
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— Reconocer la Necesidad

De acuerdo al resultado de la encuesta llevada a cabo a los policias se obtuvo que a la
pregunta ¢ Tiene o ha tenido alguna denuncia policial? el 94.7% indicé que Sl, ademas se hizo
la pregunta ¢ Sientes que estas expuesto a alguna denuncia o nueva denuncia? el 97.9% indico
que SI.

En este contexto se concluye que el Miembro de la Policia Nacional reconoce la alta
probabilidad de tener un problema legal por el ejercicio de sus funciones y ante ello se genera
una gran necesidad de poder sentirse protegido, respaldado méas aun cuando en la pregunta
¢Como te defenderias ante una denuncia? el 0% indica que la institucion lo defenderia, es
claro que el policia no se siente protegido por su propia institucion y tiene que buscar por €l

mismo alternativas externas.

— Busqueda de la Informacion

En relacion a la busqueda de cémo atender la necesidad de defensa legal en las encuestas
realizadas a los policias se obtuvo que a la pregunta ;Como te defenderias ante alguna
denuncia? el 93.8% indicd que contrataria a un abogado particular. En las entrevistas a
profundidad realizadas a diferentes policias indicaron que en primera instancia buscarian una
recomendacion de uno de sus superiores que tuviera experiencia y con quien tuviera mayor
confianza.

Asimismo, durante la entrevista a profundidad se validé que la referencia es muy
importante ya que existe mucha desconfianza sobre los abogados ya que tienen la percepcion
de que busca solicitar dinero adicional a lo pactado de una forma u otra y no se ve resultados

en la labor que realiza.
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— Evaluacion de Alternativas

Al haber obtenido la informacidn de diferentes colegas, el policia evalUa las propuestas
tradicionales de servicios de abogados con montos elevados y que solo se brindaran durante
la defensa legal y hace un analisis de costo-beneficio de los servicios.

En esta etapa es importante que la empresa POLIJURIS se encuentre posicionada en la
mente del policia por medio de diferentes influencers como la empresa que ofrece un servicio
Unico con una gran propuesta de valor que lo diferencia de los estudios de abogados
tradicionales. Es una empresa que estd a su lado antes, durante y después de los procesos
judiciales brindando tranquilidad y bienestar a través de una red de especialistas que actuaran

con la mejor calidad y brindando el mejor seguimiento en linea y permanente.

— Decisiéon de Compra
En esta etapa el policia decide adquirir el servicio de POLIJURIS. EIl equipo de ventas
estd involucrado en este procedimiento con la finalidad de presentar la propuesta de valor
resaltando sus beneficios, poder absolver las consultas que se presenten y lograr que el

efectivo realice la compra.

— Evaluacion Post- Compra
Se realizaran encuestas periodicas por medio del aplicativo mdvil para medir el grado
de satisfaccion de los clientes con el servicio ofrecido. Como organizacion se busca exceder
cada expectativa de los clientes con la finalidad de generar lealtad y obtener recomendaciones.
Si el policia se encuentra satisfecho con los servicios, posterior a la experiencia que paso, lo
mas probable es que continle con el servicio por un largo tiempo y sea un embajador de la

marca.
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6.2.3. Factores que influencian la conducta del consumidor

Entender los factores como el entorno, factor econdmico, cultura, situaciones cotidianas,

estatus social que influye en las decisiones de las compras de los consumidores son aspectos

importantes a fin de que se mejore en el servicio al momento de captar ventas. Se procede a

detallar los factores:

Factores culturales: habitos y costumbres de cada miembro de la PNP. Hoy en dia
existe una mayor cultura del uso de seguros de salud, vehicular entre otros por ello
la demanda de servicios de esta indole tiene un crecimiento promedio anual de
10.5% en los altimos 10 afios de acuerdo a lo mencionado por Mapfre Economics.
Estilo de vida: El ingreso monetario es relevante para que se mantenga un estilo de
vida bueno, asi como los valores y creencias de los individuos. En este caso de los
miembros de la PNP cuentan con un presupuesto mensual fijo por parte del
gobierno que no se vio afectado por la pandemia del cual pueden destinar una cuota
para el pago de servicio o realizar una afiliacion de descuento por tarjeta al plan
mensual.

Motivacién: Como motivacion principal del policia es la asesoria preventiva y el
acompariamiento durante el proceso de la denuncia y defensa legal de manera que
se proteja la seguridad del efectivo. Contar con un servicio que le brinde proteccion,
seguridad y que le haga sentir que no esta solo en los momentos dificiles.
Personalidad: Cumple un rol relevante en el procedimiento de la toma de
decisiones, puesto que se ubica de manera directa relacionada con la actitud de los
clientes y puede ser influenciado por otro factor externo. Como se sabe la labor de
los policias es proteger a los ciudadanos y tener una conducta intachable, una

denuncia difiere mucho de este concepto y pone en riesgo los ascensos que pueda
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lograr.

— Edad: Influye directamente en el comportamiento del policia. El servicio de
POLIJURIS se enfoca en un proceso mayormente digital por ello el segmento de
mercado al cual se enfoca es de 20 0 menos afios de servicio, donde se encuentran
los millenials y la generacion Z

— Percepcion: El efectivo puede tomarle atencion solo lo que es de su interés,
cobertura, precio, seguimiento, calidad de los profesionales entre otros e interpretar
cada dato de manera individual. Esta percepcion podria cambiar en medida del
tiempo, puesto que puede influenciar por un factor externo como comentarios o

publicidades de otros sujetos.

6.2.4. Posicionamiento de marca

Se busca posicionar la marca en la mente del policia como el Gnico estudio juridico que,
bajo un modelo de suscripcion mensual de asesoria legal en linea y permanente, asi como el
servicio de defensa legal con la mejor experiencia en calidad de atencion, seguimiento del caso

y acompafiamiento psicoldgico a un precio accesible mensual.

6.3. Marketing mix

De acuerdo a la estimacion de ventas se estima captar el 10.5% del mercado objetivo
mediante una estrategia con presencia altamente digital y fisica en el principal punto de contacto
con los efectivos policiales.

Se buscara posicionar la marca a través de un mensaje que viajara por todos los canales
promoviendo la propuesta de valor:

“Mejorar la calidad de vida de los policias asegurando su tranquilidad emocional

mediante un servicio en linea y permanente que los respalde preventivamente o ante cualquier
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denuncia legal”

Es un objetivo importante poder conectar con el policia y ocupar en su mente ese lugar
que le da seguridad a la persona que normalmente es la que otorga seguridad a los ciudadanos.

Dentro del modelo de negocio se busca tener una relacion a largo plazo con el cliente
buscando su satisfaccion y elevando el nivel de recordacion de la marca “POLIJURIS™. Se
buscaran clientes que sean promotores de la marca ya que la publicidad boca a boca genera
mayor confianza y es mas valorada, asi como se buscara atender los casos emblematicos como
parte de la estrategia de marketing.

Se desarrollara el precio, el producto, plaza y la promocion que se establecera en la

organizacion.

6.3.1. Estrategia de producto

En el Per( hay seguros de diferentes tipos, pero no existe un seguro que proteja y brinde
asesoria a los efectivos de la PNP. Ellos forman una parte importante en la sociedad ya que
tienen como mision el proteger a la ciudadania. A lo largo de la historia se han presentado
diferentes casos en los cuales se ha visto que muchos efectivos policiales son acusados
injustamente, tras difundirse noticias falsas, ellos tienen que pasar por un proceso para poder
atender estas denuncias; al igual que los civiles, ellos también desconocen cémo actuar cuando
son denunciados. A su vez, la institucion no les brinda un apoyo para estos casos lo cual genera
incomodidad y angustia por parte de los oficiales y suboficiales.

Es por ello que el plan de negocio se orienta en brindar servicios de defensa y asesoria
legal bajo el modelo de suscripcion que sean de ayuda para los efectivos policiales, los cuales
les permitan realizar sus actividades con tranquilidad brindandoles lo siguiente:

e Servicio de asesoria legal por sanciones administrativas.

e Defensa legal para: Denuncias ante el Fuero Militar, Denuncias Civiles (Alimentos,
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Maltrato familiar), Denuncias Penales durante el ejercicio de sus funciones.
e Capacitaciones preventivas.

e Acceso a la comunidad para realizar consultas por los blogs de discusion.

Estos servicios estan dirigidos a los efectivos policiales tanto de Lima metropolitana y

de la Provincia Constitucional del Callao que realicen la suscripcién a laempresa POLIJURIS.

Tabla 13. Cantidad de eventos para el cliente objetivo

Descripcion N° de Limite de Periodo de Copago

Eventos Atencion Carencia

Sanciones administrativas 03 en el afio 30 dias

Denuncias ante el Fuero Militar 01 en el afio 1 afio 60 dias

Denuncia civil por alimentos 01 en el afio 2 afos 90 dias

Denuncia civil por maltrato familiar 01 en el afio 2 afios 90 dias

Otro tipo de denuncia civil 01 en el afio 2 afios 150 dias 60%

Denuncia Penal por el ejercicio de su 01 en el afio 3 afios 90 dias

funcion

Otro tipo de denuncia penal 01 en el afio 3 afios 180 dias 60%

Logo: Se presenta en el centro de la Figura 26 una balanza que representa el equilibrio
de SEGURIDAD que otorga POLIJURIS a todos sus afiliados que vivian intranquilos y con
temor de poder caer en algun problema legal que pusiera en riesgo su integridad o el

presupuesto familiar.
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Figura 26. Logo del proyecto empresarial presentado.

POLIJURIS
Defensa Legal del Policia

6.3.2. Estrategia de precio

En base a las entrevistas a profundidad realizadas a efectivos policiales que han tenido
denuncias o no, se evalud que el precio que estarian dispuestos a pagar por el valor que ofrece
el servicio de asesoria y defensa legal descrito en la seccion de producto es de S/ 80.00 soles,
pero como estrategia de penetracion de mercado se ha decidido poner el precio del servicio a

brindar de S/. 65.00 soles por el primer afio.

6.3.3. Estrategia de plaza

El canal de distribucion es el medio del cual se vale la mercadotécnica para que los
productos lleguen al consumidor en el momento oportuno y al precio conveniente. La
satisfaccion que produce el producto al cliente se debe a los canales de distribucion bien
elegidos y mantenidos. Estas son las rutas o vias que toma el servicio para acercarse al usuario
final (Grapsas, 2017).
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La pagina web como canal indirecto sera una de las estrategias de distribucion mas
importantes. Con la llegada de la pandemia el uso del internet tom6 mayor fuerza de acuerdo
a lo mencionado por IPSOS (IPSOS, 2020); el 80% de la poblacion mayor de edad son
usuarios frecuentes del internet, es por ello que cobra gran relevancia que la empresa tenga su
pagina web bien disefiada de tal forma que de manera amigable presente la propuesta de valor,
los detalles del estudio juridico bajo un modelo de suscripcién mensual, con todos sus
beneficios brindando los canales de contacto por correo, WhatsApp o por las redes sociales.
Del mismo modo, se presentard una seccion en linea en la cual podra suscribirse rapidamente
y sin necesidad de acercarse a la oficina de la empresa.

Asimismo, otra estrategia importante serd contar con un stand mdvil en las
inmediaciones de la (DIRREHUM) de la PNP ubicada en Los Cibeles 150 — Rimac. En esta
oficina todos los policias que han recibido una sancion administrativa, alguna denuncia civil
o penal tienen que acercarse a realizar su descargo o tramite. Para ello, se asignara un ejecutivo
de ventas debidamente capacitado en los procesos principales y mas comunes que cumplird el
rol de suscriptor captando el interés de los policias al brindar informacion ante las consultas
que tienen sobre los tramites a realizar, luego de captar su atencidn se haré la presentacion de
la propuesta de valor de la empresa, se procedera a solicitar permiso para registrar sus datos
para poder contactarlos y se les invitara a visitar la oficina que se encontrard en las
inmediaciones.

Finalmente, la tercera estrategia importante de la distribucion dentro del canal directo
sera buscar una oficina cercana a la DIRREHUM, en esta oficina estaran todas las areas de la
empresa, donde se recibiran a todos los clientes que fueron contactados por los medios
digitales, por la pagina web, por referidos o suscriptores, podran recibir los detalles del

servicio, los beneficios y ventajas de contar con la suscripcion.
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Figura 27. Ubicacion de la Oficina POLI JURIS y la DIRREHUM.

' CUTTas
allPla na Q ) Q
MARQUEZ
Los Olivos
San Juan de
3 Lurigancho
San Martin JICAMARCA
de Porres TAHUANTINSUYO ANEXO 8
Independencia Club £«
y Hulr ha Camp n
5o Q compore huatnoa®
CAMPOY

N

Direccion de
Personal PNP

Lima

Carmend

La Legua
O Dimop Revnoso
o Regpol Callao

Punta La Perla i

Santa Anita

La Victoria

Real Plaza Sa ":."o Jockey Pla; Q La Molina
Q San Borja

Fuente: GOOGLE MAPS, 2021.

6.3.4. Estrategia de promocién

La comunicacion incluye diversos elementos que forman parte del procedimiento
para transmitir conceptos o ideas a un publico objetivo. Se incluyen los siguientes elementos
Yy pasos.

— Primero: EI mensaje al publico.

— Segundo: Medios o canales para transmitir el mensaje.
— Tercero: Recepcion e interpretacion del mensaje.
— Cuarto: Se recibe una respuesta por parte del publico (Retroalimentacion).

Se apoyara en las comunicaciones que existen en los diferentes medios tanto Digital,
BTL y eventos virtuales con el objetivo de promover la propuesta de valor, lograr un impacto

y generar el proceso AIDA (atencidn, interés, aceptacion).
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Con el objetivo de lograr captar los prospectos potenciales rapidamente se empleara

la siguiente estrategia comunicacional:

6.3.4.1. Marketing digital.

Se contratara un servicio tercerizado de un Community Manager especializado en el
desarrollo del marketing digital que se encargara de generar Brand Awareness:

— Administracion de la pagina web, actualizando la informacion, las noticias y las

publicidades.

— Se utilizardn WhatsApp business para administrar los contactos que en algin
momento solicitaron informacidn, se utilizara las opciones de etiquetado para
clasificarlo, respuestas automaticas, las listas de difusion para enviar afiches,
campanas, contenido relevante para los policias, entre otros.

— Se trabajara con Influencers referentes del sector policial como canal publicitario
y referencia.

— Camparia en redes sociales para captar prospectos interesados en conocer el
servicio y los beneficios, se realizaran 3 publicaciones a la semana:

Como plan para Facebook se realizaran publicaciones los dias lunes, jueves y sabado,
que son los dias que segun estudios la gente ingresa mas a Facebook. Los dias lunes por
ejemplo se realizan publicaciones acerca de la empresa, los dias jueves se realizan
publicaciones acerca del compromiso con los clientes para establecer lazos e ir
fidelizandolos. Los dias sdbados se publicaran datos extras.

Para Instagram se tiene otro tipo de publicaciones los dias miércoles, viernes y
sabado son los dias en los cuales el Instagram tiene mayor recurrencia. Para los dias
miércoles se realizaran publicaciones del compromiso de la marca con frases relacionadas a

los servicios. Los dias viernes se realizardn promociones y sorteos. Los dias sabados se
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realizaran publicaciones de entretenimiento que tengan que ver con los servicios que se
brinda.

Para la red social de Tik Tok en cambio se trabajara con los influencers mas
reconocidos del sector policial los cuales realizaran publicaciones y promociones de los
servicios dos veces a la semana.

En la red social YouTube también se tendrd una participacion activa con videos
promocionales cortos de 30 segundos 3 veces por semana resaltado la mejora de la calidad
vida al ser cliente de la organizacion.

Se buscara promocionar a POLIJURIS en los primeros puestos de los resultados de
busqueda de Google mediante estrategias SEO - SEM para el caso de SEM se utilizara la
estrategia publicitaria de Google Adwords, permitird que la publicidad de la organizacion
aparezca en el primer resultado de busqueda de abogados con experiencia en defensa policial
y Google shopping que mostraran graficos con una imagen del servicio, sus beneficios y el
contacto de mas informacion.

Como estrategias de los medios digitales se premiaran a los clientes, esto hara
conocida a la empresa y generara satisfaccion en los clientes permitiendo que nos
recomienden y los prospectos podran afiliarse sabiendo que cuentan con recomendaciones
de experiencias previas. Ademas, se publicaran frases inspiradoras para generar mayor
contenido.

Tambien se realizardn publicaciones de articulos del sector policial, preguntas
frecuentes, para mantener informados a los clientes con cualquier inquietud que tengan y
ademas de compartir con ellos el ambiente de trabajo esto como forma de acercarnos mas al
interesado.

El plan de redes permitira:

— Crear una comunidad
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— Viralizar el contenido

— Aumentar la visibilidad de la marca

— Derivar clientes nuevos al establecimiento
— Dar a conocer los beneficios

— Dar a conocer los servicios

6.3.4.2. Marketing BTL.

BTL permite establecer un contacto entre empresa y cliente de forma inmediata siendo
una comunicacion directa que recauda informacion de primera mano del consumidor. Esto
permite enviar promociones, contenidos relevantes a través de diferentes fuentes de difusion.
(Edgar, Salas & Luzuriaga, 2018).

El BTL forma parte de uno de los canales de comunicacién que se utilizara para la

publicidad entre los cuales se considera:

— Volanteo: La difusion de folleteria impresa en la DIRREHUM, en las entradas
de las comisarias y oficinas de la policia son parte clave de la estrategia de
promocion.

— Merchandising: la entrega de volantes va a ir de la mano con la entrega de
merchandising (lapiceros, toma todo, etc.) para lograr un mayor tiempo de
recordacion y poco a poco empezar a posicionar la marca.

— Mailing: Se enviaran correos masivos con contenido interesante para los
policias en relacion a normativas, tips presupuestales, tips psicolégicos, como
evitar amonestaciones entre otros que permitiran captar el interés y llevandolos
a la pagina web o a las mismas oficinas fisicas por mayor informacion.

— Activaciones: Peridédicamente se pueden hacer activaciones sobre temas

coyunturales como el respeto al policia, el agradecimiento a su gran labor, entre
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otros que nos permita conectar con el efectivo y posicionar la marca de la
empresa.

— Evento de marketing: Se realizaran capacitaciones mensuales propias o se
participaran en eventos de la policia como auspiciadores sobre temas de interés
donde se haran sorteos y entrega de premios, recopilando sus datos y presentando
la propuesta de valor del servicio, mostrando el aplicativo movil que los
mantiene siempre conectados con su asesor legal. Con el objetivo de llegar a méas
potenciales clientes, haremos campafas de lanzamiento en algunos distritos de
la provincia de Lima y la provincia constitucional del Callao. Los eventos
virtuales masifican la propuesta de valor. Este permite conocer al publico
objetivo y que conozcan a la empresa, se resolveran dudas y se explicara a

grandes rasgos el servicio a ofrecer.

6.3.4.3. Venta personal.

Se contara con 2 ejecutivos de ventas y 1 coordinador de ventas responsable de toda
la labor comercial hasta la suscripcion al servicio quienes estaran ubicados fisicamente en
la oficina de la empresa.

El equipo de ventas se encargara de contactar telefonicamente a la base de clientes
recopilada por el Community Manager.

Asimismo, el ejecutivo de ventas asignado a la entrada del DIRREHUM se encargara

de contactar a los prospectos registrados.

6.3.5. Estrategia de procesos
Se manejan dos tipos de procesos:

Como parte de la estrategia de ser la primera empresa de defensa legal “Digital” se
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incluye el proceso de suscripcion al estudio juridico bajo un modelo de suscripcién mensual
mediante la pagina web que posteriormente a ello los enlazara con el aplicativo movil que
permitira tener una atencion en linea y permanente formando una relacién muy cercana con el
efectivo policial. El aplicativo brindara opciones de seguimiento en la atencion, opciones de
calificacion del servicio y recomendaciones que se detallaran mas en el plan de operaciones.
Se contactara directamente a los prospectos que lleguen a la oficina en bdsqueda de
informacién, también aquellos que sean contactados en las afueras del DIRREHUM vy
finalmente aquellos efectivos que sean captados por medio de las redes sociales seran
contactados telefénicamente. Luego de completar el proceso de decision de compra y ser
suscritos al del estudio juridico bajo un modelo de suscripcion mensual se presentara el
aplicativo mdvil que permitird conectar al policia con el abogado asesor. Asi, el aplicativo

permitira llevar el seguimiento de manera sencilla fidelizandolo por la calidad en la atencion.

6.3.6. Estrategia de personas

Las personas que estan relacionadas con los servicios son los clientes y colaboradores:

Colaboradores: Es necesario contar con los perfiles profesionales de derecho, ventas,
tecnologia y administrativos. Ademas de los requisitos técnicos el otro componente importante
es la cultura de POLIJURIS la cual incorpora entre sus valores mas importantes la orientacion
al cliente en busqueda de la satisfaccion que sera aplicada por todos los miembros de la empresa
en la ejecucion de la propuesta de valor con cada funcion que realicen. El colaborador ser el
primer cliente de la compaiiia basado en un plan de endomarketing para su fidelizacion.

Clientes: Son los efectivos policiales. Ellos son la razon de ser de la propuesta de valor,
la relacion cercana con el policia mediante las herramientas digitales es uno de los ejes claves
dentro del plan de fidelizacion. Por lo que, se buscara mitigar los puntos de dolor clasicos de

un servicio legal tradicional mediante el uso de la tecnologia y la cultura centrada en el cliente
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de POLIJURIS.
6.3.7. Estrategia de evidencia fisica

El posicionamiento que se busca lograr en la mente del policia iniciara fisicamente con
el estilo de decoracion de la oficina, la cual se diferenciara con su aspecto moderno, tecnoldgico
y especializado en la defensa policial. Asimismo, se tiene la pagina web y la plataforma movil
donde el cliente podra estar conectado con la empresa, los atributos claves son la facilidad de
acceso, de navegacion y de especializacion en la entrega de informacion de manera instantanea

mediante una base de preguntas frecuentas.

6.3.8. Planificacion de ventas

Se considera una proyeccion de demanda para el Primer afio de 2,929 afiliaciones,
empezando con 96 afiliaciones en enero con un incremento estimado del 2,81% y con un
aumento porcentual culminando en diciembre con la meta prevista, ello representa un total de

17,316 cuotas en todo el afio.

Tabla 14. Planificacidn de ventas

Mes N° de Afiliados Diferencia Acumulado
I Enero I 96 96 3,27T%
Febrero 220 124 7,51%

Marzo 383 163 13%

Abril 574 191 19,60%
Mayo 861 287 29,40%
Junio 1,302 441 44,46%
Julio 1,627 325 55,57%
Agosto 1,857 230 63,42%
Septiembre 2,163 306 73,87%
Octubre 2,508 345 85,66%
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Noviembre 2,795 287 95,45

Diciembre 2,929 134 100,00%

Para llegar a lo estimado se contard con cuatro canales: Punto de venta DIRREHUM,

Canal Digital, Capacitaciones y Eventos o Visitas a la Policia. La responsabilidad para cada

canal de llegar a los estimados va conforme al siguiente objetivo:

Tabla 15. Metas por canal

Canal Objetivo de Venta
I Punto de venta DIRREHUM I 30% I
Canal Digital 20%
Capacitaciones 20%
Eventos y Visitas a la Policia 30%
I Total I 100% I

Considerando el canal mencionado y el objetivo de venta en proporcion de cada uno,

25 dias habiles al mes para la realizacion de venta y el nimero de asesores, asi como los medios

digitales:

Tabla 16. Ventas en unidades

EN UNIDADES
I 1
Ventas por Canal Cantidad por Mes
I T — T . 1
Punto Canal  Capacitaciones Eventosy Punto Canal  Capacitaciones Eventos y
de Digital Visitas de Digital Visitas en la
Venta Venta policia
I T T T T T T T 1
Mes 30% 20% 20% 30% 4 1 4 2
I T T T T T T T 1
Enero 29 19 19 29 4 1 4 2
Febrero 37 25 25 37 4 1 4 2
Marzo 49 32 33 49 4 1 4 2
Abril 57 38 39 57 4 1 4 2
Mayo 86 57 57 86 4 1 4 2
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Junio 132 88 89 132 4 1 4 2

Julio 98 65 64 98 4 1 4 2
Agosto 69 46 46 69 4 1 4 2
Setiembre 92 61 61 92 4 1 4 2
Octubre 104 69 68 104 4 1 4 2
Noviembre 86 58 57 86 4 1 4 2
Diciembre 40 27 27 40 4 1 4 2

6.3.9. Estrategia de ventas

La estrategia de ventas va a tener 3 pilares:

Marketing digital: Se implementara a traves de una estrategia de marketing por pago, por medio
de Google y Facebook ADS; y una estrategia de publicidad organica a través de Facebook,
Instagram, Tik Tok y YouTube. Estos canales van a derivar a los clientes a los medios de
contacto que son WhatsApp Business, la pagina web, la aplicacion y los mismos Facebook e
Instagram.

Callcenter: Los ejecutivos de ventas haran llamadas a los efectivos policiales apoyados en una
base de datos.

Influencers: estos nos ayudaran a promover la idea del negocio y alentaran al pablico objetivo

a adquirir el servicio.

6.3.10. Forma de Trabajo

La forma de trabajo con la cual ejecutaremos el servicio sera la siguiente:

En cada dia se necesita que cada asesor tenga 40 posibles policias para poder contactar,
de ellos, en promedio concretaran 6 prospectos interesados con un 15% de efectividad de
acuerdo a lo indicado por el especialista en venta de seguros.

El equipo de ventas debera identificar 200 nuevos candidatos cada semana como meta.

Como se tiene entendido los dias sabados también mantienen un horario de trabajo el cual es
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un plus de tiempo para poder llegar a la meta de policias a la semana.

Tabla 17. Objetivo diario y semanal de venta por asesor

Meta Diario y Semanal de Venta por Asesor

Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Total Semanal
| ] | ] ] ] | |

Candidatos por contactar 40 40 40 40 40 200
Obijetivo de venta 6 6 6 6 6 30
Promedio de efectividad 15% 15% 15% 15% 15% 15%

| !
Tiempo promedio de cada llamada 5 min 5 min 5 min 5min 5 min

REFERIDOS

Se considera como fuente de referidos a los clientes, ellos son quiénes nos pueden
recomendar segln su experiencia y satisfaccion con el servicio brindado.

En el primer contacto con el cliente, el equipo de venta tiene que solicitar al cliente la
referencia de 3 personas de su entorno que requieran el servicio. Un asesor exitoso tiene 18

nuevos referidos diariamente, con un total de 120 a la semana.

Tabla 18. Objetivos de prospeccion

Meta de Prospeccion de Referidos

Frecuencia Llamadas Referidos Total por Asesor
T T T T 1
Diaria 40 llamadas al dia 6 referidos por entrevistas 18 referidos diarios
Semanal 200 llamadas 30 referidos 120 referidos

6.3.11. Cronograma de Marketing
El Diagrama de Gantt es una guia para planificar campafia de marketing y la gestion de
actividades del servicio que brindaremos, entre ellas:
- Campanfa de Intriga: Es una campafia de pre lanzamiento, la cual se dara en el primer

mes, solo por 15 dias a nivel digital. El objetivo es que se genere curiosidad, controversia
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y expectativas entre los posibles prospectos del servicio. Esta campafia de intriga
permite generar atencion para el lanzamiento del servicio.

Camparia de Redes y posicionamiento: Las redes sociales como Instagram o facebook
son las que tienen mayor cantidad de publico en estos dltimos afos, por ello son
fundamentales para el posicionamiento del servicio. Las redes sociales son un apoyo
comercial para la comunicacion con los clientes y para captar futuros clientes. La
Campana “El Poli Activado” que se lanzara durante todo el afio.

Kick off: Es la primera reunion entre los colaboradores para presentar los objetivos,
estrategias y planes a cumplir.

Programa de Referidos: Se solicita a los usuarios una lista de 4 referidos que requieran
el servicio.

Camparias de Verano: En los meses de enero, febrero y marzo por cada afiliacion, el
servicio se haré la entrega de unos regalos con el logo de la empresa.

Dia del Policia: En esta fecha realizaremos un evento de concientizacion de la
exposicion de los efectivos policiales en el trabajo y como el servicio que se brinda es
de gran ayuda en estos casos.

Campanas Fechas Calendario: Estas se desarrollan en fechas especiales como Fiestas
Patrias, Dia del Padre, Dia de la Madre y Navidad en donde se realizaran sorteos entre
los usuarios del servicio, se realizan capacitaciones y entrega obsequios personalizados

con el logo de la empresa.
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Capitulo 7. Plan de operaciones

El plan de operaciones representa una fuerte ventaja competitiva frente a la
competencia, permitiendo generar una propuesta de valor que nos diferencie con los demas
servicios a los que puedan recurrir los clientes. Entonces, tenemos mejores recursos a ofrecer
qué los competidores siendo habilidades que se ven reflejadas en el servicio que ofrecemos.
Ademas de contar con una gestion que nos permite llevar un control del servicio brindado.

En esta seccion se utilizan las operaciones como arma competitiva frente al resto de
organizaciones que ofrecen un servicio similar al de la empresa. A su vez, se veran los procesos
como actividades fundamentales de la organizacién para el alcance de las metas y la produccién
de los servicios como organizacion. Se tienen tres procesos importantes: Proceso de Afiliacion,
Proceso de Atencion al Cliente y Proceso de Defensa.

El plan de operaciones permite diferenciarse en las categorias de costo, calidad, tiempo,
flexibilidad y servicio. El plan de operaciones son todas las actividades y tareas a realizar para
Ilevar a cabo los procesos productivos de la organizacion también forma parte de la logistica de
la empresa y la cadena de suministro. El plan de operaciones es una pieza fundamental para
llevar un control de la inversion y los gastos operativos del servicio (Recursos financieros,
insumos tecnoldgicos, horas hombre) (Krajewski, 2008).

El plan de operaciones tiene como objetivo ejecutar la propuesta de valor alineada a la
estrategia comercial de tal manera que sea eficaz, asi como, lo mas eficiente posible en el uso
de los recursos. Contienen aspectos técnicos y organizativos relacionados con el proceso de
prestacion del servicio.

En base a la estimacion de ventas pronosticada en el plan comercial es importante
determinar los recursos necesarios y el proceso adecuado para cubrir la demanda con un servicio

de calidad que brinde alta satisfaccion a los policias.
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El presente plan de negocio se enfoca en brindar un servicio de asesoria y defensa legal
a los efectivos policiales. Para ello se han de realizar diversos procesos, pero se centraran en
los procesos orientados al servicio a brindar como son: Proceso de Afiliacion, Proceso de
Atencion al Cliente y Proceso de Defensa, en este contexto una gran parte de las actividades
operativas son interacciones entre los abogados asesores y los policias siendo este proceso uno
de los mas importantes de gestionar con un enfoque en el cliente buscando su satisfaccion y
fidelizacion.

Se requiere un estrecho contacto entre el policia y el abogado asesor para poder recoger
opiniones, sugerencias veridicas y tomar accion sobre ellas realizando mejoras en el servicio

brindado.

7.1. Estrategia de operaciones

La estrategia de operaciones son aquellas actividades fundamentales que se han de
realizar para lograr los objetivos. Estas actividades permiten alcanzar las metas a corto, mediano
y largo plazo mediante estrategias corporativas. Es administrar los recursos de la empresa para
mejorar el servicio a brindar y ser competente con el mercado.

La estrategia de operaciones va mas alla del servicio a ofrecer es darle al cliente lo que
requiere, por ello antes de disefiar este servicio se realizaron diferentes entrevistas con
miembros de la Policia Nacional del Peru, abogados y se procedid a analizar toda la informacion
recolectada para brindar un servicio acorde a las necesidades del mercado objetivo (Krajewski,
2008).

En las entrevistas realizadas a abogados que han llevado casos de miembros de la Policia
Nacional del Peru, se enmarca de manera global que existen dos tipos de procesos legales:

Sancion e Indemnizacion. El procedimiento de sancion es un proceso administrativo este se da
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por incumplimiento de labores, lo cual, los efectivos policiales buscan asesoria. En los procesos
de indemnizacidén son temas de salud, entre otros, para todos los procesos legales es necesario
que el efectivo policial pueda presentarse con un abogado, para lo cual los efectivos policiales
comentan sentirse abandonados ya que al solicitar un abogado estos no cumplen su labor,
generalmente se archivan estos casos perjudicando al efectivo policial. Gracias a toda esta
informacidn recaudada en las entrevistas se definen procesos estandarizados con atributos de
calidad que permitan fortalecer y hacer sostenible la ventaja competitiva frente a la
competencia.

Estamos enfocados en el Cliente, todas las acciones que se realicen se enfocan en la
satisfaccion de este, que el consumo del servicio sea una experiencia incomparable para el
cliente. Brindar un servicio requiere de la participacion de todas las areas de la empresa. Por

ello, se detallan las estrategias necesarias para lograr los objetivos de negocio:

7.1.1. Ubicacion cercana a la oficina del DIRREHUM

Es muy importante la ubicacion de las oficinas, en este caso aledafias a la oficina del
DIRREHUM que es la Direccion de Recursos Humanos de la Policia Nacional del Perq,
ubicadas en el distrito del Rimac. Se considera estratégico debido a que todos los descargos,

apelaciones o solicitud de informacion sobre denuncias y sanciones se realizan en esta oficina.
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Figura 28. Ubicacion de la Oficina DIRREHUM vy el rango de cercania
de la oficina de POLIJURIS.
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Asimismo, se ha analizado los precios de alquiler de vivienda y de acuerdo a lo
mencionado por EI Comercio (2021), el precio viene golpeado por la alta vacancia existente,
en ese sentido consideramos que el optar por un alquiler nos permitira un acceso de baja

inversién a un costo accesible.

7.1.2. Mejorar la experiencia mediante el uso de la tecnologia.

Actualmente, el proceso de servicio legal al cual recurren los efectivos policiales que
tienen cualquier tipo de proceso legal es buscar y contratar los servicios de un abogado del cual
tengan referencia o generalmente el que se encuentre disponible para atender sus casos. Como
expresd una abogada a la cual se le realizd la entrevista: “La mayoria de estos casos son
aceptados por los abogados por la remuneracion econémica mas no involucrarse en el caso y
hacer justicia como es debido”. Por ello se percibe la incomodidad por parte de los efectivos

policiales al contratar un servicio, ellos tienen total desconocimiento de como actuar frente a
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los procedimientos legales y al solicitar la ayuda del abogado consideran que ellos se encargaran
de sus casos, pero cdmo se evidencia la mayoria de estos casos acaban siendo archivados.

El servicio a ofrecer consta de la ayuda de un aplicativo movil, eso significa que el
efectivo policial cuenta con el servicio las 24 horas del dia. El equipo consta de profesionales
especializados en temas legales los cuales estan abocados a brindar un servicio de calidad a
los clientes. En el momento en el que el cliente se suscribe a el servicio se le asigna un abogado
el cual se encargara de su caso, este se contactara con el usuario y ademas de ello se generara
un control del proceso en el aplicativo mediante el cual se podra registrar las actividades que se
han de realizar ademas de mostrar el progreso del caso.

Se mantendra una comunicacion constante de parte de los abogados especializados con
los clientes lo cual permite que el cliente esté satisfecho con el uso de los servicios. No sélo
eso, el servicio tendra un banco de formatos que permiten a los usuarios acceder a ellos de
acuerdo a lo requerido en sus respectivos procesos, esta es una herramienta de ayuda para todos
los usuarios. Se realizardn capacitaciones para que los usuarios puedan usar este aplicativo y

beneficiarse con todos los servicios que se ofrecen ademas de llevar un control de casos.

7.1.3. Reduccion de costos mediante el uso de un robot de atencion al policia

Como una herramienta para la reduccién de costes se hara uso de robots para el proceso
de consultas, el cual mediante algoritmos y la recoleccion de informacion brindada en los casos
dara respuesta a todas las inquietudes de los usuarios. Si es que el usuario presenta una inquietud
que el algoritmo no pueda resolver el personal de la organizacion se contactara en un periodo
no mayor al de 24 horas. Esto es beneficioso en gran manera para la organizacion y para los

usuarios.
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7.1.3.1. Invertir en capacitar a los colaboradores.

Capacitar a los miembros del equipo respecto al servicio a brindar y los beneficios que
este trae a los clientes, es una inversion que trae multiples beneficios. Los miembros del equipo
son el inicio de la relacion con los clientes, por ello, estos deben entender el alcance y beneficios
ademas de los limitantes. Se debe establecer un trato sencillo en el cual se brinde la informacion
completa del servicio a ofrecer cubriendo las necesidades del cliente. Esta estrategia impacta
en los objetivos de calidad, entrega y flexibilidad.

Los miembros del equipo tienen el deber de brindar apoyo y asesoria con respecto al
servicio a brindar. Si un cliente presenta inconvenientes con respecto al uso del aplicativo éste
se contactara con miembros del equipo los cuales le brindaran asesoria con respecto al uso del
aplicativo. Se estableceran fechas de capacitaciones grupales en el uso del aplicativo, asi como
fechas personalizadas para aquellas personas que presenten dificultades.

Un equipo bien capacitado es una inversidn que genera un aumento de ganancias ya que

los usuarios se sentiran satisfechos y podran recomendar los servicios.

7.1.4. Contar con estadistica en linea de las atenciones al cliente

El aplicativo movil permite a los usuarios el poder mantener un control del avance de
sus casos y permitiendo generar consultas de sus inquietudes. El servicio a ofrecer a los
efectivos policiales cubre con todas las necesidades que expresaron en las entrevistas. Los
efectivos policiales pueden suscribirse al estudio juridico bajo un modelo de suscripcion
mensual legal que es un resguardo frente a las demandas a las cuales estan constantemente

expuestos.
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7.2. Proceso de produccién del bien o servicio

Como parte del proceso de produccion del servicio, se mencionan tres de los procesos
principales:
- Proceso de Afiliacion de Policias.
- Proceso de Asesoria al Policia

— Proceso de Defensa del Policia.
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Figura 29. Diagrama del proceso de afiliacion de policias.
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Como se aprecia en la figura, el proceso de Afiliacion de Policias cuenta con las
siguientes actividades:

Captar efectivos policiales en zonas aledafias al DIRREHUM: la oficina se encuentra en
el distrito del Rimac, cerca de la oficina del DIRREHUM. Los impulsadores captaran a
los efectivos policiales.
Colocar paneles publicitarios en puntos estratégicos: Los paneles publicitarios se
encontraran en zonas cercanas a las comisarias.
Volantear en zonas aledafas: Se realizara el volanteo en fechas en las que se den eventos
policiales, y se volanteada en comisarias y oficinas de los policias.
Publicar campaiias en redes sociales: Tendremos cuentas en Facebook, Instagram vy
Twitter en las cuales realizaremos campafas de publicidad que nos permitan estar al
alcance de los clientes.
Contratar Influencers del segmento policial: Nos contactaremos con influencers del sector
policial, para que puedan promocionar los servicios.
Visitar las oficinas del DIRREHUM: Los policias visitan el DIRREHUM para realizar
cualquier trdmite judicial.
Atender a los prospectos: El equipo atiende a los posibles usuarios explicando acerca de
los beneficios del servicio, los costos, entre otros.
Realizar preguntas del servicio POLIJURIS: El efectivo policial realiza preguntas sobre
las dudas del servicio.
Resolver inquietudes: El asesor de venta responde las dudas del efectivo policial.
Adquisicién del servicio: Si el efectivo confirma la adquisicion del servicio pasa a la

siguiente actividad; en caso la decision es negativa, el proceso finaliza.
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Escoger el medio de pago del servicio: Se cuenta con dos opciones de pago para la
adquisicion del servicio. Como primera opcion se tiene el pago por transferencia en
cuentas bancarias y como segunda opcién el descuento directo en el sueldo de los clientes.
Firmar el contrato: Se realiza la firma del documento del contrato en el cual se declaran
los términos y condiciones del servicio, habiendo sido estos explicados.

Capacitar en el uso del aplicativo: El servicio cuenta con un aplicativo movil del cual se

brindara una induccién al cliente para aprovechar todos los recursos que ofrecemos.
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Figura 30. Diagrama del proceso de asesoria al policia.
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El proceso de asesoria del policia consta de las siguientes actividades:

Registrar la consulta en el aplicativo: El aplicativo mévil cuenta con una seccion que
permite realizar consultas las 24 horas del dia.

Recepcionar nuevo registro de consulta: Se recibe informacion de la consulta en el
BD.

Seleccionar el tipo de sancion Administrativa: Impuntualidad, desacato a superior,
incumplimiento de procedimiento, etc. en el aplicativo.

Seleccionar tipo de Atencidn: El aplicativo te permite seleccionar el tipo de atencion,
brindandote como opciones: Formato (Escrito) o Consulta.

Brindar opciones para la eleccion del escrito que requiera el usuario para el descargo:
El sistema permite descargar formatos que se requieran dependiendo el tipo de
sancion.

Listar consultas frecuentes: Dependiendo de la consulta frecuente la respuesta sera
atendida por el robot.

Consulta resuelta: En caso la consulta fuera resuelta por el robot, el proceso culminaria
en esta actividad.

Informar que un abogado contacta con el policia: Enviar notificaciones al abogado que
se encargara de la asesoria.

Derivar con un asesor especializado: Se deriva con un asesor especializado aquellas
consultas que requieran mayor conocimiento.

Contactar al usuario en un periodo de 30 min a 60 min: El periodo de atencién una vez
hecho el registro en el aplicativo mévil es de 30 minutos a 60 minutos de periodo de
espera para ser atendido. Si es que la consulta requiere la atencién de un abogado
especialista ésta sera respondida en el horario de trabajo correspondiente siendo de

lunes a viernes de 8:00 a.m. a 6 p.m. y los dias sabados de 9:00 a.m. a 1 p.m.
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Resolver la consulta: El abogado resuelve la consulta del policia basado en su
experiencia.

Registrar atencion en el aplicativo: El abogado registra la atencion del cliente en el
aplicativo.

Calificar el servicio de Asesoria: El policia recibe por medio del aplicativo una
encuesta que le permite calificar la atencion del servicio recibido.

Recepcionar calificacion de usuario: El sistema almacena la respuesta del efectivo

policial, lo cual permitira establecer mejoras en el servicio

124



Figura 31. Diagrama del proceso de defensa del policia.
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Como refleja el esquema del proceso de Defensa del Policia consta de las siguientes

actividades:

Registrar la denuncia: El policia es denunciado y registra el caso en el aplicativo.
Recepcion de la denuncia: El aplicativo recepciona la denuncia en la base de datos.
Este es visualizado por el equipo para ser atendido.

Informar que un abogado contactara con el policia: El policia recibe el mensaje, que
sera contactado por un abogado para el proceso.

Contactar con el efectivo policial: EI abogado especialista se contacta con el policia
mediante una llamada telefénica en un rango de 30 a 60 minutos.

Establecer visitas en un rango de 2 horas: El abogado acuerda con el policia el lugar y
fecha para realizar la primera visita.

Entrevistar al policia implicado: El abogado realiza la entrevista de acuerdo a las
necesidades del caso.

Recolectar la informacion: El abogado recolecta la informacion del caso realizando
diversas preguntas, recogiendo testimonios, pruebas, entre otros.

Organizar la informacion preparatoria: El abogado empieza a armar el caso.

Mostrar avances del caso: El aplicativo muestra los avances del caso por medio de un
porcentaje.

Visualizar caso: El policia puede visualizar el caso en el aplicativo.

Realizar consultas del caso: El policia puede realizar todas las consultas referentes al
caso mediante el aplicativo.

Resolver inquietudes: El abogado se reGne constantemente con el policia para
responder sus dudas, brindarle los alcances del caso y establecer acuerdos.

Presentar la defensa al Poder Judicial: Es exponer informacion que ayudaré al cliente,

presentar evidencias, testigos, testimonios, entre otros.
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- Acompafiar al usuario en las audiencias y Proceso de Juicio: Es ejercer el rol de
abogado del cliente, estar presente y defender al policia en las audiencias y en el juicio.

- Presenciar resultados del Dictamen del Juicio: Es la emision del estado del cliente.

- Registrar dictamen y lecciones aprendidas del proceso: El abogado registra el estado
actual del policia y escribe un feedback del caso.

- Enviar encuesta de satisfaccion al Policia: Al culminar el proceso el policia recibe una
encuesta de satisfaccion sobre el servicio brindado.

- Llenar encuesta de satisfaccion: El policia realiza el llenado de la encuesta acorde a su
percepcién del trabajo realizado.

- Recepcionar resultados de la encuesta: La respuesta de la encuesta de satisfaccion llega

a la base de datos para ser procesada posteriormente.

7.3. Ubicacion y equipamiento

Para ello se implementara una matriz de preferencia donde ubicara los factores mas

relevantes, el peso y la escala del distrito donde se ubican la ponderacion mas relevante.

Tabla 19. Matriz de Preferencia.

Factor relevante Peso Escala  Distrito Rimac (valor) Escala  Distrito Surquillo (valor) Escala  Distrito Callao (valor)
Costo de alquiler de oficina 0.10 ] 0.60 2 0.20 3 0.30
Prospectos de clientes 0.20 b 1.20 3 0.60 2 0.40
Ubicacidn céntrica, accesible y facil de
llegar 0.15 7 1.05 4 0.60 3 0.45
Nivel de afluencia por denuncias a policias
en actividad 0.30 8 2.40 6 1.80 4 1.20
Nivel de afluencia de documentos
administrativos policiales 0.25 ] 2.00 7 1.75 ] 1.50
Total 1.00 7.25 4.95 3.85
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Anélisis de la matriz:

Se implementd unos factores relevantes donde se impuso el peso, escala, por distritos mas
relevantes que a continuacion se detalla.

1. Alquiler de oficina:

Como se puede visualizar la escala se ponderd con 6 en el distrito de Rimac, puesto que
el promedio de costos es bajo segun el portal. (ADONDEVIVIR, 2021).

Asimismo, en el distrito de Surquillo, el costo de alquiler de oficina como se puede
visualizar la escala se ponder6 con 2, en el distrito de Surquillo, puesto que el promedio de
costos es mayor al promedio segtn el portal “adonde vivir”

También en el distrito de Callao, el costo de alquiler de oficina como se puede visualizar

la escala se pondero con 3.

2. Prospecto de cliente:

Se ponderd con 6 debido a que en el distrito del Rimac; todos los policias a nivel
nacional llegan a este distrito por el mismo hecho que queda la direccion de recursos
humanos, la direccién de logistica, direccion de pensiones de la Policia nacional del Perd, la
direccion de armamento vy tiro, la direccién de altas y bajas y direccion de disciplina.

Se ponderd con 3 debido a que en el distrito de Surquillo; todos los policias a nivel
nacional llegan a este distrito por el mismo hecho que queda la Inspectoria General de la
Policia Nacional del Peru, debido a que todas las investigaciones de los efectivos a nivel
nacional por hechos de investigacion por infracciones a sus normas.

Se ponder6 con 2 debido a que en el distrito del Callao; todos los policias a nivel
nacional llegan a este distrito por el mismo hecho que queda la direccién de Inspecciones de
Vehiculos de la Region Lima y Callao, es donde todos los vehiculos policiales pasan una

revision téecnica mensual para verificar que su vehiculo esta en buen estado.
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3. Ubicacion accesible y facil de llegar:

Se ponderd con 7 debido a que el distrito del Rimac se ubica en una zona céntrica y de
facil acceso puesto que esta cerca de la via panamericana tanto norte como sur. Asi también
tiene accesibilidad que conecta con el distrito mas poblados de Lima que es San Juan de
Lurigancho y Los Olivos.

Se ponderd con 4 debido a que el distrito de Surquillo se ubica en una zona no tan
céntrica, pero si facil de llegar puesto que esta cerca de una de la via expresa de La Republica.

Se ponderd con 3 debido a que en el distrito del Callao se ubica en una zona no tan

céntrica y de muy dificil acceso.

4. Nivel de afluencia por denuncias a policias en actividad.

Se ponderé con 8 debido a que en el distrito del Rimac; se ubica la direccion de
disciplina y la direccién de altas y bajas a nivel nacional de la Policia Nacional del Perd, es
donde todos los efectivos policiales llegan a nivel nacional a presentar sus descargos o
recibirlos mismos descargos para ser amonestados tanto disciplinariamente o en el peor del
caso dados de baja.

Se ponder6 con 6 debido a que en el distrito de Surquillo; se ubica la direccion de
Inspectoria de la Policia Nacional del Per(, donde se investiga a todos los efectivos de la
policia nacional tanto en actividad por diferentes situaciones normativas.

Se pondero con 4 debido a que en el distrito del Callao no se ubica ninguna oficina de

afluencia masiva por denuncias en actividad.

5. Nivel de afluencia de documentos administrativos policiales.
Se ponder6o con 8 debido a que en el distrito del Rimac; se ubica las diferentes

direcciones de la Policia Nacional del Per(, los cuales son direccion de recursos humanos,
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la direccion de logistica, direccion de pensiones de la Policia Nacional del Peru, la direccion
de armamento y tiro, la direccion de altas y bajas y direccion de disciplina. Estas tienen
mayor afluencia y carga documentaria a nivel Lima y Callao de efectivo policiales.

Se ponder6 con 7 debido a que en el distrito de Surquillo se ubica la direccion de
Inspectoria de la Policia Nacional del Pert donde llega documento de investigacion de
policias por infraccion a sus normas a nivel nacional.

Se ponderd con 6 debido a que en el distrito del Callao; solo se encuentra la Region
policial del Callao de la policia por afluencia documentaria.

Bajo esta ponderacion se decidié ubicar la oficina en el distrito del Rimac donde la
ponderacidn es mas elevada con un puntaje de 7.25.

Es muy importante la ubicacion de las oficinas en este caso aledafias a la oficina del
DIRREHUM que es la Direccion de Recursos Humanos de la Policia Nacional del Perd,
ubicadas en el distrito del Rimac. Se considera estratégico debido a que todos los descargos,
apelaciones o solicitud de informacion sobre denuncias y sanciones se realizan en esta

oficina.
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Figura 32. Ubicacion de la Oficina DIRREHUM vy el rango de cercania de la
oficina de POLIJURIS.
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Fuente: Google Maps 2021

Como se puede apreciar, en el plano se cuenta con los siguientes espacios:
— 3 Salas de reunién

— Ventas

— Administracion

— Oficinade Tl

— Oficina del Abogado

— Hall
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Figura 33. Plano de Ubicacion.
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Equipamiento en las Instalaciones.

Como equipos que se requieren para el desarrollo de las actividades de la empresa se

consideraron los siguientes:

Laptop X540UP-GOO006T 15.6" INTEL CORE 15
Impresora Deskjet GT5820 WI-FI

Escritorio negro Asenti

Silla Style negra Asenti

Estante de 5 repisas Tvilum

Equipos celulares

Router de internet

Circuito de camaras de vigilancia.
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— Utiles de escritorio.

— Libros de la normativa vigente de la PNP.

7.4. Métodos de produccion

7.4.1. Tiempos del proceso de fabricacion

En la Figura 34 se cuentan con 4 periodos definidos:
Primer Periodo: Contacto.

Este periodo inicia al recepcionar el registro de la denuncia en el aplicativo movil
que sera visualizada por un abogado especialista, el cual iniciara el primer contacto con el
policia mediante una llamada telefonica estableciendo lugar y fecha de encuentro. Este
periodo tiene un tiempo promedio de 2 horas dependiendo del tiempo promedio en que el

abogado deja la oficina y se dirige hacia al encuentro con el cliente.

Segundo Periodo: Investigacion.

Este periodo tiene como objetivo investigar el caso. Inicia con la denuncia, la cual
tiene un plazo de 15 dias en los cuales se evalua la factibilidad de la denuncia evaluando si
ésta tiene elementos suficientes para dar apertura. En caso la denuncia tenga elementos
suficientes para la apertura se da un periodo de 60 dias en los cuales se recauda la
informacion (EI fiscal revisa la carpeta, recolecta informacion y testimonios entre otros) si
en este periodo de 60 dias el fiscal no pudo recaudar informacion se le otorga un plazo
adicional de 60 dias. Esto puede ampliarse hasta llegar los 180 dias. Si un proceso de
denuncia no tiene fin, es decir que se llega a la apertura, pero no se concilia, tiene un periodo

de duracién de tres a cuatro meses.
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Tercer Periodo: Acusacion y Defensa.

Este periodo inicia luego de darse la investigacion preparatoria. La siguiente fase es
la formalizacién de la denuncia en la cual interviene el poder judicial esto se puede ampliar
0 prorrogar. En este periodo interviene el Poder Judicial y consiste en las citaciones y
audiencias previas para la resolucion del caso. Este es el periodo mas largo ya que puede
llegar a durar un periodo aproximado de 2 afios. ElI abogado realiza la asesoria,

acompariamiento y defensa del cliente.

Cuarto Periodo: Resolucion de Sala.

Este periodo consta del dictamen del caso en el cual el cliente recibe el veredicto de
su situacion sea dado culpable o inocente. Una vez recibido el veredicto del caso, el policia
recibe en el aplicativo mévil una encuesta de satisfaccion en la cual evaluara el servicio
brindado. Se recepciona la respuesta en la base de datos la cual serd analizada para su
posterior uso. A su vez, el abogado registra en el aplicativo las lecciones aprendidas durante

el proceso de defensa para que puedan ser usadas como referencia en casos similares.

Figura 34. Tiempos en el proceso de fabricacion.
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7.4.2. Economias de escala

Como Economias de Escala se resaltan los siguientes puntos importantes:
Primero: Asesoria automatizada:

Las diferentes consultas legales que solicite el efectivo policial referente a sanciones
administrativas, el estado de su caso, descarga de formatos de escritos, procedimientos, entre
otros seran atendidos mediante el uso de un robot con un motor de reglas que le permita
atenderlos y en caso de que la consulta no pueda ser respondida pasard a una atencion de
segundo nivel por parte el abogado asesor.

De acuerdo al resultado obtenido en la encuesta encontramos que el 47.8% de los
policias que han recibido una denuncia ha sido por una sancion administrativa. De acuerdo a la
entrevista a profundidad al abogado especialista en estos casos no es necesario que el abogado
se presente en la defensa sino lo que el policia requiere es asesoria en el procedimiento a seguir
o0 en el formato del escrito a presentar. Es asi que en este contexto la asesoria automatizada de
la app toma gran relevancia en la atencién en linea y permanente sin incrementar las horas

necesarias del abogado asesor.

Figura 35. Resultado de encuesta sobre la pregunta qué tipo de denuncia ha

recibido anteriormente.
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La base de conocimiento del robot podra ser alimentada con nuevas respuestas que
permitira atender aquellos casos en los que no tuvo la respuesta y asi el servicio digital ira en
incremento, cada vez mejor para el efectivo policial.

El aumento de la base de conocimiento del robot permitird atender a mas policias
automaticamente permitiendo reducir horas de los abogados asesores impactando directamente

en la disminucion de los costos variables.

Segundo: Asesoria por niveles

La asesoria y atencion a los policias en su defensa legal considera un proceso por
niveles, como ya se mencion6 anteriormente el primer nivel lo realizara el robot automatico de
la app mdvil; luego en caso de que no pueda ser atendido sera derivado a un abogado junior, el
cual llevaréa el caso, de ser necesario un abogado semi senior puede asesorarlo o si es de alta
complejidad también podria ser asesorado por el abogado senior.

El personal de abogados que trabajan en la empresa, tiene como rango maximo el detalle
de 8 clientes, esto estima un promedio de 16 casos a llevar. Si existe mayor demanda se
procedera a contratar a personal externo de manera que se seguird ofreciendo un servicio de

calidad a los clientes.

Tercero: Asesoria Externa

El nimero de abogados que trabajara en la empresa una vez alcanzado el punto de
equilibrio serdn de 5 abogados (1 Senior, 2 semi senior y 2 junior) de acuerdo a la entrevista a
profundidad realizada al abogado especialista. Cabe mencionar que un abogado
aproximadamente puede atender unos 10 casos a la vez, teniendo asi una capacidad instalada
de atencién maximo de 50 casos en proceso. Tomando en cuenta que los abogados se enfocaran

principalmente en el 52.2% de los policias que son los que han recibido denuncias civiles o
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penales y sobre los cuales es necesario aplicar el 2% como lo mencion0 el especialista de

seguros que es la tasa promedio maxima de casos presentados siendo 31 casos por defender, de

igual forma como parte del plan de contingencia se estima que de ser necesario contar con el

servicio de mas horas hombre de un abogado se contratara con profesionales especialista de

derecho que brinden servicios independientes por hora que ayudara a atender los picos de carga

y no afectar la calidad de la atencion.

7.5. Gestion de inventarios de proveedores

7.5.1. Gestion de proveedores

Los proveedores que necesitaremos seran:

— Una agencia digital: Esta nos ayudara en el desarrollo de la pagina web y la app.

— Empresa de seguridad informatica: Esta nos protegera de ciberataques que puedan

vulnerar la informacidn de los clientes y operatividad del negocio.

7.5.2. Matriz de Proveedores

Utilizamos criterios como prestigio, afios de experiencia y precios para definir cuéles

serian los proveedores adecuados. Los resultados se muestran a continuacion.

Tabla 20. Puntuacion de proveedores

PUNTUACION

CRITERIOS PESO ESCALA | STAFFDIGITAL ESCALA  |YANKENPO DIGITAL| ESCALA | SATFFCREATIVA
Prestigio 35% 8 2.8 7 2.45 6 21
Afios de experiencia 50% 7 35 6 3 5 2.5
Precios 15% 5 0.75 3 0.45 5 0.75
TOTAL 100% 7.05 5.3 5.35

137



Podemos observar que la agencia digital que méas adecuada es Staffdigital la cual

cuenta con superioridad en los criterios de prestigio y afios de experiencia.

Tabla 21. Criterio de seleccion de proveedor.

PUNTUACION

CRITERIOS PESO ESCALA 2SECURE ESCALA |EFIKSOLUTIONS| ESCALA XENTIC
Prestigio 35% 4 1.4 7 2.45 3 1.05
Afios de experiencia 50% 7 35 5 2.5 5 2.5
Precios 15% 5 0.75 3 0.45 2 0.3
TOTAL 100% 5.65 5.3 3.85

La empresa de seguridad informatica que se eligio fue 2secure la cual resaltaba en

los criterios de afios de experiencia y precios.

7.6. Gestién de calidad

Los indicadores de la Gestion de la Calidad son una herramienta importante para medir
el desempefio de la empresa y tomar decisiones. Esta medida permite cuantificar la eficiencia
y eficacia del proceso del servicio que se brindara. Estos se clasifican dependiendo del objetivo
a medir, quien lo usa, el propdésito y los datos que utiliza.

Los indicadores segun su nivel de medicion se clasifican en cuantitativos y cualitativos.
Sin embargo, el Departamento Administrativo de la Funcion Publica clasifica a los indicadores

en eficacia, eficiencia, efectividad, calidad y economia (Rodriguez, 1991).
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7.6.1. Indicadores

Tabla 22. Indicadores

Rangos
Tipo de . Frecuencia -
Indicador Nombre Formula de Medicion Objetivo '
Optimo Tolerable Deficiente
Incrementar la Satisfaccién del | Encuestas calificadas con un rango 6ptimo Mensual 80% 75% - 51%
Policia /Total de encuestas
Calidad Calificar la experiencia en el Usuarios usando el aplicativo movil / Total Mensual 80% 75% - 51%
uso de la “Plataforma Digital” | de usuarios
Reclamos de clientes Cantidad de Reclamos / Total de Mensual 5% 11% - 50%
atenciones
Atenciones dentro del plazo Atenciones a los denunciados dentro del Bimestral | 85% 75% - 51%
plazo previsto/ Atenciones Totales
Cumplimiento
Respuestas de primer nivel en | Respuestas de primer nivel en el plazo Bimestral | 85% 75% - 51%
el plazo previsto previsto/ Respuestas Totales
Avance de los casos en proceso | Avance de los casos en el tiempo previsto / Bimestral | 80% 75% - 51%
dentro de lo previsto Total de casos
Evaluacion | Clientes fidelizados Suscripciones mayores de 6 meses / Total Trimestral | 85% 75% - 51%
de suscripciones
Conversidn de leads mensual Leads mensuales / Mercado Real Mensual 20% 31% - 50%
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Consultas atendidas Consultas atendidas automaticamente / Trimestral | 80% 75% - 51%
automaticamente por la Consultas Totales
plataforma digital

Eficiencia Consultas atendidas por el Consultas atendidas por el abogado junior Trimestral | 90% 75% - 51%
abogado junior de primer nivel | de primer nivel / Total de Consultas
Horas hombre de los abogados | Horas hombre de los abogados sin carga Trimestral | 10% 21% - 50%
sin carga laboral laboral / Total de horas

Casos atendidos hasta la Casos atendidos hasta la sentencia del Trimestral | 90% 75% - 51%
sentencia del juzgado juzgado / Total de Casos
Eficacia
Asesorias realizadas a Asesorias realizadas / Asesorfas solicitadas | Trimestral 90% 75% - 51%
satisfaccion
Rotacién del staff de abogados | Rotacién del staff / Total de abogados Trimestral 10%

., Percepcion de un buen clima Empleados Satisfechos / Percepcion por Trimestral 80% 75% - 51%
Gestion laboral parte de los empleados

Colaboradores capacitados Colaboradores capacitados / Total Trimestral 70% 75% - 51%
colaboradores

Los rangos son iniciales de acuerdo a las entrevistas de profundidad realizadas a los policias donde perciben que el nivel de atencion es de 50% o menor. Estos valores se

Nota:

irdn ajustando de acuerdo a los niveles obtenidos.
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Figura 36. Proceso de Gestion de Calidad
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Figura 37. Atencién de Reclamos
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7.7. Cadena de abastecimiento

Uno de los servicios que brinda la empresa POLIJURIS seré la asesoria a los efectivos
policiales. Para ello el activo mas importante es la base de conocimientos que se inicia en la

identificacion hasta la entrega y su respectivo uso, a continuacion, se detalla el proceso.

Figura 38. Gestion del Conocimiento.

Como se puede apreciar en la Figura 38 se definen 6 actividades para la gestion del

conocimiento, las cuales describiremos a continuacion:

Primera Actividad: Identificar el Conocimiento.
Consiste en reconocer la informacion relevante para perfeccionar el servicio que se va
a brindar, como:
o ldentificar los casos en los que el robot no pudo realizar la atencién automaticamente.
o ldentificar la informacion del manejo de los procesos.

e ldentificar cambios de normativa.
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Segunda Actividad: Organizar Conocimiento.
Luego de identificar el conocimiento, este debe ser definido y catalogado de acuerdo a
su tipo. Esto permite segmentar los conocimientos por clases y que puedan ser analizados

holisticamente lo cual ampliara sus conceptos.

Tercera Actividad: Almacenar Conocimiento.
Este conocimiento sera almacenado en el banco de conocimientos del sistema por un

usuario administrador, lo cual permite que la informacion sea usada por la empresa

Cuarta Actividad: Compartir Conocimiento.
Al ser almacenado el conocimiento es accesible para que el resto de usuarios pueda

usarlo y con ello establecer mejoras en el servicio.

Quinta Actividad: Usar Conocimiento.

El uso del conocimiento seré por parte del efectivo policial el cual es indispensable para
presentar los escritos adecuados en el tiempo correspondiente y a la instancia debida de la
institucion policial con el fin de evitar sanciones que afecten su historial y lo imposibiliten de

tener una carrera en ascenso.
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Capitulo 8. Plan de Recursos Humanos

En este capitulo se disefiard la estructura de la empresa enumerando las diferentes
planificaciones, organizaciones y distribuya segun sus recursos humanos califique para ello se
tendra al personal mas capacitado de acuerdo al enfogque que se esta dirigiendo la empresa.

Para ello la estructura estard comprometida de apasionados colaboradores. De esa forma
se utilizara para elegir el plan que utilice un minimo de recursos y que produzca el maximo

rendimiento.

8.1. Estructura organizacional

La estructura empresarial de POLIJURIS estd disefiada para llevar el correcto
funcionamiento de la empresa, de manera que el personal se encuentre alineado a los objetivos
de la misma, pensando en la creacion de valor para sus clientes y usando las fortalezas que los
caracteriza.

El tipo de estructura es funcional, ya que desarrolla sus actividades por funcion de
negocios como contabilidad, ventas, legal, Tl y psicologia.

Se desarrolla en un ambito jerarquico vertical de arriba hacia abajo. (David, 2013)

1.  Simple y econémica.

2. Aprovecha la especializacion de las actividades de negocio como la de marketing

y finanzas.
3. Minimiza la necesidad de un sistema elaborado de control.

4.  Permite la rapida toma de decisiones.
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8.1.1. Organigrama

La empresa POLIJURIS tiene una estructura organizacional jerarquica de arriba
hacia abajo. Esta compuestas por la Junta General de Accionistas, quienes conforman el
directorio y son los representantes de la empresa.

La Administrador General tiene bajo su linea de mando al resto de jefaturas como:

Ventas, Legal, Tl 'y psicologia; asi mismo la tercerizacion del servicio contable.

Figura 39. Organigrama de la empresa.

JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS

ADMINISTRADOR GENERAL CONTADOR

ABOGADO SENIOR COORDINADOR DE TI

COORDINADOR DE VENTAS

ABOGADO SEMI SENIOR

EJECUTIVO DE VENTAS

ABOGADO JUNIOR

ABOGADO
PRACTICANTE

Como se puede observar el negocio sera dirigido por un administrador, el area legal
cuenta con 5 abogados y 1 practicante, el area de tecnologia tendra 1 coordinador de tecnologia
y 1 programador para el area comercial, se contara con 4 vendedores y 1 community manager
externo; ademas se contara con un psicologo. Por dltimo, la parte contable lo llevara un

especialista externo.
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8.2. Perfil del puesto. Manual de Organizacién y Funciones (MOF)

La empresa “POLIJURIS S.A.C”; en busca de altos estandares de calidad en funcion de
cumplir con el propdsito de la creacion de valor; requiriere colaboradores comprometidos con
la empresa mencionada lineas arriba. Asi mismo comprometidos con el cliente objetivo, con la
empresa y realizar una buena sinergia con todos los colaboradores con el fin de brindar un
excelente trabajo.

En tal sentido, se tendra en cuenta que cada uno de los colaboradores debera tener el
conocimiento adecuado y experiencia sélida en el ramo de asesoria juridica policial. Todo esto
sera la clave para el desarrollo del negocio.

Dentro del Manual de Organizacion y Funciones (MOF) se detallara el nombre del

puesto, perfil, funciones principales, requisitos y sueldo estimado.

Competencias
— Disciplina.
— Motivacion por el logro.
— Capacidad de aprendizaje y adaptacion.
— Comunicacion asertiva.
— Innovacion.

— Pasion por el servicio al cliente.
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8.2.1. Administrador

Perfil.
— Deberé tener una Maestria en Administracion de Empresas.
— También tener un minimo de 5 afios de experiencia en el sector de gestion de empresas.
— Debe haber liderado proyectos exitosos basados en servicios de relacionados a la policia
nacional o tener cefiimiento.
— Debe tener una especializacién en coaching ontoldgico, con el fin de generar un buen
clima laboral entre su equipo de trabajo.
— Debera tener cursillos o conocimientos previos sobre asesoria legal de policias de Lima
y Callao.
— Debera tener un curso de liderazgo y gestion de empresas bajo conflicto.
— Nivel de inglés avanzado.
— Conocimiento MS Office avanzado.
Funciones.

El administrador es el encargado quién asumira la representacion legal de la empresa.
Encargado de planificar, organizar, ordenar y dirigir de forma neutral debido a su
habilidad de trabajar bajo presién de manera positiva.

También tendra la potestad de tomar decisiones que ayuden al crecimiento de la
empresa.

También se desempefiara como lider y gestionara de forma eficiente tanto interno como
externo con el unico fin de llegar al objetivo trazado afio tras afio.

Desarrollar estrategias generales para lograr objetivos y metas propuestas.

147



Habilidades y competencias.
— Deberé tener un pensamiento estratégico y solucionar problemas internas y externas.
— Conocedor del sector del negocio.
— El trabajo en equipo haciendo sinergia con todos los Stakeholders.
— Comunicacién bidireccional.

— Contaréa con habilidades de liderazgo, ventas, gestion, finanzas y poder de negociacion.

Sueldo.

- S/.8,000.00

8.2.2. Asesor Contable

Perfil.
— Debera tener titulo.
— Colegiado por el Colegio de Contadores de Lima.
— Deberé tener una experiencia contable como minimo 5 afios en el sector.
— Deberé tener Diplomados con las Actualizaciones Contables.
— Deberéa tener un nivel de inglés intermedio.
— Deberé tener un conocimiento basico en el sector del negocio.

— Deberé tener diplomado en finanzas corporativas.

Funciones.
— El contador debera asumir el cargo de todas acciones contables de la empresa.
— Deberé tener un balance mensual de todos los ingresos y egresos de la empresa.

— Deberé alertar cuando hay ineficiencia de ingreso de dinero y gastos.
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Realizar la Declaracion mensual y/o anual de impuestos y planilla de la empresa con su
respectivo pago.

Debera presentar todos los fines de semana, fin de mes y fin de afio, un balance
financiero con su respectivo flujo.

Deberad presentar estrategias semanales, mensuales y anuales para estabilizar las
finanzas personales.

Debera reunirse con el administrador todos los lunes con su reporte de balances.
Debera efectuar un cuadro estadistico de riesgo de cobranza tanto con los proveedores

y los clientes; por ende, comunicarlos cada fin de mes.

Habilidades y competencias.

Debera tener un pensamiento estratégico y solucionar problemas internas y externas de
la empresa.

Debera saber reconocer cuando la empresa esta decayendo financieramente.

Debera tener una competencia ética al momento de presentar los cuadros financieros y
contables al administrador.

Debera tener una estrategia contable mes a mes con fin de poder optimizar los gastos

arancelarios.

Sueldo.

S/. 2,000.00
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8.2.3. Abogados
La empresa es un estudio juridico policial por lo tanto el perfil mas importante es del
abogado. A continuacion, identificamos las posiciones disefiadas para estos practicantes, junior,

middle y senior.

Figura 40. Identificacion del puesto de abogados.

1a2afos 3 a4 afos >4 afos
expéeriencia
Universitarios | Universitaries Estudiando Postgrado
por terminar terminados Postgrado terminado
Poco medianaments bastante Totalmente
desarrolladas desarrolladas desarrolladas desarrolladas
1000 Soles 2000 a 2000 2000 a 5000 5000 2 8500
Rango
i dl | soles soles soles

Abogado Senior.

Perfil.

— Debera tener titulo.

— Colegiado por el Colegio de Abogados de Lima y Callao.

— Deberéa tener una Maestria en Derecho Administrativo, Penal y Civil.

— Deberé tener una experiencia litigando como minimo 7 afios en sector.

— Deberé tener una experiencia litigando casos policiales como minimo 4 afios en el

sector.

— Deberé tener especializaciones en las normas disciplinarias policiales.

— Debera tener un nivel de inglés intermedio.




Deberé tener conocimientos de normas legales, civiles y militar policial.

Deberé tener un diplomado en lego Siduspely.

Funciones.

El abogado senior debera supervisar las acciones documentarias tanto para el abogado
middle y el junior.

Debera asistir a audiencias presenciales o virtuales segin requiera el caso para la
defensa del cliente.

Actualizacion constante de las normas policiales segun su reglamento y las normas del
poder judicial tanto penal como civil, a los abogados a su cargo.

Planteara estrategias juridicas anuales con el que puedan resaltar las diferenciaciones

como empresa con el fin de no perder ningln caso.

Habilidades y competencias.

Debera tener un pensamiento de liderazgo.

Debera tener competencias técnicas en sus funciones a realizar.

Debera tener una buena comunicacién para sus subordinados.

Debera tener un pensamiento estratégico y solucionar problemas dentro de su equipo de
trabajo.

Debera ser adaptable al cambio.

Sueldo.

S/.5,000.00
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Abogado Middle.

Perfil.

Debera tener titulo.

Colegiado por el Colegio de Abogados de Lima.

Debera tener una Maestria en Derecho Administrativo y Penal.

Debera tener un Diplomado en las Normas Policiales.

Debera tener un Diplomado en Lavado de Activos.

Debera tener un Diplomado en Accidente de Transito.

Debera tener conocimiento en materia administrativa, penal, civil, respecto a la
documentacion a realizar.

Debera tener una experiencia en el sector de la defensa legal policial no menor de 3
anos.

Debera tener un nivel de inglés intermedio.

Debera tener conocimiento avanzados en Microsoft Office.

Funciones.

El abogado middle deberé supervisar las acciones administrativas, documentarias a
realizar del abogado junior.

También supervisara todas las acciones legales que se tendra que realizarse en la
empresa.

Realizara todas las documentaciones juridicas penal y administrativo de los clientes.
Realizara las capacitaciones virtuales para los clientes junto al abogado senior.
Capacitara constantemente al abogado junior y al practicante segln las normas legales
y al nuevo codigo penal, asi como las normar policiales.

Se hara cargo de todas las diligencias juridicas cuando el abogado senior falte o este con
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permiso.

Habilidades y competencias.
— Deberé tener un pensamiento de liderazgo.
— Deberé tener acciones y capacidad de solucion de conflictos.
— Deberéa tener competencias éticas, para el desarrollo de sus funciones.
— Debera ser habil en el desarrollo de estrategias legales.
— Deberé ser carismatico.

— Deberé tener mucha empatia para sus subordinados.

Sueldo.

— §/.3,000.00

Abogado Junior.
Perfil.
— Debera tener Bachiller.
— Deberé tener Diplomado en Cédigo Penal Militar Policial.
— Deberéa tener Diplomado en el Nuevo Cadigo Procesal Penal.
— Deberé tener Diplomado en el Nuevo Cédigo Procesal Civil.
— Deberéa tener conocimiento en inglés basico.
— Deberé tener conocimiento avanzados en Microsoft Office.
— Deberé tener experiencia como minimo 1 afio en sector de defensa policial.
— Deberéa tener conocimiento basico en redaccion de escritos tanto administrativo policial,

penal y civil.
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Funciones.

El abogado junior debera supervisar las acciones del practicante constantemente.
También redactara todos los documentos juridicos que son ordenados por parte del
abogado senior y el abogado middle.

Ayudara al abogado middle en las trasmisiones virtuales en la capacitacion de los
clientes.

Asistira junto con el ejecutivo de ventas a las dependencias policiales de Limay Callao,
siempre y cuando asi lo requiera el ejecutivo de ventas para el apoyo legal o las
preguntas legales que puede tener los clientes.

Mantendra actualizado diariamente los casos si ya fueron elevados a las instancias

juridicas correspondientes.

Habilidades y competencias.

Debera trabajar bajo presion constantemente.

Debera tener capacidad resiliente en todo momento.

Debera tener competencias éticas, para el desarrollo de sus funciones.

Debera ser habil al momento de efectuar cualquier documento que le sea requerido por
sus jefes inmediatos.

Debera tener capacidad de cambio.

Debera ser carismatico y apasionado con sus funciones.

Debera tener ambiciones y objetivos para hacer linea de carrera en la empresa.

Sueldo.

S/. 2,000.00
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Abogado Practicante.

Perfil.

— Debera ser estudiante de ultimo siglo derecho.

— Debera tener conocimiento intermedio de Microsoft Office.

— Deberé tener conocimiento basico de las normas del reglamento policial.

— Debera tener conocimiento basico de las funciones de los efectivos policiales.
Funciones.

El practicante debera recibir de forma grata cuando el cliente llegue a visitarnos en la
oficina fisica.

El practicante deberd informar al cliente en qué estado se encuentra su caso si lo solicita
el cliente.

Actualizara diariamente la informacion de los casos nuevos en el sistema virtual.
Comunicara los casos nuevos y en cursos a los abogados junior y middle para la
ejecucion de los escritos juridicos.

Haré seguimiento antes, durante y después de cada caso de los clientes.

Diligenciara todos los documentos y escritos para la ejecucion de ellos al abogado
junior, middle y senior.

Se pondra en contacto con los clientes asistidos a la capacitacion virtual realizada por

el abogado middle, con el fin de tener una muestra.
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Habilidades y competencias.

Debera trabajar bajo presion constantemente.

— Deberé tener capacidad de cambio constante.

— Deberéa tener competencias éticas, para el desarrollo de sus funciones.

— Deberé tener como objetivo de aprender del abogado senior y semi senior.

— Deberéa ser empatico.

Sueldo.

- S/.1,000.00

8.2.4. Coordinador de TI

Perfil.
— Deberé tener un Titulo en Ingenieria de Sistemas.
— Deberé ser colegiado por Colegio de Ingenieros de Lima.
— Debera tener conocimiento basico de las normas del reglamento policial.
— Deberé tener conocimiento en disefio, mantenimiento del sistema de la empresa.
— Debera desenvolverse bien bajo presion.
— Deberéa asumir la responsabilidad de sus acciones.
— Deberéa tener un pensamiento de liderazgo.
— Deberéa ser empatico con su subordinado y sus jefes inmediatos.
— Deberé tener conocimiento en inglés avanzado.

— Deberéa tener 3 afios como minimo de experiencia en equipos de tecnologia.
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Funciones.
— El coordinador de TI debera mantener y dar seguimiento la aplicacion de la empresa.
— El coordinador de TI debera tener una buena comunicacion con los proveedores de la
aplicacion.
— Deberad proponer, elaborar e implantar nuevos sistemas que sean necesarios en la

empresa.

Habilidades y competencias.

Debera trabajar bajo presion constantemente.

— Deberé tener capacidad de cambio constante.

— Deberé tener competencias éticas para el desarrollo de sus funciones.
— Debera tener el objetivo de linea de carrera en la empresa.

— Deberéa ser empatico.

Sueldo.

- S/.4,500.00
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8.2.5. Programador de TI

Perfil.

Debera tener un titulo de Técnico en Programacién de Sistemas.

Debera tener conocimiento basico de las normas del reglamento policial.
Debera tener conocimiento en disefio, mantenimiento del sistema de la empresa.
Debera desenvolverse bien bajo presion.

Debera asumir la responsabilidad de sus acciones.

Deberéa ser empatico con sus jefes inmediatos.

Debera tener conocimiento basico de inglés.

Debera tener 1 afio como minimo de experiencia en equipos de tecnologia.

Funciones.

El programador de TI debera habilitar el aplicativo mévil diariamente.

Deberd mantener informado de alguna falencia al coordinador de T1 sobre el aplicativo
movil.

Debera plantear estrategias mediante el aplicativo presentado, para los clientes.

Debera realizar tareas de investigacion del programa que controla el aplicativo, con el

fin de contralar de una forma 6ptima el ordenador de la red de la empresa.

Habilidades y competencias.

Debera trabajar bajo presion constantemente.
Debera tener capacidad de cambio constante.
Debera tener competencias éticas para el desarrollo de sus funciones.

Debera tener como objetivo de aprender del coordinador de TI.
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Deberéa ser empatico

Sueldo.

S/. 3,000.00

8.2.6. Coordinador de Ventas Comerciales.

Perfil.

Debera tener un titulo de Administrador de Empresas o Marketing.

Debera ser Colegiado por el respectivo colegio de su carrera.

Debera tener una Especializacién en Ventas Comerciales.

Debera tener una Especializacion en Estrategias de Persuasion en Ventas.

Debera tener minimo 3 afios de experiencia gestionando equipos en la parte comercial.
Deberd tener conocimiento basico de las normas del reglamento policial.

Deberéa desenvolverse bien bajo presion.

Debera asumir la responsabilidad de sus acciones.

Debera ser empatico con sus jefes inmediatos.

Debera tener conocimiento de inglés avanzado.

Deberd tener conocimiento en Microsoft Office avanzado.

Funciones.

Debera presentar mensualmente al administrador de la empresa sus avances en relacion

a las ventas realizadas por sus subordinados.

Presentar al administrador el plan estratégico del equipo de ventas de manera mensual,

semestral y anual.
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— Deberéa presentar cuadros estadisticos al administrador las ventas diarias, semanales,
semestrales y anuales.

— Deberérealizar estrategias con su equipo de trabajo con el fin de vender més, de la cuota
determinada.

— Deberé realizar estrategias con el Community Manager para generar una comunidad de
clientes mediante las redes sociales.

— Deberé coordinar y tener reuniones constantes con el community manager y el ejecutivo
de ventas para realizar estrategias y llegar a su objetivo determinado por el

administrador de la empresa.

Habilidades y competencias.

Debera tener un pensamiento de liderazgo.

— Deberé tener capacidad de cambio constante.

— Deberé tener competencias éticas para el desarrollo de sus funciones.
— Deberéa tener como objetivo aprender del administrador de la empresa.

— Deberé ser empético.

Sueldo.

— §/.5,000.00

8.2.7. Community Manager

Perfil.
— Deberé tener un Titulo en Marketing o Ciencias de Comunicacion.

— Deberéa tener Community Manager avanzado en redes sociales.
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— Deberéa tener minimo 2 afios de experiencia en publicacion en las redes sociales.
— Debera tener conocimiento avanzado en fotografia.

— Deberéa desenvolverse bien bajo presion.

— Deberé asumir la responsabilidad de sus acciones.

— Deberéa ser empatico con sus jefes inmediatos.

— Deberé tener conocimiento basico de inglés.

— Debera tener conocimiento basico de Microsoft Office.

Funciones.

Debera generar estrategias para mejorar de manera éptima las redes sociales y generar

trafico.
— Deberéa generar todos los dias trafico en las plataformas virtuales.
— Deberé generar estrategias de captacién en las plataformas virtuales.

— Deberé generar fotografias profesionales para las plataformas virtuales.

Habilidades y competencias.

Debera tener un pensamiento creativo.

Debera tener capacidad de cambio constante.

Debera tener competencias éticas para el desarrollo de sus funciones.

Debera ser empatico.

Sueldo.

— S/.2,000.00.
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8.2.8. Ejecutivos de Ventas

Perfil.
— Debera tener un Titulo en Técnico en Administracion y Marketing.
— Deberé tener cursos en venta comercial.
— Debera tener minimo 2 afios de experiencia venta comercial.
— Deberé tener conocimiento basico de las normas del Reglamento Policial.
— Debera desenvolverse bien bajo presion.
— Debera asumir la responsabilidad de sus acciones.
— Deberéa ser empatico con sus jefes inmediatos.
— Deberé tener conocimiento de inglés basico.

— Debera tener conocimiento basico de Microsoft Office.

Funciones.

Visitaran las dependencias policiales en todo Lima y Callao.

— Deberd acompafiar cuando lo requiera el abogado junior para cualquier pregunta de
algun cliente en el tema juridico.

— Deberé alcanzar la cuota programada por sus jefes inmediatos.

— Debera reunirse y reportar sus funciones diarias hacia el coordinador de ventas.

— Deberéa generar estrategias funcionales y agiles con el fin de generar mas ventas.

Habilidades y competencias.
— Deberéa tener un pensamiento creativo.
— Deberé tener capacidad de cambio constante.

— Deberéa tener competencias éticas para el desarrollo de sus funciones.
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— Deberéa tener como objetivo aprender del coordinador de ventas.

— Debera ser empatico.

Sueldo.

— S/.950.00 o destajo

8.2.9. Psicologo

Perfil.
— Deberéa tener un Titulo en Psicologia.
— Deberé tener Colegiatura Habilitado en Lima.
— Deberéa tener minimo 2 afios de experiencia en el sector a desempefiar.
— Deberé tener conocimiento basico de las funciones policiales.
— Debera desenvolverse bien bajo presion.
— Deberéa asumir la responsabilidad de sus acciones.
— Deberé ser empético con sus jefes inmediatos.
— Deberé tener conocimiento de inglés basico.
— Debera tener conocimiento basico de Microsoft Office.
— Debera tener cursos en coaching profesional.

— Deberé tener cursos en psicologia policial.

Funciones.
— Deberéa dar acompafiamiento antes, durante y después al cliente si lo solicita y si tuviese
algin problema juridico, econémico, familiar y laboral.

— Debera comunicarse con el cliente después de cada sesion con la finalidad de brindar un
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trato personalizado y estar al pendiente de su caso.
— Debera realizar examenes a todos los colaboradores de la empresa con el fin de tener
una buena estabilidad psicolégica.
— Deberé analizar estrategias para anticipar cualquier hecho fuera de marco establecido.
— Deberé realizar talleres virtuales con los clientes con el fin de establecer un buen lazo

comercial con la empresa.

Habilidades y competencias.

Debera tener un pensamiento creativo.

— Deberé tener capacidad de cambio constante.

— Deberé tener competencias éticas para el desarrollo de sus funciones.
— Debera tener el objetivo de linea de carrera en la empresa.

— Deberéa ser empatico.

Sueldo.

— §/. 3,000.00.

8.3. Procesos de reclutamiento, seleccidn y contratacion

Para esto se realizara el proceso de reclutamiento, seleccidon y contratacion de personal
altamente calificado para la empresa.

El Objetivo de la empresa POLIJURIS S.A.C es tener al personal idoneo para las tareas
arealizar y que desarrollen de forma efectiva y se brinden un servicio altamente calificado para

la empresa.

Asimismo, se cree que es clave encontrar a las personas adecuadas para trabajar en la
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organizacion para esto se disefiaron estas 3 etapas que permitira seleccionar a la persona

adecuada.

8.3.1. Reclutamiento

Consideramos que el reclutamiento es de mucha importancia para la empresa porque en
este proceso se encuentra a las personas en las posiciones que se necesitan.

Se reclutardn a todos los colaboradores en diversas plataformas como LinkedIn,
Bumeran y Computrabajo, asi como referidos que puedan hacernos llegar.

En ese sentido la mayor relevancia para la organizacion. Asignando a las personas
adecuadas en los puestos que correspondan.

En la primera etapa del inicio del proyecto se ha seleccionado a los principales referentes
del sector juridico para que se desenvuelvan de una forma eficiente en la empresa.

A partir del segundo afio, se evaluara la fuente interna de personas del mismo entorno

empresarial con el fin de generar nuevos retos segun corresponda.

8.3.2. Seleccion

Asimismo, una vez obtenida la hoja de vida de los candidatos preseleccionados, se
realiza el proceso de entrevistas y validacion de informacion. Se plantea una pre entrevista
telefonica o virtual, luego la presencial, la evaluacion psicotécnica y psicologica.

Teniendo los curriculum de los candidatos, se realizaran 4 filtros para seleccionar al
mejor colaborador: El primer filtro se realizard por llamada telefonica; la segunda se realizara
dindmicas de grupo, evaluaciones psicotécnica y psicoldgica; la tercera entrevista individual
por la reclutadora; y la ultima con el jefe del area o el jefe superior en el caso pase todas las

entrevistas se realizara la oferta econémica al candidato.
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8.3.3. Contratacion

En el caso que el candidato acepte la oferta econdmica, se les pedira los documentos de

identidad, antecedentes policiales, reporte de central de riesgos, certificado de universidad y

reporte de deudas en el sistema financiero.

Se firmara un contrato por 3 meses renovables y se considera un periodo de prueba de

1 mes.

De acuerdo al Decreto Legislativo N°728 en su titulo 1ll, capitulo I, articulo 99 y

capitulo IV, articulo 106, ampara el tipo de contrato temporal por servicios a realizarse con el

trabajador. (Geo Victoria Peru, s/f).

8.4. Induccion, capacitacion y evaluacion del personal

8.4.1. Induccioén

Para integrar de forma inmediata a la organizacion creemos importante que este proceso

se realice en 2 dias en los cuales se realizaran las siguientes actividades:
1.

2.

Bienvenida.

Informacion sobre la cultura organizacional.
Politicas generales.

Presentacion con todo el personal.

Ubicacion del empleado en su puesto de trabajo.

Explicar sus roles y funciones de su posicion.

En la Figura 41 se muestran las fases de la induccion del personal nuevo a la

organizacion.
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Figura 41. Procesos de induccion del personal nuevo a la empresa.

Instalaciones
Bienvenida

Personal

Cultura
corporativa

Incorporacion Politica

Evaluacion Procedimientos

8.4.2. Capacitacion
Capacitar a los colaboradores es la inversion mas importante, para ello se realizara lo

siguiente:

1. Setendréan alianzas con universidades y centros de capacitacion para que puedan
aprender mas respecto a sus labores.

2. Se programaran cursos que los dictaran los seniors para que los juniors y middle
puedan aprender mas.

3. Se compraran licencias de Platzi, Edx y Miriada para que se capaciten de manera

online.

8.4.3. Evaluacion del personal
Se realizaran 2 evaluaciones al afio para medir el desempefio de los colaboradores en el
mes de junio y en el mes de noviembre, el clima laboral y el liderazgo de los jefes.

1. Evaluacién de desempefio de los colaboradores.
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Se mediran en una escala del 1 al 5, 10 habilidades que debe tener el colaborador

Figura 42. Evaluacion de desempefio de los colaboradores de la empresa.
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Evaluacion de Clima Laboral y Calificacion de Lideres.

Se mediran 13 categorias para validar el clima de la organizacion.

Figura 43. Evaluacion del clima laboral de la empresa.
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Reladiones Interdreas NN 71 %
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Para poder medir el liderazgo de los jefes se evaluaran estas 14 competencias.

Figura 44. Evaluacion de liderazgo laboral de la empresa.

Motiva

y MECOmioos

LIDERAZGD
i

Coheremcia vy transparencia I 915%

Estratega I 5075

lustioa y eguidad I B9
Eficiencia y organizacion I 5.5 96
Comunicadon efectiva I 36 %

Agente de desarro

Apertura al apre el 1=

- JEE.
- Jk,
Wk
I, 725
L
-l
W=

I £

8.5. Motivacion y desarrollé personal

8.5.1. Motivacion

Para motivar a los trabajadores se les otorgara los siguientes beneficios:

1.

2.

EPS 50% cubierto por la empresa.

Los colaboradores que sean padres de recién nacidos tendran 3 dias de acuerdo a ley.
Se premiara con un viaje todo pagado al colaborador que venda mas en el afio y al
abogado que lleve mas casos con alto nivel de satisfaccion.

Flexibilidad de horario, se tendran 3 horarios de trabajo:

7:30 am - 5:30pm, 8:30 am- 6:30pm 0 930 am -7:30 pm.

Cupones de tiempo libre por logro de objetivos.

Reuniones de camaraderia e integracion.
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8.5.2. Desarrollo personal
Para que los trabajadores se desarrollen se realizara lo siguiente:
1. Convenios con universidades para estudiar.
2. Linea de carrera en el cual se tendran 3 posiciones de junior, middle y senior, bien
diferenciados.
3. Se becaran capacitaciones.
4.  Cada lider debe aplicar Marketing 3.0 aplicando el personal Maps, Delegation Board,
Moving Motivator, Happiness Wall de cada colaborador con el objetivo de desarrollar

a su personal.

8.6. Remuneraciones y compensaciones

Para el calculo de las remuneraciones cada posicion tendra una banda salarial con un
minimo, promedio y maximo valor que se le puede pagar a un colaborador.

Asi mismo, se tendra en cuenta las gratificaciones, Compensaciones por el Tiempo de
Servicio (CTS) pues la empresa estd sometida en el Régimen General (R.G).

Para ello se ha considerado puestos claves altos y medios; puesto que dichos trabajadores
se mantendran por lo menos 5 afios en la empresa teniendo en cuenta que se incrementara en
2% de firma anual, tomando en cuenta el éxito del negocio y logro de objetivo.

Los sueldos van de acuerdo al perfil de cada puesto, ya que en POLIJURIS S.A.C se
requiere contar con un personal profesional altamente calificado para asegurar la calidad del

servicio.
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8.7. Cultura organizacional

Tener un buen clima laboral permite traer al mejor personal para trabajar ademas permite
dar un mejor servicio, por lo tanto; para tener un buen clima laboral se va a trabajar en las
siguientes actividades:

1.  Tener cupones de horas libres, boletos de cine, descuentos en gasolina, etc.

2.  Capacitaciones dentro de la organizacion como descuentos en centros de

capacitaciones y universidades.

3. Remuneraciones de acuerdo al mercado y revision de aumentos salariales al afio.

4.  Actividades de relajacion como fatbol y reuniones de confraternidad.
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Capitulo 9. Plan Financiero

En esta etapa, se revisa el Plan Financiero - Contable de la empresa.

A corto y largo plazo, se determinara el dinero necesario para iniciar el proyecto, cuanto dinero
se determinara para capital de trabajo, los estados financieros en los proximos 5 afios, el flujo de

caja proyectado y los indicadores de rentabilidad de la organizacion.

9.1. Inversién y fuentes de financiamiento

La inversion total del proyecto es de S/. 289,042 soles, la cual, tiene 50% de financiamiento

propio y la otra parte por una entidad bancaria (Banbif); tal como se muestra en la Tabla 23.

Tabla 23. Estructura de financiamiento.

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

E = APORTE PROPIO S/. 144,521.16 50%
D = DEUDA - INVERSIONISTA S/. 144,521.16 50%
INVERSION TOTAL Sl. 289,042.32 100%

La cantidad aportada por cada accionista, los cuales son cuatro, serd de S/. 36,130.29; dando

asi, un capital social total de S/. 144, 521.16.

Tabla 24. Aportes de accionistas.

ACCIONISTAS APORTE
Franklin Huaroc Barreto S/. 36,130.29
Arturo Dupont Chirinos s/. 36,130.29
Julio Quevedo Yomona s/. 36,130.29
Liliana Valencia Castillo s/. 36,130.29
TOTAL S/. 144,521.16
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Tasa Anual de Interés de cada entidad que presta dinero, segin SBS los cuales son las tasas

que emite cada entidad bancaria tal cual se muestra en la Tabla 25.

Tabla 25. Tasa de interés de cada entidad bancaria.

Tasa Anual (%0) Continental Comercio Crédito Financiero BanBIF

Medianas Empresas 9.52 11.79 9.52 8.08 7.63
Descuentos 12.19 11.80 6.57 8.49 8.07
Préstamos hasta 30 dias 8.51 14.00 8.15 8.65 10.22
Préstamos de 31 a 90 dias 10.38 12.11 10.03 8.02 9.84
Préstamos de 91 a 180 dias 9.62 11.75 11.18 7.40 8.75
Préstamos de 181 a 360 dias 8.56 9.00 8.94 9.01 10.73
Préstamos a méas de 360 dias 8.38 - 10.54 9.52 5.98

Pequefias Empresas 14.66 15 14.49 21.38 12.25
Descuentos 16.78 - 7.37 12.01 11.58
Préstamos hasta 30 dias 16.04 - 12.61 17.00 16.00
Préstamos de 31 a 90 dias 15.42 - 8.08 22.78 11.97
Préstamos de 91 a 180 dias 15.59 15.00 21.23 22.35 14.13
Préstamos de 181 a 360 dias 16.60 - 7.91 21.99 12.51
Préstamos a mas de 360 dias 12.85 - 14.33 21.51 11.02

Fuente: Superintendencia de banca y seguros y AFP 28.06.

El banco elegido para el financiamiento sera el Banbif con el 11.02% anual, el cual, nos brinda

una tasa efectiva mensual de 0.87% a lo largo de 60 meses. La cuota mensual estimada es de

S/.3,106.30. Esta informacion es observada a detalle en la Tabla 26.

Tabla 26. Condiciones de financiamiento.

Concepto Monto
Monto solicitado 144,521.16
Plazo (cuotas) 60
Tasa Efectiva Mensual Banbif 0.87%
Cuota 3,106.30
Impuesto a la Renta 30.0%

El cronograma de pago 5 afios para Banbif, se dara de acuerdo a lo programado de acuerdo a

la corrida designada, tal cual se muestra en la Tabla 27.
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Tabla 27. Cronograma de pago anual del préstamo.

Periodo

Anual Saldo Inicial ~ Amortizacion Interés Cuota Saldo Final
1 S/. 144521.16  S/. 22,938.38 S/. 14,777.15 S/. 37,71553 S/.121,582.78
2 S/. 121,582.78 S/. 25,595.32 S/. 12,120.21 S/. 37,71553 S/. 95,987.47
3 S/. 95,987.47 S/. 28,560.01 S/. 9,155.52 S/. 37,71553 S/. 67,427.46
4 S/. 67,42746 S/. 31,868.10 S/. 5,847.44 S/. 37,71553 S/. 35,559.36
5 S/. 35559.36 S/. 355559.36 S/. 2,156.17 S/. 37,71553 S/ 0.00
TOTAL - S/. 4452116 S/. 44,056.50 S/.188,577.66 S/. 320,557.07

Asi mismo, la inversion total se desglosa en 4 tipos que son activos tangibles por un valor de

S/. 45,266 soles, activos intangibles por S/. 147,524 soles, activos diferidos por S/. 14,000 soles y

por ultimo capital de trabajo de S/. 82,253 soles.

Tabla 28. Periodo de activos.

PERIODO ANO 1

Inversién de Activos Tangibles
Inversién de Activos Intangibles

Inversion de Activos Diferidos

CTN Déficit Acumulativo Maximo

INVERSION TOTAL

S/.
S/.
S/.
S/.
S/.

45,266
147,524
14,000
82,253

289,042

También se mostrara los activos tangibles, los cuales se mostrard las cantidades

de los mismos los costos unitarios y el costo total. Para tal efecto se mostrara esto al detalle en la

Tabla 29.

Tabla 29. Periodos de activos tangibles.

ACTIVOS DE OFICINA -

TANGIBLES UNIDAD CANTIDAD COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
'I‘Nagté’l'[_’ ég‘g’ggeooom 15.6" Equipo 11 s/, 3,000.00 S/ 33,000.00
Impresora Deskjet GT5820 WI-FI Equipo 2 S/. 599.00 S/. 1,198.00
Escritorio negro Asenti 11 S/ 179.90 S/ 1,978.90
Silla Style negra Asenti 11 S/ 199.90 S/ 2,198.90
Estante de 5 repisas Tvilum 11 S/. 349.90 S/. 3,848.90
Equipos celulares 9 S/. 199.00 S/. 1,791.00
Equipo teléfono fijo Equipo 2 S/. 50.00 S/. 100.00
Circuito de camaras de vigilancia S/. 1,150.00 S/. 1,150.00
SUBTOTAL S/. 5,727.70 S/.  45,265.70
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Tambien se mostraran los activos intangibles los cuales mostraran la cantidad, costo unitario
y el monto total, que se invertira para iniciar las operaciones en la empresa; tal cual se muestra en

la Tabla 30.

Tabla 30. Periodos de activos intangibles.

ACTIVOS INTANGIBLES UNIDAD CANTIDAD COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
APP y sistema analitico para la defensa de los policias  Servicio 1 S/, 142,339.63 S/. 142,339.63
Registro de Marca por 10 afios (Indecopi) Servicio 1 S/ 534.99 S/. 534.99
Péagina Web Servicio 1 S/. 2,500.00 S/. 2,500.00
Licencias Office Servicio 5 S/. 429.89 S/. 2,149.45
TOTAL S/. 145,804.51 S/. 147,524.07

También se mostrara los activos diferidos los cuales mostraran la cantidad, costo unitario y el
monto total, que se invertira para iniciar las operaciones en la empresa; tal cual se muestra en la

Tabla 31.

Tabla 31. Periodos de Activos Diferidos.

ACTIVOS
DIFERIDOS UNIDAD CANTIDAD COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
Constitucion legal ~ Servicio 1 S/. 2,000.00 S/. 2,000.00
Arrendamiento Servicio 12meses S/. 1,833.00 S/. 22,000.00
SUBTOTAL S/. 3,833.00 S/. 24,000.00

9.2. Gastos fijos y variables

En este punto se revisaran los gastos fijos y variables de la empresa. Asimismo, la empresa
que presta el servicio de asesoria legal para policias en actividad en Lima y Callao no contara con
gastos variables sino solo con gastos fijos que se componen en gastos operativos; tal cual se muestra

en la Tabla 32.
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Tabla 32. Gastos operativos anuales.

GASTOS 2022 2023 2024 2025 2026

Alquiler de oficina S/.22,000 S/ 23200 S/ 24520 S/ 25972  SI.27,569
Duo Telefénia e internet S.2,400 S/ 2,640 S/ 2,904 S/ 3,194 S/. 3,514
Telefonia movil S.5334 S/ 5867 S. 6454 S/ 7,100 S/.7,810
Limpieza/Mantenimiento S/. 2,160 S/. 2,376 S/. 2,614 Sl. 2,875 S/. 3,162
Servicio Transporte S/ 7,200 S 7920 S/ 8712 S/. 9583  S/.10542
Z‘;L";Cgt’g.bés'cos deelectricidad, ¢/ 3000 5/ 3300 S 3630 S. 3993 S/ 4392
Total S/ 42,094 S/ 42,003 S/ 45204 S/ 48724 SI. 42,597

Los gastos por concepto de planilla son calculados en base a 14 trabajadores:
1 Administrador, 6 abogados, 1 coordinador de TI, 1 programador TI, 1 coordinador de ventas, 3
ejecutivos de venta, y 1 psicdlogo ademas se contara con un community manager y contador
externo.

Estos gastos estdn compuestos por trabajadores que trabajan por concepto de Recibo por
Honorarios y otros regulares los cuales generan costos laborales adicionales equivalentes a un 45%

de su remuneracion.

Tabla 33. Costos laborales mensuales.

COSTOS LABORALES

CONCEPTO MESUALES (%)
Gratificaciones 17%
CTS 10%
Vacaciones 9%
Essalud 9% 9%
TOTAL 45%

Se puede observar en la tabla que los costos laborales mensuales ascienden en promedio y
sin considerar la asignacion familiar a 45% del sueldo del trabajador en planilla. El aporte anual de
las gratificaciones se calcula sumando dos sueldos, la CTS es equivalente a un sueldo méas un sexto
de la gratificacion de julio; las vacaciones son equivalentes a sueldo de un mes y los aportes de

Essalud son equivalentes al 9% del sueldo bruto.
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— Gasto mensual en Planilla: Se mantendra los aportes salariales de acuerdo al puesto que se

denota en la Tabla 34, los cuales son mensualmente pagados.

Tabla 34. Pagos de planilla mensual de los colaboradores.

[0)
Caodigo Apellidos y nombres Cargo Sueldo (§1055tg05 Total a pagar
laborales
1 David Allende Quintanilla ADMINISTRADOR 8,000 3,600 11,600
2 Aldair Robles Pacheco ABOGADO SENIOR 6,000 2,700 8,700
3 Rosario Luque Carbajal ABOGADO SEMI SENIOR 4,500 2,025 6,525
4 Henry Sunquillpo Naupari ABOGADO SEMI SENIOR 4,500 2,025 6,525
5 Ronel Polanco Polanco ABOGADO JUNIOR 3,000 1,350 4,350
6 Jesus Deza Mestanza ABOGADO JUNIOR 3,000 1,350 4,350
7 Rolando Valderrama Valderrama COORDINADOR DE Tl 4,500 2,025 6,525
8 Sergio Arakaki Shimabokuru PROGRAMADOR DE TI 3,000 1,350 4,350
9 Luis Quispe Quispe PRACTICANTE ABOGADO 1,000 450 1,450
COORDINADOR DE

10 Janet Valencia Castillo VENTAS 5,000 2,250 7,250
11 Carlos Placido Trujillo EJECUTIVO DE VENTAS 2,500 1,125 3,625
12 Jean Roca Carrera EJECUTIVO DE VENTAS 2,500 1,125 3,625
13 Fernando Vilcarromero Gongora  EJECUTIVO DE VENTAS 2,500 1,125 3,625
14 Omar Mendoza Quevedo PSICOLOGO 3,000 1,350 4,350
TOTAL 76,850

— Gastos en Recibos por Honorarios del asesor contable y el community manager, tal cual se

muestra en la Tabla 35.

Tabla 35. Pago mensual de recibos por honorarios colaboradores externos.

RECIBO POR HONORARIOS MENSUAL (S/.)
Asesoria contable S/, 1,000.00
Community Manager S/, 2,000.00
TOTAL S/. 3,000.00
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En total el Gasto por Planilla, Recibo por Honorarios y capacitacion suman un total de

ochocientos veintinueve mil novecientos ochenta soles (S/. 829,980.00) en el primer afio de

operacion con un incremento proporcional a lo largo del proyecto similar al incremento de las

ventas.

Tabla 36. Pago total de Planilla, servicios de terceros y las actividades de capacitacion.

Afio 2022 2023 2024 2025 2026
Planilla S/. 829,980 S/.912,978 S/.1,004,276 S/.1,104,703 S/. 1,215,174
Recibos por honorarios S/. 36,000 S/. 39,600 S/. 43560 S/ 47,916 S/, 52,708
Actividades de capacitacion S/. 12,000 S/. 13,200 S/, 14,520 S/ 15,972 Sl 17,569

Total S/. 877,980 S/. 965,778 S/. 1,062,356  S/. 1,168,591 S/. 1,285,451

El Gasto en Marketing tiene los siguientes componentes, como se puede observar se esta

invirtiendo S/. 27,600 soles de presupuesto en redes sociales con el objetivo de hacerse conocido y

la empresa tenga varios prospectos de clientes. Consideramos que es importante invertir bastante en

marketing para que la organizacion logre ser reconocida.

Tabla 37. Gastos de marketing de la empresa.

Actividad de Marketing /

Afio 2022 2023 2024 2025 2026
Social Media 27,600 30,360 30,967 31,587 32,218
Facebook Ad 12,000 13,200 13,464 13,733 14,008
YouTube 7,200 7,920 8,078 8,240 8,405
tik tok 3,600 3,960 4,039 4,120 4,202
Instagram Ad 4,800 5,280 5,386 5,493 5,603
SEOy SEM 6,000 6,120 6,242 6,367 6,495
Influenciadores 3,600 3,672 3,745 3,820 3,897
Agencia de disefio 6,000 6,000 6,120 6,242 6,367
Materiales Impresos 2,400 2,400 2,448 2,497 2,547
Material de Merchandising 2,400 2,400 2,448 2,497 2,547
Agencia P.R 12,000 12,000 12,240 12,485 12,734
Activaciones y otros 11,400 11,400 11,628 11,861 12,098
Total 71,400 74,352 75,839 77,356 78,903

Los gastos administrativos (gasto en planilla + gastos operativos) mas los gastos de ventas

suman el gasto total de 981,474 el primer afio; tal como se muestra en la Tabla 38.
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Tabla 38. Gastos administrativos y gastos de ventas de la empresa.

2022 2023 2024 2025 2026

GASTOS ADM ANUAL s/ 910,074 S/ 997,781 S/.1,097,560  S/.1,207,315 S/. 1,328,047
CASTOS VTASANUAL s/ 71400 S/. 74352 S/. 75839 S/l 7735 S/ 78,903
TOTAL S/. 981,474 S/.1,072,133 S/.1,173,399  S/.1,284,671 S/. 1,406,950

9.3. Capital de trabajo

El capital de trabajo es una magnitud contable referida a aquellos recursos econémicos con

los que cuenta una empresa dentro de su patrimonio para afrontar compromisos de pago en el corto

plazo y relacionados con su actividad econdmica. Es calculado restando los pasivos corrientes de

los activos corrientes. Tomando en cuenta que los gastos administrativos mas los gastos por ventas

en enero del 2022 serian S/. 88,475 soles y que los ingresos en ese mismo periodo se estiman en S/.

6,222 soles, se prevé que el capital de trabajo necesario para iniciar operaciones es de S/. 82,253

soles, tal cual se muestra en la Tabla 39.

Tabla 39. Capital de Trabajo.

ANO 2022
Descripcion Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Activo corriente

neto

Por Ventas S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/ S/ 140616 S/ S/. S/

Mensuales 6,222 14,310 24,888 37,332 55,997 84,618 105,773 120,706 " ' 163,015 181,681 190,391

Pasivo corriente

neto

Gastos S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. s, 82525 S/. S/. S/.

Administrativos 82,525 82,525 82,525 82,525 82,525 82,525 82,525 82,525 ' ' 82,525 82,525 82,525

Gastos de S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. s, 5950 S/. S/. S/.

Ventas 5950 5950 5950 5950 5950 5,950 5,950 5,950 ' ' 5,950 5,950 5,950

Total Egresos S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/ 88475 S/. S/. S/
88,475 88,475 88,475 88,475 88,475 88,475 88475 88,475 ' 88,475 88,475 88,475

Cin s/- Sl - s. - S.- SL- Sl - S/. S/. s/ 52141 S/. S/. S/
82,253 74,164 63,587 51,143 32,477 3,856 17,298 32,231 ' ' 74,540 93,206 101,917
S/. - S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.

variacion del ctn 82,253 8,089 10,577 12,444 18,666 28,621 21,155 14933 S/. 19,910 22,399 18,666 8,711

déficit
acumulado -S/.
maximo 82,253

Proyeccidn de ventas: a continuacion, revisaremos los ingresos que tendria el estudio juridico
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policial dado el estudio de demanda para el primer afio se tendrian vendidos 2,929 suscriptores, el
cual tendria un costo de S/. 65 soles mensuales y se componen de la siguiente forma mensual a nivel
de cantidad de suscriptores y monto vendido segun los clientes que se tienen de acuerdo al mes tal

cual se muestra en las Tablas 40 y 41.

Tabla 40. Plan de suscriptores totales por mes.

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre 'I;c:;g:adse
96 220 383 574 861 1,302 1,627 1,857 2,163 2,508 2,795 2,929 17,316

Tabla 41. Plan de ventas en soles.

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

6,222 14,310 24,888 37,332 55,997 84,618 105,773 120,706 140,616 163,015 181,681 190,391 1,125,549

También se mostrard el plan de ventas en soles anualmente, las cuales estan proyectadas

durante cinco (05) afos.

Tabla 42. Plan de ventas en unidades anual.

2022 2023 2024 2025 2026
2929 3237 3577 3952 4367

Se puede apreciar en la Tabla 42, que las ventas en unidades anuales tienen un crecimiento
del 10.5%, la cual es la tasa promedio de crecimiento de la industria de seguros en el Per( desde
hace 10 afios, una tendencia que va de la mano con el crecimiento continuo en la region de
Latinoamérica que presenta una tasa promedio de crecimiento de 4,2% anual.

En consecuencia, el mercado latinoamericano de seguros ha sido muy positivo a lo largo de
los altimos 10 afios en el sector de seguros. Asi lo informé Manuel Aguilera, Director General

MAPFRE Economics en el marco del Insurance Day. (2019)
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9.4. Flujo de caja proyectado a cinco (5) afios

Se puede observar en la Tabla 43, que el flujo de caja financiero para diciembre del afio 2021

se requiere de una inversion de S/. 289,042 soles, en el afio 2022 se obtiene S/. 105,076 soles y este

sigue un crecimiento en los siguientes afios los cual nos podria ya decir que el proyecto es rentable

para la empresa.

Tabla 43. Flujo de Caja Proyectado a cinco (5) afios.

Dic-21 2022 2023 2024 2025 2026

VENTAS 1,125,549 1,243,732 1,374,324 1,518,627 1,678,083
(-)Costo de Ventas -382,800 -421,080 -463,188 -509,507 -560,457
UTILIDAD BRUTA 742,749 822,652 911,136 1,009,121 1,117,626
(-)Gasto de Ventas y Distribucion 71,400 74,352 - 75,839 77,356 78,903
(-)Gastos de Administracion 527,274 576,701 - 634,372 697,809 767,590
Util. Oper. o Utilidad antes de intimp dep y

amort (EBITDA) 144,075 171,598 200,925 233,956 271,133
(-)Depreciacion 4,522 4522 - 4,522 4,522 4522
(-)Amortizacién 14,841 14841 - 14,841 14,841 14,841
Util. Oper. o Utilidad antes de int e imp (EBIT) 124,712 152,235 181,562 214,593 251,770
(-)impuestos 38,999 48023 - 57,672 68,527 80,729
(+) Depreciacion 4522 4522 4522 4522 4522
(+)Amortizacién 14,841 14,841 14,841 14,841 14,841
Flujo de Caja de Operativo 105,076 123,576 143,253 165,430 190,404
(-)Inversiones en Activos Fijos (GNK) 45,266

(-)Inversiones en Activos Intangibles (GNK) 147,524

(-)Inversiones en Activos Diferidos (GNK) 14.000

(-)Cambios en el CTN 82,253 82,253
Flujo de caja libre o econémico - 289,042 105,076 123,576 143,253 165,430 272,657
(+)Préstamo 144521

(-)Amortizacion 23,197 25753 - 28,501 31,742 35,239
(-)interes 14,079 11,523 - 8,685 5,534 2,036
(+)Escudo Fiscal 4,153 3,399 2,562 1,633 601
Flujo de Caja del Financiamiento neto 144,521 33,122 33,876 - 34,714 35,643 36,675
Flujo de Caja Neto del Inversionista o accionista - 144,521 71,954 89,699 108,539 129,786 235,982

Depreciacién: Se realizara considerando una tasa de depreciacion del 10%, de acuerdo la

SUNAT, como se puede ver en la Tabla 44.
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Tabla 44. Depreciacion de la empresa.

ACTIVOS DE COSTO Tasa de
OFICINA - UNIDAD CANTIDAD COSTO UNITARIO TOTAL Depreciacion DEPRECIACION
TANGIBLES P

Laptop X540UP- s/ s/
GOO006T 15.6" Equipo 11 S/. 3,000.00 ' 10% ’
INTEL CORE I5 33,000.00 3,300.00
Impresora Deskjet . S/. S/.
GT5820 WI-FI  Fauipo 2 S/. 59900 4 195 0 10% 119.80
Escritorio negro S/ S/
Asenti 1 S/. 179.90 1,978.90 10% 197.89
Silla Style negra S/ S/
Asenti 1 S/. 19990 5 198.90 10% 219.89
Estante de 5 S/. 0 Sl.
repisas Tvilum 1 S/. 349.90 3 848,90 10% 384.89

. S/. S/
Equipo celulares 9 S/. 199.00 1.791.00 10% 179.10
Equipo telefono - S/. 0 S/.
fijo Equipo 1 S/. 50.00 50.00 10% 500
Circuito de s/ s/
cgmaras_de S/. 1,150.00 1.150.00 10% 115.00
vigilancia

S/. S/.

TOTAL S/, 5721.10 4551570 4,521.57

Amortizacion: se consideraron las siguientes tasas de amortizacion para la app del 10%, para
la pagina web 20% Yy para las licencias de office 25%, tal cual se puede apreciar en el portal de la

SUNAT, donde nos indica la amortizacidn por bienes inmuebles tal cual se muestra en la Tabla 45.

Tabla 45. Amortizacion de Bines Inmuebles.

Amortizaci6n UNIDAD CANTIDAD UﬁlOTSATFgo ?8?;8 Amzﬁ‘?zggén AMORTIZACION
QF;:]}; rf"sztgg‘?oinsglti';‘;spara Software ) S/.142,339.63 S/ 142,339.63 10% S/ 14,233.96
Pagina Web Servicio 1 S, 35000 S/.  350.00 20% Sl 70.00
Licencias Office Servicio 5 S/. 42989 S/. 2,149.45 25% S/. 537.36
SUBTOTAL S 77989 SI. 2,499.45 S/. 14,841.33

Flujo de caja financiero: Se considera el siguiente financiamiento que se realizara por el banco
Banbif en el cual consideramos amortizaciones, interés y el escudo fiscal que este genera. El detalle

se muestra en la Tabla 46.
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Tabla 46. Flujo de Caja Financiero Proyectado a cinco (5) afos.

Flujo de Caja de Financiero (FCF)
Afios 2021 2022 2023 2024 2025 2026

Financiamiento
(Monto solicitado) Si. 144,521.16

Amortizacion -S/. 23,196.58 -S/. 25,752.84 -S/.28,590.80 -S/. 31,741.51 -S/. 35,239.43
Interés -S/.14,079.03  -S/.11,522.77 -S/. 8,684.81 -S/. 5,534.10 -S/. 2,036.19
Escudo Fiscal S/. 422371 S/. 345683 S/. 260544 S/. 166023 S/. 610.86
Flujo de Caja

. - S/. 14452116 -S/.33,051.90 -S/.33,818.78 -S/.34,670.17 -S/. 35,615.38 -S/. 36,664.76
Financiero

9.5. Andlisis del punto de equilibrio

El punto de equilibrio financiero de un proyecto es aquel nivel de ventas minimo que igual
a los costos totales mas la utilidad esperada a los ingresos totales. Este concepto es esencial para
saber cual es el minimo vital para cubrir el costo de oportunidad de los involucrados en el
financiamiento (accionistas y acreedores) lo que se traduce en un VAN econdémico igual a cero. La
utilidad esperada se calcula en funcién a la inversién total y costo promedio ponderado de capital
(WACC).

Se puede observar en la Tabla 47, que el punto de equilibrio financiero se alcanza cuando se

logra vender S/. 1,010,827 soles en servicios legales y a nivel de cantidad de suscripciones 15,552.

Tabla 47. Punto de equilibrio de la empresa

Precio de Ventas SI. 65.00 Formula para calcular el punto de equilibrio financiero
S/. de un proyecto:

cF 981,474.00

cv Sl. - PE= CF + UTILIDAD DESEADA

Utilidad esperada en el 2022 (inversion S/ MC = (PVU-CVU)

total*wacc) 29,353.21

N A PE = Punto de equilibrio
Punto de Equilibrio de cantidad de cuotas seguros 15,551 CF = Costo fijo

PVU = Precio de venta unitario
CVU = Costo de venta unitario

S/
Punto de Equilibrio en monto soles 1,010,827
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9.6. Estados financieros proyectados a cinco (05) afios

Se puede observar en la Tabla 48, que el primer afio el estado de resultado es de

S/. 90,509 soles y tiene un crecimiento en los ultimos 5 afios hasta llegar a los S/. 188,284 soles

evidenciando que el proyecto es rentable.

Tabla 48. Estado de ganancias y pérdidas en soles.

CUENTA 2022 2023 2024 2025 2026
Ingresos de Actividades 1125549 1243732 1374324 1518627 1,678,083
Ordinarias

Costos de Ventas -382,800 -421,080 -463,188 -509,507 -560,457
Ganancia (Pérdida) Bruta 742,749 822,652 911,136 1,009,121 1,117,626
Gastos de Ventas y 71,400 74,352 75,839 77,356 78,903
Distribucién

Gastos de Administracién -527,274 -576,701 -634,372 -697,809 -767,590
Ganancia (Pérdida) 144,075 171,508 200,925 233,956 271,133
Operativa

Gastos Financieros -14,079 -11,523 -8,685 -5,534 -2,036
Ganancia (Pérdida) antes 129,996 160,076 192,240 228,422 269,097
de Impuestos

Ingreso (Gasto) por -38,999 48,023 57,672 68,527 80,729
Impuesto renta 30%

Ganancia (Perdida) Neta 90,997 112,053 134,568 159,895 188,368

del Ejercicio

9.7. Andlisis de sensibilidad.

Se utilizo el programa @RISK para realizar un analisis de sensibilidad con 10,000

interacciones en el cual se considerd un escenario esperado, optimista (+ 10.5 % de ingresos respecto

al esperado) y el conservador (- 10.5 % de ingresos respecto al esperado) de la empresa en cuestion

basados en la proyeccion de crecimiento del sector de seguros.
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Tabla 49. Escenario esperado del Flujo de Caja.

ESCENARIO

ESPERADO

2021 2022 2023 2024 2025 2026

VENTAS 1125549 1243732 1374324 1518627 1,678,083
(-)Costo de Ventas _ 382,800 - 421,080 - 463,188 - 509,507 - 560,457
UTILIDAD BRUTA 742,749 g6  OLL136 1009121 1117626
(-)Gasto de Ventas y
Distribucién . 71,400 - 74352 - 75839 - 77356 - 78,903
(-)Gastos de
Administracion - 527274 - 576,701 - 634372 - 697,809 - 767,590
Util. Oper. o Utilidad
antes de intimp dep y 144,075 171,598 200,925 233,956 271,133
amort (EBITDA)
(-)Depreciacion _ 4522 - 4522 - 4522 S 4522 - 4522
(-/Amortizacion S 14841 - 14841 - 14,841 S 14841 - 14841
util. Oper. o Utilidad 124,712 152,235 181,562 214593 251,770
antes de int e imp (EBIT)
(-)Impuestos _ 38999 - 48023 - 57,672 - 68527 - 80,729
(+) Depreciacion 4,522 4,522 4,522 4,522 4,522
(+)Amortizacién 14,841 14841 14,841 14,841 14,841
(Flllé’g)de Caja de Operativo 105,076 123576 143253 165,430 190,404
(-)Inversiones en Activos
Fijos (GNK) - 45,266
(-)Inversiones en Activos
Intangibles (GNK) - 147,524
(-)Inversiones en Activos
Diferidos (GNK) - 14,000
(-)Cambiosen el CTN - 82,253 82,253
Flujo de caja libre o - 289,042 105,076 123,576 143253 165430 272,657
economico
(+)Préstamo 144,521
(-/Amortizacion .- 23197 25753 - 28591 - 31,742 - 35239
(-)Interes .- 14079 11523 - 8685 - 5534 - 2,036
(+)Escudo Fiscal ; 4,153 3,399 2,562 1,633 601
Flujo de Caja del 144521 - 33122 33876 - 34714 - 35643 - 36,675
Financiamiento neto
Flujo de caja del . 71,053.93  89,699.23 129,786.49
accionista 144,521.16 108,539.30 235,981.84

185



e Simulacion de riesgo para la TIR Y VAN ECONOMICA:

Figura 45. Simulacion @RISK del TIR Econdmico

p— TIR ECO. (10000 Ensayos) _p
800 =10
S| 09
-03

500 7 B
500 =08
004 - 05
3004 P
y 03
- -02
L - 0.1
%1 038 023 137

Tipo [Doble vincuo v |

01016 | Infinto | Ceneza % | 89.53%]

Figura 46. Simulacion @RISK del VAN Econdémico

00 VAN ECO. (10000 Ensayos) -
300 - =10
_—_ 09

- 05
50071 -07
5007 - 05
0 05
300 4 04

03
0 -2
1001 - 0.1
B oryes 28575 73875 13

Tipo [Doble vincuo | [F00 | infinito | Ceneza % | 89533

N° de pruebas 10000
Desviacion estandar (riesgo) 20.48%
Méaximo 84.53%
Minimo 19.75%
Confianza 95%

Probabilidad TIR E > WACC es de 89.53%
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Se concluye que, sin importar la estructura de Financiamiento del proyecto, este tiene una

probabilidad de 89.53% de satisfacer las expectativas de rendimiento tanto de los accionistas y

acreedores.

e Simulacion de riesgo para la TIR Y VAN FINANCIERA:

Figura 47. Simulacion @RISK del TIR Financiero
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Figura 48. Simulacion @RISK del VAN Financiero
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N° de pruebas

Desviacion estandar (riesgo)

Méaximo

Minimo

Confianza

Probabilidad TIR F > COK es de 89.54%

10000
35.55%

143.00%

-37.52%
95%

Se concluye que, se tiene una probabilidad de 89.54% de que la rentabilidad obtenida,

teniendo en cuenta el financiamiento, sea superior al costo de oportunidad del accionista.

9.8. Indicadores financieros TIR, VAN

Se puede observar en la Tabla 50, el VAN Financiero (Beneficio neto del inversionista)

usando el COK de 12.6% como tasa de descuento es igual S/. 77,308 soles. Por otro lado, se observa

que el rendimiento anual esperado por el inversionista, el TIR financiero, es superior al costo de

oportunidad del mismo (COK); por lo tanto, se recomienda realizar la inversion.

Tabla 50. Indicadores de Rentabilidad

2021 2022 2023 2024 2025 2026
Flujo de Caja de Libre -
Disponibilidad (FCLD) 289,042 105,076 123,576 143,253 165,430 272,657
2021 2022 2023 2024 2025 2026

Flujo de Caja Neto del -
Inv{ersionistja (FCNI) 144,521 71,954 89,699 108,539 129,786 235,982
Flujo de Caja del
Fin{anciamir{eto neto (FFN) 144,521 33,122 -33876 34714 35643 36,675
WACC ) 10.16% COK 12.60%
EVALUACION ECONOMICA-
FINANCIERA DEL PROYECTO

ECONOMICO FINANCIERO

(WACC) (COK)

VAN 295,824 277,308
TIR 39% 62%
BENEFICIO DEL
PROYECTO (nominal) 520,949
ROI DEL PROYECTO
(nominal) 180%
B/C (del proyecto) 2.02
B/C (del inversionista) 2.92
PRC (del proyecto) 2.86
PRC (del inversionista) 2.06
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ROI del proyecto (nominal) = Retorno sobre las inversiones totales en términos nominales.

Beneficio del proyecto (nominal) = Ingresos futuros menos la inversién total en términos nominales.
B/C (del proyecto) = Retorno sobre las inversiones totales en términos reales.

B/C (del inversionista) = Retorno sobre las inversiones de los socios en términos reales.

PRC (del proyecto) = Periodo de recuperacion de las inversiones totales.

PRC (del inversionista) =Periodo de recuperacion del capital de los socios.

En la Tabla 51, podemos observar a través del andlisis del flujo de caja del inversionista que

el periodo de recuperacion de la inversion es de solo 2afios 1 mes.

Tabla 51. Periodo de Recuperacion de la Inversion

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA - FCA

0 1
Flujos Netos - 144,521 71,954
Flujos Netos Descontados - 144,521 65,320
Flujo Neto Acumulado - 144,521 - 79,201
. i - 2 ANOS 1
Periodo de Recuperacion de la Inversion MESES

89,699
73,923

- 5,278

3
108,539

81,203

75,925

130734.8377

4

129,786
88,147
164,072

150206.2956
5
235,982
145,496
309,568

2.06

Célculo del costo de patrimonio

El costo del patrimonio se estimé utilizando el Capital Asset Pricing Model (CAPM),

modelo que, segin Damodaran (2012), puede adaptarse a mercados emergentes utilizando

como variable adicional el riesgo pais (ver Anexo 32). Se presentan las siguientes

consideraciones para el célculo:

MODELO CAPM PARA PAISES EMERGENTES:

Ke = Rf + B(Rm-Rif) + Rp

e Prima Libre de Riesgo (Rf): se tom6 el YTM de los bonos del tesoro

estadounidense a 5 afios. (datos proporcionados por Bloomberg).

e Beta (B): se estimd con el método Bottom Up Betas, basado en empresas comparables.

e Prima por Riesgo de Mercado (Rm-Rf): se utiliz6 la media aritmética de los ultimos noventa
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afios del S&P500. (Damodaran s. f.).

e Riesgo Pais (Rf): se calcula con base en las publicaciones de Damodaran (s. f.), que asigna

spreads.

e Ke 0 COK: Costo de oportunidad del inversionista. Se calcula en base a las variables antes
mencionadas.

El Costo de Oportunidad del Inversionista (COK) obtenido corresponde a dolares
estadounidenses, por lo que, es necesario darle correspondencia en moneda local. Para ello, se
empled la tasa de inflacion proyectada de EE. UU. y Peru, segin Federal Reserve (2021) y
BCRP (2021), respectivamente.

Tabla 52. Calculo del COK

Rm 11.64%
Rf 2.37%
Prima 9.27%
Riesgo Pais 1.75%
B apalancada 0.95
COK o KE (dolares) 12.93%
., i 2.60%
Inflacion anual esperada Peru (soles)
Inflacion anual esperada EEUU (dolares) 2.90%
COK o KE (Soles) 12.60%

Calculo del WACC.

El costo promedio ponderado de capital es la tasa minima exigida por los grupos de interés que
invierten en el proyecto, en el caso del presente trabajo los accionistas y el banco. Este se calcula
mediante un promedio ponderado tomando en consideracion el costo de oportunidad de los
accionistas (COK), la tasa efectiva anual del financiamiento (TEA) y la estructura del

financiamiento del proyecto.
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E D
WACC =m*RE+m*RD*(1—T)
WACC: Costo promedio ponderado del capital.
E: Patrimonio de los socios.
D: Deuda.
Re: Costo de oportunidad del inversionista o0 COK.
Rd: Tasa de interés de la deuda.
T:. Tasa impositiva tributaria.
Tabla 53. Célculo del WACC
E 144,521 soles
D 144,521 soles
Re 12.6%
Rd 11.02%
T 30%
WACC (Soles) 10.16%
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Capitulo 10. Conclusiones y Recomendaciones

10.1. Conclusiones

CG. Luego de haber realizado una exhaustiva investigacion del entorno, el sector, la oportunidad
del negocio y de aplicar las diferentes estrategias de marketing, estrategias operativas, estrategias
de ventas y sobre todo estrategias financieras en el presente plan de negocio se concluye la
viabilidad y factibilidad del proyecto en el tiempo.

C1. Actualmente la empresa esta enfocada en un modelo de negocio que no cuenta con una
competencia directa; sin embargo, hay marcas de estudios juridicos no reconocidas en el sector y a
su vez no especializadas puesto que aun no se han posicionado en el pais. Por ello, se considera que
la propuesta de este negocio es innovadora, que estd a la vanguardia de la tecnologia y lo més
importante que se preocupa por el bienestar de los efectivos policiales en actividad de Lima y Callao.
C2. Uno de los grandes retos es posicionar a la empresa en el mercado en el primer afio, por lo cual
se concluye que las estrategias de marketing que se plantearon seran de vital importancia para poder
lograr los objetivos, pues se estima que las redes sociales y la ubicacidn fisica de manera estratégica
en las afueras de la oficina del DIRREHUM seran el canal idoneo para todo el segmento al que se
esta enfocando.

C3. El proyecto propone resultados concretos, gracias al analisis de las estrategias internas y del
entorno. Los indicadores de rentabilidad arrojan resultados favorables a los inversionistas, ya que el
TIR financiero de 61.82% es muy superior al COK 12.6%, lo cual quiere decir que se supera
ampliamente el costo de oportunidad y se obtiene un VAN de S/. 277,308 soles a lo largo del

proyecto, por lo tanto, es rentable.
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10.2. Recomendaciones

RG. Se recomienda implementar la idea de negocio debido a que es factible ya que cuenta con un
VAN que brinda beneficios a los inversionistas.

R1. Se recomienda que los asesores deben ser personalizados para que el cliente pueda tener
confianza en la empresa y sobre todo que siempre estén presentes en cada suceso juridico.

R2. Se recomienda que haya nuevos mercados para incursionar como la FF. AA 'y el Cuerpo General
de Bomberos Voluntarios.

R3. Se recomienda que el segmento se masifique a nivel nacional.
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Anexo 1. Mapa de Empatia
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gelicial czgt‘r;tzr; L%SOZZLVS?SS Solicitan retira_das
entidades juridicas no Vveces gue su misma
Dejan que las especializada en el rubro institucion los
situaciones respalde por la
legales sigan carga laboral siguen
Su curso a la espera
Atencion Monitoreo
Lano Altos costo en personalizada COUStaﬂte.tan COnflantza
especializacion en Casos perdidos la proteccion dedicada a psico ?g'cT =l r]uels rol
las ioas del caso cada cliente c;: omo 1ega servio 1ga
juridicas policial. i el cliente y policial
juridico S @

Costo
accesible para
el cliente
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Anexo 2. Variables del Entorno

PERU: NUMERO DE EFECTIVOS POLICIALES QUE LABORAN EN COMISARIAS, 2012

Lima Provinciat/ | 9686
Arequips 3z
Cusen 2115
Ancash | | 1685
Lalibertad 153
Cajamarca | 1417
Jurin 1380
Puno 137
Laim baryegus 1310
Provincias de Lima2) 1304
Piura 1212
3=k
Prov. Const. del Callsa 1001
San Martin TR
Apurimac s
Husncavelica | | B4
Lovetn 36
Amazonas | 506
Ayacucho 534
Taera | | 521
Moguegua 485
Husénuco &62
Fasen k1l
Tumbes 326
Ueayali | | 321
MadedeDios | | 276
4 E —
Departamenio Total de Cormisnrase
Anscluto g
Macismal 1 387 100,10
Lima FPrawncia’ 123 a.8
el TE T =Y 11 a7
Arwou o 14 a2
Cusmon ] 6.8
Lo Lierimd B85 6.1
Paura B85 6.1
Arcash T4 57
Puna 68 .9
Prosscas oe Lima™ 53 |
Aumaronas 51 ar
Lambaysgus 51 37T
Apurimac a9 1.5
Jusiin 4.4 3.1
San Martin a4 3.1
Lonato 432 3.0
Ay o chaty 40 2.9
H U ncaneeiCn 40 2.9
ca 40 2.9
Tacna 31 2.2
Hudinuoo 8 2.0
FPasoco 5 1.8
Mogueguaa 2 1.6
Prow Comnsl. ol Callac 20 1.4
T urvibeas 18 1.3
Lcaya 16 1.1
Madme da Dios 12 0.9
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PERU: NUMERO DE EFECTIVOS POLICIALES,

SEGUN DEPARTAMENTO, 2012

! Totad de efectivos policiales

Departamento ' —
‘ Absoluto *
Nacional 34 305 100.0
Lima Provinca" 9 686 218
Aroguipa 3122 90
Cusco 215 61
Ancash 1 685 48
La Libertad 1 529 44
Cajamarca 1417 41
Junin 1 360 39
Puno 137 38
Lambayeque 1310 38
Provincias e Lima® 1304 ar
Prra 1212 35
lca 1 052 30
Prov. Const del Calac 1001 29
San Martin 768 22
Apurimac s 2.1
Huancavelica £04 20
Loreto 636 18
Amazonas 506 1.7
Ayscucho 524 1.5
Tocna 521 15
Moguegua 485 14
Hudnuco 462 13
Pasco mn 1.1
Tumbes 126 09
Ucayas 2t 09
Macre de Dos 76 08

PERU: LABORES QUE PRINCIPALMENTE REALIZAN

LOS EFECTIVOS POLICIALES, 2012

Pairullag molorzade
Pavuliaje a pie

Sarvicio de guardia
Irvsigacdn de dallos y fatas
Laboras admnisirabvas
Irvestigacada de wicksncia famiiar
Suparvisitn y contnol
InweEBigacitn de acodeniss de irinsio
Partiopaciin cudadana
Oimo fipo de acividades

0%
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Anexo 3. Metodologia

Es una dindmica-técnica para generar ideas innovadoras que centra su eficacia en entender y
dar solucion a las necesidades reales de los usuarios. Proviene de la forma en la que trabajan los

disefiadores del producto.

El Design Thinking busca construir soluciones mas alla de paradigmas empresariales bajo
exigencia de la innovacion. Pensar en un producto o servicio acorde a esa filosofia redefine el
convencionalismo para hacer negocios ofreciéndole nuevas experiencias de satisfaccion a sus

consumidores.

En ese sentido se utilizara el design thinking para poder entender a los posibles clientes, con
una muestra que serian policias de Lima Metropolitana y Callao, desarrollaremos las 5
etapas del design thinking que es empatizar, definir, idear, prototipar y testear las cuales se

describiran a continuacion.

1.- Empatizar: Es fundamental centrarse en la persona, entender sus necesidades y ponerse en sus
zapatos generando empatia. ¢ Qué quieren, necesitan, sienten y desean tus clientes?
Entender y conocer la experiencia real del usuario en profundidad es un factor clave
para el éxito y con ello a las personas, cual es el proceso de compra y perfilar al

cliente.

2.- Definir: Debe ser concreto, dentro de un marco para dar claridad y foco. ;Cuél es la verdadera
problematica a resolver? Sé lo mas especifico posible al definirla y con ello se tienen

los clientes y se encuentran Insight.

3.- Idear: Creando alternativas generando la mayor cantidad de soluciones posibles. En este
momento, el énfasis esta en la cantidad de ideas, dando rienda suelta a la imaginacion.
iNo te autolimites! Es asi que diferentes soluciones a los problemas y evaluamos cuales

serian las que deberiamos enfocarnos a dar soluciones.
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4.- Prototipar: Consiste en armar un modelo de como seria esa solucion y construiremos el

prototipo de producto o servicio que se va a realizar.

5.- Testear: Esta etapa es clave para aprender acerca de la solucidn en si misma y sobre el usuario.
Asi, con prueba, error y aprendizaje, podras ir optimizando y mejorando tu prototipo
en base a la experiencia (en vez de suposiciones o conjeturas incomprobables).
Siguiendo estos pasos podras poner a tus clientes (internos o externos) en el centro,
priorizandolos y buscando soluciones que resuelvan sus problematicas,

convirtiéndote en un jugador clave en tu area de negocio.

Fase | Empatizar

1.- Mapa de Actores. Identificamos todas las personas y entidades involucradas las cuales se

muestran a continuacion en la siguiente imagen.

Flujo de la Metodologia Design Thinking

Flujo de la Metodologia Design Thinking:
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Actores internos: Los actores internos es la familia de los policias al ser denunciados:
Brindan apoyo emocional en este proceso, también el departamento o unidad a
la que pertenece el policia los cuales estan en contacto directo dando soporte,
aunque algunas veces este no brinda el apoyo necesario al efectivo, al contrario,

se desvincula o actla en su contra.

Actores Conectados: Tanto el poder judicial como el fuero militar policial son los encargados de
llevar el proceso judicial y resolver su proceso dictaminando si es culpable o no

de la denuncia que se le realiz6 al efectivo.

Actores Externos: Involucrados de manera externa tenemos: a los delincuentes y ciudadanos que

dado lo ocurrido se ven involucrados por el accionar del policia.

2.- Investigacion de escritorio.

Para determinar cuantos policias se encuentran en Lima y el Callao vamos a tener que sacar
una proyeccion; primero identificamos el total de policias en el Perd 140,511 la cantidad de
policias que se encuentran trabajando en Lima y Callao® es del 30%, por lo tanto, deberian estar

trabajando 42,153 policias aproximadamente en Lima y Callao actualmente.*®

Para investigar cuantos policias han sido denunciados o tienen un proceso actual se solicito
la informacion a la Policia Nacional del Perd, sin tener respuesta alguna por lo tanto se disefié una

encuesta para poder identificar cuantas personas posiblemente estén pasando por esta situacion.

3.- Investigacion exploratoria.

En esta etapa identificamos el flujograma de como el policia es denunciado.

® Fuente radio RRPP: https://http//rpp.pe/politica/elecciones/asi-esta-el-peru-2016-estudio-revela-que-hay-un-policia-
por-cada-240-habitantes-noticia-936540

19 Fyente INEI:
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/censos/cenacomResultadosDefinitivos/
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Flujo del Proceso de Denuncia del Efectivo Policial

EL EFECTIVO POLICIAL
PERTENECE A UNA UNIDAD
DE LA PNP

EL EFECTIVO EN EL
CUMPLIMIENTO DE SU

EL EFECTIVO ES
DEFENDIDO POR

EL EFECTIVO FUERA
DE SU TRABAJO ES

TRABAJO ES ABOGADO DE LA
DENUNCIADO ROPIA PNB G DENUNCIADO
EXTERNO

EL EFECTIVO ES
DECLARADO
CULPABLE O

INOCENTE EN FORO
MILITAR POLICIAL Y/O
EN EL PODER

Flujo del Proceso de Denuncia del Efectivo Policial

4.- Investigacion primaria: En esta etapa, encontraremos el tamafio necesario para realizar una
encuesta, diseflaremos la encuesta, analizaremos los resultados y por ultimo como

investigacion a profundidad realizaremos entrevistas con algunos policias.

Tamarfio de muestra para la encuesta: Tenemos una poblacion de policias de Lima y Callao de

tamano 42,153 utilizaremos la siguiente férmula para determinar el tamafio de muestra:
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Formula

NEZ *+ Z2 p.q.
Z=Nivel de confianza
N=Poblacién-Censo
p= Probabilidad a favor
d= Probabilidad en contra
e= error de estimacion
n= Tamafio de la muestra

Donde:

Z=1.645 con un nivel de confianza del 95%

N=42153

P= 0.5 ya que no tenemos un porcentaje de efectivos denunciados
g=0.5

e=0.15, el error maximo sera de 15%

Por lo tanto, dado la formula el n=30.06 siendo redondeado a 30 encuestas.

Disefo de la encuesta: realizamos la encuesta con preguntas demograficas, cuantitativas y

cualitativas ademas tratamos que sea menos de 10 preguntas para no cansar a los encuestados.

Encuesta de Muestra del Cliente Objetivo

Encuesta estudio juridico policial

Gracias por acepiar £s1a encuesta, nos serd de gran ayuda su opinion. La encuesta estd
enfocada a saber sus gustos v la aceptacion de un nueveo servicio legal.

1.- ;QUé rango tiene usted en la policia nacional?

() suboficial

() oficial

2.- ;Cuantos afos de servicio tiene ?

(O 15 afios
(3 5-10 afios
() 1015 afios
) 15-20 afies

() mayer a 20 afies
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3.- ;Cudl es su sexo?
() Maseulino

() Femenino

4.- jTiene o ha tenido alguna denuncia policial ?

5.- 5ila respuesta anterior es "5i" ;Qué tipo de denuncia fue? . En el caso sea
‘No® pasar a la siguiente pregunta.

':' Penal (por un presunto delita)
l:l Civil { termas familiares)

() Administrativo

6.- ;Slentes que estas expuesto alguna denuncia o Una nueva denuncia?

7.- ;Como te defenderias ante alguna denuncia ?
':' Contratar abogado
I:l La institucion me defiende

I:l No lo tengo definide

() Otros:

8.- ;Estarias interesado en tener una defensa legal de calidad y permanente
cuando la necesites 7
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@ .-;Estarias interesado en contratar un seguro de defensa legal 7

10.- 5i tu respuesta anterior s "si*, entonces ; qué aspecto del seguro valorarias
mas? (maximo 3 casillas)

Precio mensual

Cobertura (todo tipo de denuncia)

Confiabilidad de la Compafia { abogados calificados y responsables)

Facilidad de pago de la cuota (Planilla, Débito en cuenta, tarjetas, pago en bancos)
Seguimisnto del caso permanents

Acompafiamiento psicolégico

otros:

Joooooo

11.- Si tu respuesta a la pregunta ¢ es "si”, entonces ;Cuanto estarias dispuesto a
pagar mensualments?

S/80 SOLES - 5/100 SOLES

5/10171 SOLES - §/120 SOLES

Mas de 120 SOLES

Encuesta de Muestra del Cliente Objetivo
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Anexo 4. Analizando los resultados de las encuestas

Respecto a la primera pregunta el 90.6% son suboficiales que respondieron la encuesta y el
9.4% son oficiales de 96 encuestas; eso quiere decir que el mercado potencial esta en los
suboficiales PNP.

1.- ;Que rango tiene usted en la policia nacional?

96 respussias

@ Suboficial
@ Cfcial

Resultados de Encuesta de Muestra del Cliente Objetivo — Rango del Policia Nacional

Respecto a la segunda pregunta, es factible mencionar que el mayor mercado son los de 15
a 20 afios con 26%, asi como los de 20 afios de servicio llegando a tener 24% de participacion,

también tenemos a los 10 a 15 afos con 21.9%.

2.- ;Cuantos afos de servicio tiene 7

96 respusstas

@ 1-5 zrios
@ 510 anos
10-15 afios
@ 15- 20 afics
@ mayor 2 20 aros

A

Resultados de encuesta de muestra del cliente objetivo - Afios de Servicios
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Respecto a la pregunta tres; es preciso manifestar que la mayor participacion del mercado es

el 93.8% de sexo masculino y el 6.2% es femenino, ello ase manifestar que los hombres son los que

mas requeriran el servicio.

3.~ ;Cual es su sexo?

96 respusstas

@ Masculing
@ Femenino

Resultados de encuesta de muestra del cliente objetivo - Sexo

Respecto a la pregunta cuatro; es preciso indicar que el 94.7% de cuarenta preguntas que

han tenido alguna denuncia, pero el 5.3% a un no han tenido denuncias; esto hace ver que hay

oportunidad de marcado en base a la demanda que se muestra.

4.~ ;Tiene o ha tenido alguna denuncia policial ?

93 respusstas

L 3=
@ Mo

Resultados de encuesta de muestra del cliente objetivo — Denuncia Policial.
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Respecto a la quinta pregunta; que el tipo de denuncias es la administrativa que cuenta con
47.8% es la que tiene mayor relevancia y la penal esta con 45.6%; ello hace ver cual es nuestro

mercado meta para cada cliente y a su vez las denuncias civiles con un 6.7%.

5.- Si la respuesta anterior es "5i" ;Qué tipo de denuncia fue? . En el caso sea "Mo” pasar a la
siguiente pregunita.

90 respuestas

@ FP=nal {por un presunto delita)
@ Civil ( t2mas familiares)
Administrative

Resultados de encuesta de muestra del cliente objetivo — Tipo de Denuncia.

Respecto a la sexta pregunta; muestra que los policias estdn expuestos a alguna denuncia

siendo esto un 97.9% de muestra de 96 encuestados y 2.1% sienten que no.

6.- ;Sientes que estas expuesto alguna denuncia o una nueva denuncia?

94 respusstas

L 3=
$ Mo

Resultados de encuesta de muestra del cliente objetivo — Exposicion o Nueva Denuncia
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Respecto a la séptima pregunta; muestra que el 93.8% contratarian un abogado y el 6.2%
muestra que a un no lo tiene definido, eso demuestra que tenemos oportunidad de mercado en cuénto

a los resultados mostrados.

7.- ;Como te defenderias ante alguna denuncia ?

96 respuesias

@ Contratar abogado
@ Lainstiucidn me defiende
Mo lo tengo definido

Contratar abogado
80 (93.8%)

Resultados de encuesta de muestra del cliente objetivo — Defensa ante una denuncia.

Respecto a la Octava pregunta; muestra que el interés del cliente objetivo es a un 100%

respecto a tener una defensa legal de calidad y permanente que necesiten que los protejan.

8.- ;Estarias interesado en tener una defensa legal de calidad y permanente cuando la
necesites 7

93 respusstas

@ s
@ Mo

Resultados de encuesta de muestra del cliente objetivo — Defensa Legal de
Calidad y Permanente.
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Respecto a la novena pregunta; muestra que el interés en contratar un policial, es un 97.9%
de participacién del mercado hay oportunidad para efectuar la idea de negocio y un 2.1% no estaria
interesado en contratar un estudio juridico bajo un modelo de suscripcion mensual de defensa legal

policial.

ibstanas interesado en confratar un estudio yurshco bape un modelo de suscnpeion

Resultados de encuesta de muestra del cliente objetivo - Contratar un Estudio Juridico bajo un
Modelo de Suscripcién Mensual de Defensa Legal Policial.

Respecto a la Décima pregunta; podemos deducir que el 65.3% prefieren el precio frente a
otras opciones, asi mismo se pude manifestar que 56.8%, son los que requieren que su caso este
en constante seguimiento; frente a la confiabilidad del cliente objetivo con la empresa en este caso
POLIJURIS con un 47.4%. También el acompafiamiento psicoldgico con un 45.3%; asi mismo la
facilidad de pago en cuotas con 43.2% y por ultimo la cobertura con un 37.9%; esta gama de

resultado nos demuestra que el aspecto mas relevante es el precio, es donde la empresa se enfocara.
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10.- 51t respuesta es =17, entonces jQué aspecto del estudio juridico bajo un modelo de
suscripcion mensual de defensa legal pohicial valorarias mas?

(Maximo 3 casillas)
95 respusstas

B2 (85.3 %)

Preco mensus

Cebertura (todo tipo de denuncia)

Corfiabilidad de la Compania

{ abogados calificados y respo
Facilidad de pago de |a cucta
(Planillz , Debito en cuenta, tar..
Seguimiento del caso
permanente

41 (43.2%)

Anormpafiameento psicoldgico

Fit

Resultados de encuesta de muestra del cliente objetivo — Valor al Aspecto del Modelo de
Suscripcion Mensual de Defensa Legal Policial.

Respecto a la Onceava pregunta; se puede denotar que el 92.7% estarian dispuestos a pagar
entre S/. 80.00 a S/. 100.00 soles y el 7.3% esta distribuido equitativamente en los otros estandares

de precio esto hace ver que el mercado potencial puede pagar entre los precios antes en mencion.

11.- Si tu respuesta a la pregunta 9 es "si, entonces jCuanto estarias dispuesto a pagar
mensualmentea?

96 respuestas

@ 580 SOLES - S100 SOLES
® 51 SOLES - 5120 SOLES
# Més de 120 SOLES

@ 40

Resultados de encuesta de muestra del cliente objetivo — Disponibilidad de Pago Mensual
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Anexo 5. Entrevista en Profundidad

OBJETIVO GENERAL
e Conocer las actitudes, creencias, habitos, opiniones, y sentimientos de -efectivos
pertenecientes a la Policia Nacional del Pert de Lima y Callao.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Conocer al cliente.

2. Conocer los sentimientos del cliente durante una denuncia.

3. Conocer cédmo o donde ha solucionado dichos problemas

4. Conocer qué solucién o sugerencia daria para estos casos donde existen estos problemas o
dificultades.

5. Sugerencias adicionales.

Guia de Pautas

Buenos dias/tardes. Mi nombre es............ Alumno de la Escuela de Posgrado de la
Universidad Tecnol6gica del Perd y estamos realizando un estudio sobre las motivaciones,
actitudes, creencias y opiniones de efectivos pertenecientes a la Policia Nacional del Per( de Lima

y Callao.
Aqui no hay respuestas correctas o incorrectas, lo que importa es justamente su opinion sincera.

Cabe aclarar que la informacion es solo para el trabajo, sus respuestas seran unidas a otras opiniones

de manera andnima y en ningin momento se identificara qué dijo cada participante.

Para agilizar la toma de la informacion, resulta de mucha utilidad grabar la conversacion. Tomar
notas a mano demora mucho tiempo y se pueden perder cuestiones importantes. ¢Existe algin
inconveniente en que grabemos la conversacion? El uso de la grabacion es solo para los fines de

analisis.

iDesde ya muchas gracias por su tiempo!
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PREGUNTAS FILTROS DEL ESTUDIO

I.¢Vive en Lima Metropolitana o Callao?
a. Si
b. No

Si la respuesta es Si continuar proceder con la entrevista, sino agradecer y terminar la
encuesta.

Il.  ¢Surango de edad es entre los 20 y 60 afios?
a. Si
b. No

Si la respuesta es Si continuar con el cuestionario, sino agradecer y terminar la encuesta.
I1l.  ¢Hatenido problemas o dificultades durante su jornada laboral?

a. Si
b. No

Si la respuesta es Si continuar con el cuestionario de 6 preguntas, sino agradecer y
terminar la entrevista.

PREGUNTAS PARA LOS ENTREVISTADOS

1.  ¢Cuéntame un poco de ti?

2. ¢Cbmo se siente cuando realiza su trabajo? ;Por qué se siente asi?

3. ¢Cudles han sido los problemas que ha tenido en su trabajo respecto a denuncias en su
contra? ¢ Qué tan seguido le ocurren?

4.  ¢Cudl es el factor mas critico de dicho problema?

5. ¢Como o donde es que lo ha solucionado?

6.  ¢Qué solucion o sugerencia daria usted para que no le vuelva a suceder estos problemas o

dificultades?

iMuchisimas gracias por su tiempo!
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Resumen de entrevistas.

Sergio.

Tiene 29 afos, es efectivo policial con el grado de teniente PNP, tiene 5 afios trabajando, ha sido
sancionado varias veces incluso ha tenido procesos penales, como oficiales, son jefes de
escuadrones y asumen responsabilidad por sus subalternos o por procesos bajo su mando.
Considera que un estudio juridico bajo un modelo de suscripcién mensual de defensa legal, los
abogados deben llevar el proceso de una manera ordenada, ya que cuando son denunciados estos

sienten mucha preocupacion por su caso, de ser posible contar con un apoyo moral.

Liz

Es una abogada que practicé en la Defensoria de la policia, siente que es muy burocratico, todo el
sistema es lento en sus procesos y no apoyan a los policias, esta entidad apoya mas a la institucion
de la policia que a los efectivos policiales. también considera que muchas veces el proceso que
llevan los fiscales en el Ministerio Publico, quién termina archivando los procesos por carga
laboral, siente que la labor del abogado no se realiza correctamente, un proceso judicial puede
demorar en promedio 2 afios y medio. Considera que un estudio juridico para abogados seria
rentable.

Harold.

Es un policia y abogado que defiende a los policias, asesorandolos y ayudandolos en todo ese
proceso, él se especializa en derecho civil, el considera que un estudio juridico bajo un modelo de
suscripcion mensual de defensa legal, seria bastante rentable porque tiene bastante trabajo de
abogado, pero considera dar algunos servicios extras como tener un servicio de asesoramiento,
cursos de capacitacion, charlas, academia pre policial para los hijos de los asegurados y

asesoramiento psicoldgico.

Johnny.

Es un suboficial de la PNP, tiene 14 afios de servicio, ha tenido varios temas legales, tuvo que
contratar un abogado cuando tuvo una denuncia penal y este también le ayudo a su tranquilidad
mental, considera que, si se afiliara al servicio del estudio juridico bajo un modelo de suscripcién
mensual de defensa legal, pero recomienda cumplir siempre con las promesas que se hacen de
asesorar y dar el servicio legal en el tiempo adecuado para que mas clientes puedan escuchar de

boca a boca que dan un excelente servicio.
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Katherine.

Es un suboficial de tercera, tiene 6 afios de servicio, ha tenido que contar con un abogado para
resolver una amonestacion que tuvo cuando trabajaba en transito, considera que un estudio juridico
bajo un modelo de suscripcién mensual, le cubrira la necesidad de poder defenderse legalmente

cuando se requiera y lo haga con un buen servicio profesional.

Shirley.

Es una suboficial PNP , tiene 29 afios, ha tenido dos denuncias y se ha sentido desamparada ya
que sus jefes no los ayudan en esta situacién, y no sabe cudl es el procedimiento a seguir, tuvo que
ser defendida por una amiga de un coronel que era fiscal y abogada, siente que por su trabajo puede
ser denunciada en cualquier momento y por eso estaria interesada en un estudio juridico bajo un
modelo de suscripcion mensual, ella nos cuenta todo lo que vivid por esta denuncia explicandonos
que le afecté mucho psicolégicamente, salié en medios de comunicacién y la entidad de la policia

no la defendié como deberia hacerlo su institucion.

José

Es un suboficial de la PNP, también es abogado su especialidad es realizar asesorias legales a
miembros de la PNP de forma particular, nos cuenta que dar este tipo de servicios es bastante
rentable, todo su expertise ayuda mucho ya que es especialista en este rubro, también tiene su lado
negativo que cuando realiza una denuncia contra la entidad de la PNP no la puede realizar ya que

actualmente trabaja como miembro de la PNP y va contra las normas.

Jorge

Es un suboficial de tercera de la PNP, en la region Callao, trabaja como patrullaje a pie, solo ha
tenido sanciones simples, esta interesado en pertenecer en un estudio juridico bajo un modelo de
suscripcion mensual, lo més econdémico posible ya que considera que no tiene mucho

inconveniente legal.

Eva

Es jefa de seguros para una entidad bancaria, ella realiza estudios para identificar diferentes
necesidades que puedan tener los clientes del banco, y con esta informacion disefian seguros que
al final son cotizados con aseguradoras para que ellos puedan garantizar y ejecutar los seguros.
para vender estos seguros utilizan diferentes canales como call center, pautas en redes sociales,

popads, etc. cuentan con 8 tipos de seguros, tienen un churn de 4%, cuentan con 40 mil asegurados,
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los seguros suelen ser bien rentables, pero tienen que evaluar bien el siniestro o la probabilidad de
uso del seguro. También tienen alianzas con call center, la gestion de venta se da con la adquisicién

de un seguro por 2 meses, es para ellos.

Fase 2 definir.

Diagrama de afinidad.

fe———— ~ VULNERABLE A DENUNGIAS ¥ LENTOS

PROBLEMA,
PSICOLOGICO

222



Arquetipo.

Henry es un policia encargado de mantener el orden publico y la seguridad de los ciudadanos, por
el ejercicio de sus funciones él fue denunciado, el sintié que no tuvo suficiente apoyo de su
institucion, ademas no supo cual es el proceso a seguir y como se deberia defender, por lo tanto,
termino contratando un abogado inexperto donde sinti6 que el proceso fue llevado muy lentamente

lo cual termind generando mucho estrés y problemas psicolégicos.

Preguntas generadoras.

¢Cémo podriamos hacer para que Henry tenga una atencién personalizada cuando es denunciado?
¢ Como podriamos hacer para que una denuncia sea mas llevadera?

¢ Como podriamos hacer para que Henry conozca el proceso cuando es denunciado?

Fase 3 Idear
Crear una empresa de estudio juridico que defienda a los policias con un staff de abogados bien
capacitados, ademas que puedan ver su proceso legal en una aplicacion y reciban ayuda

psicoldgica si es que lo deseen ademas de darles capacitacion virtual.
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Fase 4 Prototipar.

APP. Prototipo.
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2 -
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CGPGCIEGCIG'\EE
Lista de sus Sarvicios .
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Sendcio Estads 5 o OF, C
Dama (
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Demanda Fanal I
Esta retenido: Demanda Crl [ | - Telefonc:
® s 3 W
n
Ha
- »
Fase de Servicia _—
Ubicacidn: Correa:
1
Q T1RI
Detalle:
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Fuente: Propia (2021)
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Anexo 6. Presupuesto de Marketing

Social Media 1760 30,380 30967 I 587 1114
lube
SEQ v 5EM 6.000 6,120 6,14 6,367 6,405
Influenciadores 3600 1672 1745 1520 1507
Asencia de dizenio 0,000 0,000 6,120 6,242 0,367
Materiale: Impresos 14N 14N 1 149 1447
Material de Merchandiinz 14N 14N 1 145 15847
Arencia PR 12000 1200 140 1435 1274
Activacione: v ofros 11400 11401 11629 1,361 12,09
Total 71400 74 38 T 5N 135 78,90
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Anexo 7. Organigrama

JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS

ADMINISTRADOR GENERAL ikt CONTADOR

e

ABOGADO SENIOR COORDINADOR DE TI COORDINADOR DE VENTAS

ABOGADO SEMI SENIOR

PROGRAMADORTI EJECUTIVO DE VENTAS

ABOGADO JUNIOR

ABOGADO
PRACTICANTE
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Anexo 8. Planilla Mensual y Anual

Planilla 8. 7635000 | §. 7635000 | . T6R30.00|&. 76350.00 8. 7635000 | §. 7635000 | 8. 7683000 |&. 7635000 |§. T6.830.00 | 8. 76.350.00 | §.76.850.00 | §. 76,850.00
Reciba por Honararios 3. 300000 (&, 300000(&. 300000)8. 300000|8. 300000 & 3000008 3000008  300000(& 3000008 300000|% 300000|%. 300000
§.  79.850.00 | §. 79.850.00 | §. 7985000 [&. 7583000 |8, 75330.00 8. 7983000 | &. 79.850.00 | §. 7983000 [§. 75.830.00 | 8. 79.350.00 [ . 7985000 | §. 7935000

(5, 933,200.00

Asesaria contable 8. 100000 | & 12.000.00
Community Manager &. 2,000.00 | &, 24.000.00

TOTAL S0 3,000.00 | 5/ 36,000.00

Planillz Y. B20080 (8. 912978 |%. 1004276 (8. L104703 [8. 1215174

Bacibos por
honerarios &

52,708

6000 (9. 39600|%. 433608, 479163

Artividades dz
capacitacion | & 12,000 | &, 13,200 | &. 1452018 139728 17369

| [S. 8770805, 965,778 5. 1,063,356 ] 5. 11683915 1385451 ]

227




Anexo 9. Plan de Venta Anual en soles

PLAN DE VENTAS EN SOLES ANUAL

azezoria lzzal policial Policia da lims v callan 5. 1125540 | 5. 1.243.7532 | & 1374324 | 5. 1.518 827 1678 083
TOTAL INGRESOS L 1125549 | 51 1243731 | 5. 1374324 | 5L 1518627 1.678.083
Anexo 10. Plan de Ventas Mensuales en soles
ana lazal polcl Pobic ds hea v calao 20 4l R Ik L #4l8 103,773 10,76
TOTAL INCRES0S iy 14300 438 AL 89 B8 1™ 26

140,616

163,013

-

-~

181,681

190,391

1125 549

140,616

163,015

181,681

190,391

1125849
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