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1. RESUMEN EJECUTIVO

A lo largo de la vida, las personas suelen requerir la realizaciéon de algun tramite
notarial, desde la legalizacion de firma de su seguro vida ley para un empleo, la compra de su
primera casa, su primer auto o algun otro bien, hasta para la declaratoria de herederos. Los
tramites requieren inversion de costo, pero sobre todo de tiempo y va acompanado de
procedimientos que no son de facil entendimiento y hasta a veces engorrosos. El sector
notarial ha sido de los mas esquivos a la transformacién digital, por lo complejo y sensible de
sus procesos, sin embargo, el reciente contexto sanitario desnudd una de las principales
debilidades del rubro notarial el cual es la digitalizacion e interconexidn con los medios de

comunicacidn que permitan su facil acceso al usuario final.

El rubro notarial fue de los mas afectados ante las medidas sanitarias tomadas por el
gobierno araiz de la pandemia generada por el COVID 19, en su totalidad, las notarias dejaron
de operar al prohibirse la movilizacion ciudadana, significando grandes pérdidas, reduccién

de personal, por otro lado, los procesos notariales se detuvieron por un buen tiempo.

Ante estos problemas, nace el proyecto jTramites Ya! Cuyo nombre describe de forma
perfecta la agilidad y eficacia que busca ofrecer al mercado nacional. Usando las ultimas
tendencias en tecnologia, ciberseguridad y transformacién digital; rompe paradigmas vy
brechas relacionadas a la seguridad en los procesos notariales y permite realizar los tramites

sin salir de casa y la revisidn del progreso en tiempo real.

El equipo del proyecto estd conformado por profesionales con conocimientos y
experiencia en el rubro notarial, que mediante la metodologia de Canvas y herramientas

como entrevistas y encuestas, desarrollaron y plasmaron el presente plan de negocios. Siendo



estos, los accionistas que a continuacion menciona: Ysrael Alva Torres, Carmela Contreras

Roque, Milton Diaz Jauregui y Oscar Gutierrez Collado.

La inversion inicial requiere un total de S/ 265,492.20 soles cuyo financiamiento serd
con 50% aporte de los accionistas y 50% por un préstamo bancario, que sera financiado en 5

afnos.

La fuente de ingresos sera mediante el cobro de una comisién por intermediacion

equivalente a 3.50 soles por cada tramite notarial realizado en la plataforma.

En el ler afio de operacidn se abarcara el 1.32% del mercado actual, referente al
nimero de tramites notariales realizados, lo que conlleva a S/ 26,292 soles de ingresos solo
ese afo, siguiendo una tendencia al crecimiento logrando un VAN de 537,028 soles y un TIR

de 57.9%, lo que expone la rentabilidad y factibilidad del proyecto.
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3. OBIJETIVO

El presente trabajo de investigacién tiene como objetivo validar la factibilidad de la
implementacién de la plataforma digital de intermediacidn que conecte a las personas
mayores de 18 afos con las distintas notarias ubicadas a nivel nacional para la realizacion de

tramites notariales de manera rapida, comoda y segura.

Asimismo, busca proponer un modelo de negocios sostenible en el tiempo brindando

un servicio seguro y de calidad a través de la innovacidn y tecnologia.

4. DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

4.1. DEFINICION DE NEGOCIO

En la actualidad se ha identificado, como parte de la problematica principal, el disgusto
de los usuarios hacia el tiempo de espera y la forma de atencidn al momento de realizar
tramites notariales. Ademas, a raiz de la pandemia del COVID -19, las personas fueron
constreiiidas a recluirse en sus domicilios, lo cual les imposibilitd la realizacion de diferentes
gestiones o tramites de su interés. Ante lo planteado, nace iTramites Ya!, una plataforma
digital que busca facilitar la realizacidn de tramites notariales mediante el uso de tecnologia.
Es decir, una aplicacidon que ayuda a las personas naturales mayores de 18 afios y personas
juridicas necesitadas de realizar un trdmite notarial a conectarse con las distintas notarias a
nivel nacional, optimizando su tiempo, brindandoles comodidad y garantizando la seguridad

e integridad de sus tramites con ciberseguridad y/o el uso de firma digital.

4.2. DEFINICION PRODUCTO / SERVICIO

iTramites Ya! es un intermediario que se encargara de conectar a las
personas naturales mayores de 18 afios y juridicas con las distintas notarias ubicadas a nivel

nacional a fin de facilitar la realizacion de tramites notariales. Para ello se ha considerado
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contar inicialmente con documentos como carta notarial, certificacién de firma simple, poder
simple, certificacidon de seguro vida ley y constataciéon de documentos de origen online, con
potencial de escalabilidad a futuro para tramites extra protocolares, todos a través de una

plataforma digital.

4.3. SECTOR

iTramites Ya! es una plataforma digital de intermediacion, categorizada en

el sector de la Industria tecnolégica.

4.4. MERCADO OBIJETIVO

Personas naturales mayores de 18 afos que usen la tecnologia como
herramienta colaborativa para sus actividades diarias, que sean modernos, sofisticados,
progresistas, formalistas y que realicen tramites notariales dentro del territorio nacional.

También incluye a las personas juridicas que realicen sus operaciones en el territorio nacional.

4.5. OPORTUNIDADES Y AMENAZAS DEL ENTORNO

En el Perd, segun la Encuesta Nacional de Hogares (ENAHO) realizada en
el tercer trimestre de 2020, el 70.3% de la poblacion tiene acceso a Internet. Asimismo, Lima,
la capital del pais, cuenta con la mayor tasa de penetracidn de este servicio, siendo los equipos

maviles los dispositivos mas usados para acceder a internet.

En esta misma linea, segun el estudio de Arellano, el 74% de la poblacién
internauta esta realizando diversas compras por internet y la frecuencia de esta actividad esta
en aumento. Esta cifra se compara con el 53% de encuestados que en el 2020 dijo haber

comprado alguna vez productos en linea.



17

Por otro lado, la importancia de la seguridad informatica se acrecienta
cada dia mas gracias a la creacién de aplicaciones comerciales de cadena de bloques, mas
conocidas en el sector empresarial como blockchain. Este fendmeno da un marco de
ciberseguridad y promueve mejores practicas para el desarrollo de una estrategia de
seguridad integral que reduzca el riesgo de ataques, violaciones y fraude, con lo cual se brinda

mayor confianza a los usuarios al momento de realizar sus transacciones comerciales.

Las principales oportunidades que se resaltan en la presente investigacion
son las siguientes: el mayor acceso a internet a nivel nacional, el aumento de las compras por

internet y el fortalecimiento en todo el dmbito de la seguridad informatica.

Entre las amenazas detectadas sobresale la existencia de un mercado de
servicios sustitutos constituido por los tramitadores y consultores, quienes se encargan de
realizar servicios de tramites notariales. Asimismo, la posible derogacién de un decreto de ley

regulatorio que impida ejercitar el servicio y la aparicion de nuevas modalidades de fraude.

4.6. FORTALEZAS Y DEBILIDADES DE LOS PROMOTORES

Entre las fortalezas identificadas en las investigaciones del mercado actual
a nivel nacional, no existe una plataforma digital de intermediacidn para la realizacién de
tramites notariales, por lo cual es un servicio innovador y Unico en el mercado. De igual
manera, el uso de la plataforma tiene un impacto ambiental favorable debido a que el proceso

se basa en transacciones digitales, lo cual reduce el uso del papel.

Ademads, la implementacién de una plataforma digital permitird la
integracion con tecnologias como blockchain, esto garantiza contar con informacién

inmutable al que solo pueden acceder los miembros autorizados. A través de esta
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herramienta, iTramites Ya! puede rastrear pedidos, pagos, cuentas, detalles de servicios y
mas, de forma tal que los usuarios comparten una Unica fuente de informacién confiable. Por
otra parte, podran visualizar los detalles de una transaccion de principio a fin, lo que le

permitira generar mayor confianza y eficiencia en sus tramites.

Por ultimo, los usuarios tendran la libertad de elegir la fecha, la hora y el
lugar para comenzar a realizar los tramites notariales de manera cdmoda y segura a través de

la plataforma.

Sin embargo, entre las debilidades detectadas se debe destacar que no
todos los servicios notariales pueden ser adaptados a la plataforma digital de jTramites Yal,

debido a que todavia requieren la presencialidad.

Otra debilidad identificada es la necesidad del servicio de delivery para
algunos tramites que requieran la entrega fisica de documentos originales, lo que genera

costos adicionales que se trasladan al cliente y dificulta que el proceso sea 100% digital.

Igualmente se registra la necesidad de que los usuarios deban contar con
el conocimiento de los requisitos obligatorios para realizar los tramites notariales y que el

equipo de atencidn al cliente sea personal especializado, a fin de dar el soporte oportuno.

4.7. BUSINESS MODEL CANVAS

4.7.1. SEGMENTO DE CLIENTES

La oferta de valor esta enfocada en las personas naturales mayores de
18 afos, que sean modernos, sofisticados, progresistas, formalistas, con la necesidad de

realizar trdmites notariales, asi como también en las personas juridicas dentro del territorio
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nacional que utilicen servicios de tramites notariales y en los peruanos residentes en el

extranjero que requieran tramites notariales que se hagan efecto en el Peru.

4.7.2. PROPUESTA DE VALOR

Se brinda una plataforma de servicios de tramites notariales en linea,
gue permita a los usuarios realizar sus tramites de manera rdpida, informada, segura, en

cualquier momento y con garantia de la integridad de la informacion registrada.

De cara a las notarias, el modelo propuesto le ayudaria a conseguir
mayor alcance de clientes potenciales y gestionarlos en una sola plataforma de manera online

optimizando sus recursos.

4.7.3. CANALES

La oferta de valor sera entregada mediante dos tipos de canales: los
canales directos como Equipo Comercial, Equipo Contac-Center, Sitio Web/ App Movil vy
redes sociales, y los canales indirectos como las notarias. Estos socios estratégicos serdn una

forma de contacto con los clientes.

4.7.4. RELACION CON LOS CLIENTES

El proyecto propuesto busca fortalecer la relacion con los clientes

mediante:

e La creacién de la comunidad iTramites Ya!, para asesorias y
orientacion en tramites

e El envio de e-mails informativos y de ofertas

e Losservicios de pre y posventa para consultas e inconvenientes,

a través de los canales de atencidn
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e Blog de noticias de interés relacionadas con tramites notariales

e Lasredes sociales y pagina web

4.7.5. FLUJO DE INGRESOS

Los ingresos se deberan al cobro de una comisién por intermediacion

en los servicios.

4.7.6. RECURSOS CLAVES

En lo intelectual: la marca, las patentes, el software (web y app), el

soporte a la plataforma, servicios e infraestructura tecnoldégica

En lo humano: los colaboradores identificados y comprometidos con

el servicio al cliente

4.7.7. ACTIVIDADES CLAVES

Se identifican las siguientes:

Actualizacién, mantenimiento y desarrollo de la plataforma, que

soporta la gestidon de los tramites notariales

e Monitoreo mediante herramientas de explotacion de la
informacién (Big Data)

e Procesos de marketing y comercial que son la principal cara

hacia el cliente y el servicio al cliente

e Atenciodn al cliente, para la gestion de calidad y reclamos
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4.7.8. SOCIOS CLAVE

Para el modelo de negocio, se identifican:

notarias

e proveedor de pasarela de pago
e proveedor de nube (Amazon)

e proveedores de internet

e empresa de software tercerizada

e la empresa de marketing especializado

proveedor de firma digital

4.7.9. ESTRUCTURA DE COSTOS

Los costos principalmente serdn: marketing, gastos al proveedor
tecnolégico, mantenimiento y mejora de plataforma, costos de planilla y costos de

infraestructura tecnoldgica (ver anexo 2).
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5. ANTECEDENTES

La aceleracién de la transformacién digital, de las tecnologias emergentes y tendencias
de proteccién del medio ambiente esta cambiando la forma de interactuar y de vivir tanto del

ser humano como de los negocios. Entre estas tendencias se tiene:

e Blockchain, como una forma segura de intercambiar informacion.

e Laciberseguridad, conocida también como seguridad informatica, estd enfocada
en dar privacidad e identificar los puntos vulnerables que signifiquen alguna
amenaza informatica.

e La Big Data, enfocada al andlisis de volumen de informacion para darle uso y
tratarlo bajo un enfoque estratégico en los negocios.

e La importancia de la nube electrénica, que permite almacenar informacién de
manera segura porque es casi imposible que dicha informacién se pierda al estar
replicada en diferentes servidores.

e La tendencia de transformacidén digital en sectores estatales y particulares e
interaccion con los negocios.

e El ser ecoamigable o verde es un factor también importante al momento de
abordar los habitos del negocio para ayudar a proteger el medio ambiente
“Clean Technology” (WeeCompany, 2020).

= Todos estos puntos contribuyen a la viabilidad del presente plan de proyecto.

La pandemia que origind el COVID 19 confirma una vez mas lo incierto y ambiguo que
ha sido y sera el mundo. La sociedad peruana fue afectada y tomada por sorpresa; una vez
mas, no estaba preparada para afrontar un evento de estas caracteristicas, al igual que gran

parte del mundo entero. La pandemia afecté a diferentes sectores, uno de ellos el de las
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notarias, puesto que muchos notarios fallecieron en pleno ejercicio de sus funciones
(LPDerecho.pe, 2020). La importancia de este sector estriba en que su rol permite a la
poblacion ejercer un derecho o cumplir con un deber que la ley haga exigible para un fin

mayor que forma parte de la realizacion del ciudadano en un dmbito juridico.

El COVID-19 ha generado sus distintas variantes ya detectadas en el Peru. El virus del
SARS COV-2 esta constantemente mutando y produciendo diferentes variantes con distintas
caracteristicas a las previamente conocidas. Desde junio del 2020, se han reportado en el
mundo diversas variantes. En el pais, las autoridades han comunicado la identificacién de tres
de ellas de alta preocupacion: Alfa, Gamma y Delta, siendo la Lambda la predominante. Sin
embargo, aunque en investigacion, los primeros analisis indican que estas nuevas mutaciones
son mucho mds contagiosas que el virus original, por lo cual se recomienda reforzar las
medidas de proteccion y sanidad para reducir o evitar el contagio en la comunidad. A nivel
mundial esto es preocupante ya que podria generar un nuevo confinamiento para la sociedad,

lo que impactaria nuevamente en todos los sectores (gob.pe. 2021).

Por otro lado, existe una brecha en la transformacién digital a nivel pais y regién. Hoy
en dia existen tecnologias que permiten comunicarse de manera virtual. Cada vez mas se
incrementa la tendencia del uso de celulares inteligentes con sus diferentes aplicaciones
maviles que permiten acercar al usuario a un medio amigable y un entorno mas practico para
diversas actividades, El Perd no es ajeno a ello, y mediante decreto de urgencia N°006-2020,
se cred el Sistema Nacional de Transformacidn Digital, cuyo objetivo principal es organizar a
las entidades del Estado y las que interactian con él de manera digital, buscando promover

un ecosistema digital que facilite la interactuacién del Estado con otras entidades en
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diferentes actividades, de esta manera alentard a que otras entidades particulares que

quieran realizar negocios también se interconecten a un sistema digital (La Republica, 2020).

En el afio 2021, se presentan diversas tendencias tecnoldgicas que cambiaran el estilo
de vivir, trabajar, consumir. Las empresas estan impulsando estrategias que les permitan ser
mas competitivas, eficientes y productivas. Asimismo, estdn cambiando muchos de sus
procesos y gestionando sus actividades de manera novedosa gracias a la tecnologia. Por otra
parte, las personas se han adaptado al entorno tecnoldgico a través de herramientas como el
teletrabajo, la educacién en linea, la telemedicina, los conciertos virtuales, el deporte a
distancia y también a realizar sus compras a través de internet, hecho que ha generado un
gran crecimiento del comercio electrénico. Todas estas tendencias han generado grandes
volumenes de informacion, por lo cual el uso del almacenamiento y de diferentes tipos de
datos, documentos, musica y video también ha ganado posicién. Como se aprecia, la
transformacion digital se ha acelerado en el ultimo afio. Esto genera una nueva conducta de
las personas y se puede deducir que en un futuro préximo el contacto de los clientes serd
predominantemente digital. Se debe agregar que este fendmeno de la pandemia ha
provocado también que las personas prefieran actualmente una interaccion mas digital,

mucho mas segura que el contacto fisico (Elpais.com. 2021).

Dentro de la transformacién digital existe una rama muy importante que es la
seguridad informdtica. Esta se enfoca en garantizar o, al menos, disminuir los riesgos que
tiene el realizar ciertas actividades de valor por este medio. El Blockchain es una de las
tecnologias que brindan seguridad a un conjunto de datos que requiere viajar a través de
internet con la mayor proteccion posible desde un punto hacia otro. Su objetivo es evitar que

la integridad y seguridad de los datos puedan ser intercambiadas sin que nadie los pueda
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interceptar o que se haga muy dificil de hacerlo. Hoy en dia es usado en muchos campos,
siendo el de interés la aplicacion en notarias. En dicho sector esta tecnologia se aplica a los
tramites notariales para dejar constancia entre un emisor y receptor a través del registro de
datos de auditoria como fecha y hora del mismo y tipo de trdmite en si, pero relacionado a
una firma digital notarial; todo hecho es almacenado en un documento seguro y cifrado para

gue no sea alterado y que a la vez tenga validez entre las partes. (EINotario.es. 2020)

En el Perd, uno de los principales aceleradores de la transformaciéon digital es
justamente la pandemia, la misma que ha llevado a muchas empresas a mejorar su sistema
digital, mientras que aquellas que no lo han realizado han quedado con poca posibilidad de
competir en el mercado. Este fendmeno se aprecia tanto en el sector privado como en el
estatal. Actualmente, y a consecuencia de lo mencionado anteriormente, ya todos los
negocios son conscientes de la importancia de la transformacién digital y cémo esta
herramienta se ha convertido en una manera de afrontar estos tiempos cambiantes, en los
gue los usuarios necesitan soluciones que les facilite sus diligencias. Dado este panorama, los
negocios tienen el reto de acercarse cada vez mas a sus clientes de manera digital, lo que
constituye una oportunidad para alentar a que todos conversen acerca de la importancia de
estar interconectados, dado que el entorno hoy en dia es cada vez mas favorable desde el
apoyo del Estado hasta la priorizacion de capital de las empresas para este fin.

(ww2.deloitte.com.pe, 2020)

En materia de gestidn ambiental, las empresas peruanas estan siguiendo diferentes
estrategias para ser eco sustentables. Los inversores de todo el mundo ven a las empresas
eco sostenibles como una oportunidad de mercado rentable. Es decir, podrian perder

oportunidades de negocio al no apostar por la sostenibilidad. Hoy, las empresas peruanas
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estan realizando diversos esfuerzos para ser eco sustentables. Por ejemplo, aplican tecnologia
de ultima generacién para reducir su impacto a casi cero. Asimismo, las organizaciones de
servicios promueven programas internos para mejorar la sostenibilidad en términos de
iniciativas integrales. Por ejemplo, la automatizacién de la correspondencia, el diseiio de salas
ventiladas naturalmente, donde no se requiere aparatos acondicionadores, programas de
residuos y programas de voluntariado. De acuerdo con Wendy Woods, directora general de
The Boston Consulting Group, mds de una cuarta parte de los inversores de todo el mundo ya
valora la gestidon sostenible. Las empresas ya no recurren al respeto del medio ambiente por
una causa benéfica: hoy en dia esta estrategia empresarial les resulta rentable. Cuando las
organizaciones no se enfocan en el impacto ambiental que crean, generan mas riesgo y
pierden oportunidades en el mercado (esan.edu.pe 2019). El impacto ambiental se puede
reducir en el mundo de la moda, la energia, la mineria, entre otras industrias. También se
espera una actitud semejante en nutricidn, transporte y mds. Es por eso por lo que hoy las

organizaciones unen fuerzas para lograr este objetivo con profesionalismo y vision.

En el plano internacional, existen paises como Colombia que recientemente han
lanzado su proyecto para realizar sus tramites notariales 100% digitales, de acuerdo con la
superintendente de Notarias. Esto evidencia la importancia de ir de la mano de la legislacién
gue permita dar la viabilidad legal y la validez a documentos tan importantes. Este servicio
brinda a la poblacidn la facilidad de, desde la comodidad de su hogar o trabajo, poder elegir
un notario o iniciar el tramite. Si bien antes de la pandemia era exigible segln ley el trdmite
presencial, ahora con la nueva realidad esta exigencia ha cambiado. Es importante senalar

gue hay sectores alejados que requieren de un mayor esfuerzo, ya que el tema de
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comunicaciones debe ser repotenciado. Por otro lado, es importante el manejo de una nube
confiable que permita ademas almacenar gran cantidad de informacidn, es decir, tener
robustez. Este proyecto estatal busca que muchas notarias puedan estar digitalizadas para el

servicio del ciudadano (Asuntolegales.com, 2021).

La firma digital permite dar fe de un documento por un ente certificado y le da validez
a dicho documento para transacciones o tramites ante entidades particulares o
gubernamentales. Para su mejor aplicacion, se recomienda la participacion de un especialista,
quien analiza el proceso donde sera utilizada, verifica los puntos vulnerables y propone el
lugar adecuado donde usarla. Existen diferentes tipos de cifrado que, acompafiado de
algoritmos matematicos, blindaran esta informacion y hardn mas compleja de descifrar ante

eventuales ataques informaticos (Asuntolegales.com 2021).

Otro punto para senalar es la importancia del acompafiamiento legal, ya que es
necesario verificar en qué casos se requiere y en cuales no. Es importante realizar un
diagrama de flujo a fin de tener identificados en un mapa los procesos, subprocesos, entradas
y salidas, de esta manera se visualizard con mayor precision los lugares donde la firma digital
requiere mayor proteccién. A través de este mecanismo, la firma digital permitira romper la
barrera de presencialidad.

A continuacidn, en la figura 1 se aprecian las empresas que se estan acogiendo a la

tecnologia Blockchain:
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Empresas que estan implementando la tecnologia Blockchain
f G X Foret

Facebook Google Baidu Ford

Exploran el uso de Exploran el uso de la tecnologia biockchain Utilizan blockchain para mejorar Aprovechan la tecnologia

blockehain para mejorar fa para mejorar la seguridad del servido en Ia gestidn de los derechos blocichain para mejorar kas
de marca temporal. seguridad de los datos y la la nube y para la proteccion de datos. intelectuales. tecnologias de moviidad.

privacidad de los usuanos.

Proteccién
de Datos
Tencent Toyota
Una solucién para verificar la
autenticidad de la factura y para
‘garantizar el cumplimiento tributario.

Bristish Airways
Usan a tecnologia blockchain Implementan biockchain
para rastrear productos de lujo para administrar los datos.
n sus plataformas de comerdio de vuelo y verificar a idertidad
electronico, delos vigjeros

Prudential

Faslanura laone AIA Group

comercial blockehain para Lanzo ef primer tipo

pequeiasy medianas empresas de bancaseguros pora
compartir datos de piizas.

BHP Billiton
la tecnologia UnitedHealthcare
blockehain para la gestion Usan la tecnologia blockchain para
dela cadena de suministro mejorarlos directorios de los médicos
para permit el llenado preciso de
reclamaciones de seguros.

Metlife

Usan la tecnologia blockchain para
almacenar registros médicos de
pacientes con fines de sequro.

ups, Al
o pAS
Nestle upPs Samsung Walmart
Usan la tecnologia blockchain Sis a in para Solucién de administracion y Intentan utilizar la tecnologia blockchain para Utilizan la tecnologia blockchain
enla gestidn de suministros para r monitoreo logisico impulsado mejorar la gestion de la cadena de suministro
rastrea los productos de comida por Blockchain uando se trata de envios de productos electrnicos.
para bebés.

©' 101 Blockchains

d by 101blockchains.cof

Figura 1. Empresas que han implementado la tecnologia Blockchain. Se puede apreciar cémo
esta tecnologia estd siendo aplicada en diferentes rubros de negocios. Imagen obtenida de
101blockchains, 2018

El notario tiene por funcion principal dar fe de un acto juridico, interpretar dentro de
un marco juridico y, dado el caso, elevar a escritura publica dicho acto. La instituciéon que
almacena dichos documentos esla SUNARP. Todo ello tiene como fin garantizar la seguridad
juridica. Es posible digitalizar los servicios notariales con la tecnologia BlockChain aplicando
Smart Contract, que es un acuerdo entre emisor y receptor. Consiste en una forma de
contratos digitales con una ldgica o algoritmo adecuado al tramite legal. Un ejemplo concreto:
si se desea especificar una carta notarial, se puede personalizar el tipo de carta a través del

empleo de los condicionales: Si sucede <eventol> entonces <aplicar carta notarial 1> Si no
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<aplicar carta notarial 2>. De esta manera se construye un tramite digital, el mismo que debe
de suscribirse dentro del marco legal para que este sea valido. Si a eso se le agrega la firma
digital, puede proveer al notario la forma de dar validez al documento que da fe (lus360.com,

2020).

El Perd ha escalado 46 posiciones en la participacion del ciudadano en la
transformacioén digital en cuanto a gobierno de datos y seguridad, dentro de los paises de la
ONU (Agilesolutions.pe, 2020). Esta cifra refleja el crecimiento de aceptacion del ciudadano

peruano en el uso de aplicaciones digitales.

El Estado peruano viene obteniendo buenas cifras en el uso de la tecnologia Blockchain
registrandose mas de 42,000 érdenes de compra en los contratos con el Estado, de los cuales
el 73% de participacion proviene del interior del pais. Ha sido implementado por medio de los
llamados nodos o estaciones de trabajo, que suman una red de servidores que garantiza la
integridad de informacidn. El Estado ha visto por conveniente implementar este servicio como
una medida de mitigar la corrupcién en los contratos con el Estado (andina.pe, 2019). Este
hecho se alza como un caso exitoso de la aplicacidn de la tecnologia Blockchain en el Perq, en
el cual se puede apreciar la eficacia con la que se estd garantizando la seguridad legal de un
acto juridico tan importante como son las contrataciones con el Estado, ademas de brindar la

transparencia en la celebracién de tales actos.

Segun un estudio del INEI (2021), el uso de internet tiene una tendencia al incremento.
En la figura 2, se puede ver como el uso de internet ha ido aumentando en todos los grupos
etarios. Cabe destacar que el uso de internet movil se acentua en las personas mayores de

edad, en la franja etaria de 18 a mas.
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CUADRO N*® 2.10

Perd: Poblacidn de 6 afios y mas de edad que hace uso del servicio de
Internet a través del teléfono celular, segin grupos de edad

Trimestre: Octubre-Moviembre-Diciembre 2019 y 2020

(Porcentaje ded total de poblacion de 6 afios y mas usuaria de Internet de cada

grupo de edad)
OctNovDic | OctNovDic | Variacién (Puntos
s sha il 2019 2020 PI porcentuales)
Total 84,3 87,7 34 =
Ga 1 atos 407 581 84 o
12 a 18 afos 615 802 127 -
19 a 24 afics 821 %5 14 .
25 2 40 aios 94’8 %8 10 .
41 2 50 afios g %0 31 o
60 y mis 858 08 70 o

Moia: Se incluye celuler sin plan de datos o celular con plan de dalos.

* Ewiste diferencia significafiva, con un nivel de confianza del 90%.

** La diferencia es altamante significativa, con un nivel de confianze del 95%.

*** La diferencia es muy aitamenta significativa, can un nivel de confianza dal 38%.

P! Prefiminar.

Fuemte: Institute Macional de Estadistica e Informética - Encuesta Nacional de Hogares.

Figura 2: Poblacién de 6 afios y mas de edad que hace uso en del servicio de internet.

Tomado del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2021

Por otro lado, se observa que, segun estudios de la INEI (2021), el uso de internet ha
incrementado en 5 puntos porcentuales, tanto en Lima Metropolitana, resto urbano como
area rural. El medio mas concurrido para acceder a internet es el teléfono mavil, el cual
incrementd en 16.7 puntos porcentuales. En resumen, el 88.7 % del Peru utiliza internet a

diario.

Para este plan de proyecto, es beneficioso que el publico objetivo mayor de edad haya
incrementado el uso de internet desde su celular movil. Segun la figura 2, el 93% de personas
dentro del rango de 19 a 24 afios acceden a internet mévil; en la franja de 25 a 40 afios es el
95,8%; en el rango de 41 y 59 afnos, es del 96% y finalmente, del 92% en internautas de 60 a
mas. Estos porcentajes indican la actual tendencia de las comunicaciones digitales, la cual es
propicia para el desarrollo de un canal para transacciones del dia a dia como pueden ser los

tramites notariales online.
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El Decreto Legislativo 1049, cuyo fin es empoderar al notariado, hace énfasis en los
cambios tecnoldgicos y su utilidad para agilizar las transacciones de manera rdpida y segura.
En el articulo 16 de Obligaciones del Notario se establece la necesidad de contar con una
infraestructura tecnoldgica minima, en concordancia con el articulo 24 de Fe Publica, en el
gue se autoriza al notario a usar instrumentos como las firmas digitales de acuerdo a ley de
la materia, con referencia alaLey N° 27269 Ley de Firmas y Certificados Digitales, que permite
dar validez y ante todo la misma eficacia juridica que una firma manuscrita, de tal manera que
cuando se prevea en un documento legal la necesidad de ser firmado, se entiende que se da

por cumplido este requisito con el uso de la firma digital.

En el D.L. N°681 se presenta el concepto de Microforma, donde da al documento
digital la misma validez de un documento en papel. De acuerdo con este marco legal, es
factible realizar tramites de manera digital, siempre que se cumpla con la ley. El presente plan
de proyecto ayuda a dar cumplimiento a esta legislacién ya que emplea la tecnologia para dar

validez a un tramite tradicional, ahora de forma digitalizada.

De igual forma, contribuye al trabajo del notario conforme a lo establecido en el
articulo 91 del D.L. 1049, por el cual se faculta el uso de medios informaticos para las
transacciones realizadas por la notaria, siempre y cuando se cumpla con el registro usando la
tecnologia de firmas digitales. Dichas transacciones realizadas seran faciles de sustentar y

estardn previstas en el marco legal, conforme se sefiala en dicho articulo.

Segun el D.L. 1232 (septiembre 2015), en su disposiciéon decimotercera, sefiala que las
notarias deberdn ingresar al sistema de SUNARP para el registro de mandatos y poderes
instando al registro de parte notariales a través de la tecnologia de firma digital, esto para el

proceso de inscripcion de dichos actos. Por ende, dado el marco legal vigente y la
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interconexion ya existente entre las notarias y registros publicos, el presente plan de negocio
posee escalabilidad en tramites registrales, ya que pueden ser viables con el empleo de

tramites digitales con interconexién al sistema actual.

Segun lo establece el D.L. 1049 en el literal h) articulo 17, existe una prohibicidn sobre
el uso de publicidad, estrategia que busca atajar la infiltracion de informacion falsa o
engafiosa, y que protege asi los datos confiados. Con respecto a este punto, es necesario
sefialar que el presente plan ofrece una ventaja mas, ya que brinda al consumidor mas
informacién que la que ofrecen las notarias en general, con lo cual se estaria satisfaciendo
una necesidad sentida. Asimismo, las notarias podran ofrecer sus servicios en un canal

adicional sin necesidad de incumplir con lo normado.

Cabe indicar que en el Peru existen el siguiente ranking de las notarias top segun portal

de Indecopi:

Tabla 1

Ranking top de Notarias en el Peru

Notaria Participacion total
TAMBINI AVILA, MONICA MARGOT 25,27%
HIGA NAKAMURA, ISAAC 15.37 %
BENVENUTO MURGUIA, MARIO GINO 9,39%
CARNERO AVALOS, CLARA PALMIRA YSABEL 9,32%
BANDA GONZALES, FRANCISCO 5,77%
ESPINOSA GARRETA, RAMON 5,74%
ARIAS SCHREIBER MONTERO, LUIS ERNESTO 4,11%
CARPIO VALDEZ, CESAR AUGUSTO 3,20%
YANEZ ASPILCUETA, LOUDELVI R. 2,52%
ZEVALLOS GIAMPIETRI, BEATRIZ OFELIA 2,22%
ALBERTI SIERRA, RENZO 1,96%
VIDAL HERMOZA, ANA MARIA 1,90%
BAZAN NAVEDA, CESAR HUMBERTO 1,73%
PAINO SCARPATI, JOSE ALFREDO 1,66%

LAOS DE LAMA, EDUARDO 1,59%
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GONZALES LOLI, JORGE LUIS 1,49%
ESPINOSA ORE, ALDO 0,88%
LANDAZURI GOLFFER DE GABILONDO, CYRA ANA 0,74%
HIDALGO MORAN, CAROLA CECILIA 0,69%
CRUZADO RIOS, FREDDY SALVADOR 0,64%
OTRAS 3,81%

Fuente: Indecopi — Portal de Servicios al Ciudadano y Empresas

Es importante sefialar que en Latinoamérica ya inicio la digitalizacién de los tramites
notariales, uno de los paises que estan a la vanguardia en este sector es Colombia, La empresa
Eco System Group, es el creador del software que facilita a las personas y empresas a realizar
sus tramites notariales de manera digital, ya son alrededor de 70 notarias en Colombia que
estdn usando esta aplicacién, cuya propuesta de valor principal es el ahorro de tiempo y en
cuanto a la escalabilidad cuentan con un portafolio de mas de 400 tramites, esta aplicacion
ha demostrado tener una buena aceptacién del sector Notarial. En resumidas palabras ya
existe una tendencia en la region de digitalizar los trdmites notariales, demostrando con ello

la viabilidad y escalabilidad del presente plan de proyecto.

Cabe resaltar que otra de las tecnologias que ya esta siendo usado en Latinoamérica
son las firmas digitales, En Chile por ejemplo mediante el portal web Muysimple.cl se ofrece
el descargo de un formato de tramite como por ejemplo declaracién jurada, contratos y
autorizaciones que permite ser fedateados con una firma digital que les da validez de
documento legal digital, con ello te permite hacer un tramite notarial todo desde internet,
como se observa esta herramienta tecnoldgica es viable para tramites documentarios de tipo
legal, se puede observar que el presente plan de negocio a considerado el uso de firmas
digitales que como lo demuestra es viable de ser usado y ya esta siendo usado en la regién

por otras empresas como la referida en Chile.
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Ademas en Ecuador se estd brindando las facilidades al sector Notarial que mediante
resolucién Judicial 075-2020 faculta a las notarias el uso de medio electrénicos dando plena
validez aquellos tramites que se realicen de manera digital es importante indicar que el
ambito legal también estda dando un paso favorable en la Latinoamérica transformado lo
tradicional a lo digital en el ambito Notarial, con ello es importante también notar que se
estdn dando las condiciones legales en la regidon para poder favorecer al uso de medios

digitales en los trdmites notariales y se puede indicar que es perfectamente viable.

Por ultimo, en Bolivia, se ha implementado los tramites digitales, en dicho pais se ha
conformado una sociedad del sector gubernamental notarial con el del Notariado para crear
un ecosistema que permita convertir los tramites convencionales en papel a medios digitales
con la cooperacién de estado se ha permitido simplificar muchos trdmites complejos y
también burocraticos. Toda la regidon esta abriendo el camino a la digitalizacién de
documentos legales a nivel notarial ellos se han estado implementado en estos ultimos dos
anos y es una ola que de todas maneras llegara a Perl y que avizora crear un ambiente

favorable a la idea plasmada en el presente plan de negocio.
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6. ANALISIS DE LA INDUSTRIA: ENTORNO EXTERNO E INTERNO

En el 2020, 11.4 millones de personas realizaron compras de productos y servicios en
internet, lo cual significé un fuerte crecimiento en comparacion con los datos del afio anterior,
el cual solo agrupd a 9.4 millones a nivel nacional (Apeim ,2020); todo esto a raiz de las
medidas tomadas por el gobierno durante la pandemia del COVID -19. En contraste, el rubro
notarial ha sido uno de los sectores menos digitalizados y uno de los mas afectados en el 2020
ya que, debido al reinicio de actividades, 17 notarios fallecieron (Colegio de Notarios de Lima,

2021).

El Estado peruano, mediante el establecimiento de decretos de urgencia, cred el
Sistema Nacional de Transformacién Digital y el Marco de Confianza Digital para la adecuacion
tecnoldgica en todos los niveles del Estado y del sector publico, que busca promover la

digitalizacién de los tramites a través del uso de la tecnologia (La Republica, 2021).

6.1. ENTORNO INTERNO

El presente plan de negocios esta desarrollado con base en una empresa
no constituida; por lo tanto, el analisis interno se realizara en funcién de los antecedentes
investigados, el modelo de negocio elaborado y el andlisis del equipo que conforma el

proyecto.

6.1.1. MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS

A través de la siguiente matriz de evaluacion, exhibida en la tabla 1,
se procede a analizar y entender las fortalezas y debilidades del equipo para el modelo de

negocio presentado, ademas de ofrecer una visién reveladora de la situacidn actual.



Tabla 2
Matriz de evaluacion de factores internos

Fortalezas internas Valor I Valor
Clasificacion
ponderado

Personal calificado con experiencia en el 0.14 4 0.56
sector notarial y automatizacion de servicios
notariales
Conocimientos de las legislaciones vigentes 0.13 3 0.39
del rubro tecnoldgico y notarial
Personal con experiencia en el sector de 0.15 4 0.6
tecnologia, aplicacion de tecnologias vigentes
Idea innovadora Unica en el mercado nacional 0.11 4 0.44
El networking existente con las notarias top de 0.13 4 0.39
Lima serd una fortaleza para el modelo de
negocio, debido a que ya cuentan con un
posicionamiento y reconocimiento de los
clientes. Esto permitird a iTramites Ya!
adoptar el respaldo de las notarias top para
generar confianza en el uso de la plataforma.

Debilidades internas Valor I Valor

Clasificacion
ponderado
Desconocimiento de gran parte del rubro 0.13 2 0.26
notarial
Mercado objetivo muy especializado 0.10 2 0.2
Barreras muy bajas en el sector 0.15 2 0.3
Falta de automatizacidon tecnoldgica en el 0.09 1 0.09
rubro notarial
TOTAL 1.00 3.23

Fuente: elaboracion propia

El analisis arroja que, al tener un valor mayor a 2.5, la posicidn de jTramites Ya!

es fuerte de manera interna, por lo que la posicién es estratégica para el desarrollo del

proyecto.

6.1.2. ESTRUCTURA

El negocio esta conformado por un equipo multidisciplinario, de

cuatro profesionales con experiencia en el rubro tecnolégico y de gestidon de operaciones. Sus

perfiles profesionales detallados en las tablas 2, 3, 4y 5:
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Tabla 3

Experiencia Alva Torres, Ysrael

Alva Torres, Ysrael Abraham

Profesion: abogado colegiado y analista de sistemas
— postulante a Maestro en Administracién
de Empresas
Certificaciones especializacion en Oracle Aplication,
/especializaciones: especialista en Visual. Net y desarrollo de
aplicaciones.
Conocimientos: entornos Open VMS, Cobol RPG, PL/SQL,
Visual Basic, Power Builder, Visual .Net,
Programacion en ASP, java Script, Java,
C#, Oracle
Experiencia: Banco Scotiabank
cargo: experto en T.I
2001 - actualidad
ASC Consultores
cargo: especialista en API CTI
1999-2001
Principal aporte: conocimientos del rubro legal y notarial
cadena de contactos de principales
clientes de este rubro
conocimiento en tecnologias vigentes vy
ciberseguridad
Fuente: elaboracidon propia

Tabla 4
Experiencia Contreras Roque, Carmela Rosemary

Contreras Roque, Carmela Rosemary

Profesion: ingeniera de sistemas — postulante a
Maestro en Administracién de Empresas
Certificaciones Especializacidn en gestion de proyectos,
/Especializaciones: PMP, CSM, Prince 2 Practicioner, Itil
Fundamentals, CAPM, SMPC, SPOPC,
SDPC, SAPC, DMPC, DTPC, Kanban
Fundation.

Conocimientos: PMI, Scrum,Kanban,Design Thinkin, ITIL,

Prince2, BPM, CMMI, UML, RUP,
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Experiencia:

Principal aporte:

SQL Server, Oracle 11G R2, SAP B1, Visual
.Net, C#, Java, Planeamiento Estratégico,
Business Intelligence.

Prosegur Alarmas

cargo: responsable DTI

marzo 2021 - actualidad

Bidassoa SAC

cargo: Jefe de Tl

2019-2021

conocimiento general del rubro notarial
(liderd un proyecto de automatizacién de
cartas notariales)

contacto directo con alguna notaria
interesada en ser socio estratégico

Fuente: elaboracién propia

Tabla 5

Experiencia Diaz Jauregui, Milton

Diaz Jauregui, Milton Cesar

Profesion:

Certificaciones
/especializaciones:

Conocimientos:

Experiencia:

Principal aporte:

ingeniero mecanico - Maestro en
Ingenieria Industrial con mencién en
Planeamiento y Gestién Empresarial —
postulante a Maestro en Administracién
de Empresas

diplomado en liderazgo estratégico,
especializacién en gestion de
mantenimiento y especializacién en
administracion de la produccidon con SAP
AutoCAD, Solid Works, MS Project, SAP,
MSC Nastran, Visual Basic, Automation
Studio, MS Visio.

TEOMA - ANDITEC FUSION

cargo: gerente de planta

2017 - actualidad

BRAUN MEDICAL PERU

cargo: gerente de planta

2009 - 2017

Amplia experiencia en gestién de
presupuestos, gestion de personal y
riesgos estratégicos.
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Fuente: elaboracion propia

Tabla 6
Experiencia Gutierrez Collado, Oscar Javier

Gutierrez Collado, Oscar Javier

Profesion: ingeniero empresarial y de sistemas —
postulante a Maestro en Administracién
de Empresas

Certificaciones Especializacién en Gestién de proyectos y
/especializaciones: Especializacion en Finanzas empresariales
Conocimientos: PHP, Sap ERP, Power Bl, SQL Server, Excel,
Visual Basic
Experiencia: Positiva Vida
cargo: responsable de operaciones del
canal de Contac Center
marzo 2021 - actualidad
Fortel
cargo: responsable senior de Gestidon vy
Control
2018 - 2020
Principal aporte: experiencia en rubro notarial, como
gerente de administracion y tecnologia.

Fuente: elaboracion propia

6.1.3. MODELO DE NEGOCIO

El modelo de negocio sera sostenido principalmente por la innovacién
en el disefio del servicio y el desarrollo tecnolédgico. Las actividades comerciales y de

marketing se realizaran mediante los canales digitales tales como redes sociales y AdWords.

° Disefo del servicio: el servicio se basa en la solicitud de tramites
notariales extra protocolares de rapida respuesta. El servicio garantiza la integridad de los
datos mediante herramientas de ciberseguridad, a la vez que crea una red de notarias que

permitird una atenciéon en menor tiempo. Asimismo, el disefio del servicio se basa en la
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confianza entre los clientes y las notarias, donde estas ultimas son los socios estratégicos que
garantizan la entrega del tramite solicitado.

° Tecnologia: el servicio se sostiene en una plataforma, presentada de
manera movil y web, que permite la solicitud de tramites notariales en linea. Esta se albergara
en una estructura tecnolégica en la nube de AWS, que ofrece diferentes servicios de
Inteligencia Artificial (IA) y ciberseguridad. Se busca garantizar que el servicio esté a la
vanguardia tecnoldgica.

El uso de herramientas de ciberseguridad asegura la confidencialidad de los
datos, donde se busca garantizar que solo las partes interesadas y autorizadas accedan a la
informacién. En 2010, el Instituto Nacional de Estandares y Tecnologia (NIST por sus siglas en
inglés) define la confidencialidad como “la propiedad de que la informacion confidencial no
se divulgue a personas, entidades o procesos no autorizados” (p.7).

° Operaciones: el servicio garantiza la disponibilidad de la plataforma
24x7. El enfoque se centra en la experiencia del usuario, disponible para todo navegador y
para teléfonos inteligentes de sistema operativo Android e 10S.

° Marketing: se enfoca en generar valor y recordacién de la marca. Para
ello se contempla la presencia en internet, especialmente en redes sociales como medio de
posicionamiento.

° Posventa: consiste en el seguimiento a los clientes con la finalidad de
absolver sus dudas y/o consultas, a través de canales de atencion como WhatsApp, correo
electrdnico, linea telefénica y redes sociales. Ademas, se contard con evaluacién cruzada

entre notarias y clientes, para generar confianza en el servicio.

6.2. ENTORNO EXTERNO
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Luego de definir la oferta de valor y el modelo de negocio, como también
realizar el analisis interno del proyecto de jTramites Ya!, se evaluarad cdmo se ve afectado por
el entorno externo. Para ello se utiliza la herramienta del andlisis PESTEL (Fuerzas Politicas,
Econdmicas, Sociales, Tecnoldgicas, Ecoldgicas y Legales), que servird de guia para la

identificacién de oportunidades y amenazas que se presentan para el proyecto.

6.2.1. ANALISIS PESTEL

6.2.1.1. FACTORES POLITICOS

En el 2021, el gobierno entrante liderado por Pedro Castillo aun no
da un horizonte de estabilidad y rumbo al pais, mas aun cuando anuncié como jefe de su
gabinete a Guido Bellido, miembro radical de izquierda. Se acrecientan las dudas en cémo el
Estado mantendra la direccién de la politica econdmica, asimismo sus polémicas

declaraciones de “nacionalizacidon” aumentan la incertidumbre y detiene las inversiones.

Esta desconfianza se hizo notar prontamente en los mercados, al
generar una depreciacién acelerada del sol, que se vio reflejada en uno de los tipos de cambio

mas altos de la historia del Peru.

El clima es de incertidumbre e inestabilidad, ya que desde un inicio
se teme que el gobierno aplique su anunciada politica de mercado de “nacionalizar” y haga

decaer la inversion de las empresas internacionales en el pais.

A la inestabilidad se suma un factor determinante en la confianza de
los ciudadanos e inversiones, la corrupcion, la cual afecta negativamente la credibilidad de
los organismos estatales; uno de los efectos principales es la reduccion de la inversion en los

sectores donde se requiere realizar operaciones con entidades estatales, esto debido a
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precedentes de procesos poco transparentes. Otro efecto indirecto de la corrupcion es la
confianza de los usuarios, siendo la confianza un factor importante en el servicio notarial; la
organizacién al realizar operaciones con el estado, puede ver afectada en gran medida su
imagen publica perdiendo credibilidad y confianza; esto se ve respaldado gracias a un estudio
realizado por la INEIl entre los semestres octubre 2018 — marzo 2019 y octubre 2019 — marzo
2020, donde se analizan los resultados de la pregunta ¢Cudles son los principales problemas
del pais? Arrojando a la corrupcidon como principal preocupacion de la ciudadania segun la
poblacién encuestada. Lo cual muestra que la corrupcién es un factor, que, a raiz de los

recientes sucesos politicos, se ha vuelto una de las principales preocupaciones de la poblaciéon

En la tabla 7 se aprecian las variables a tener en cuenta en este tipo de andlisis:

Tabla 7

Conceptos de administracion estratégica

Variable Tendencia O/A

Elecciones locales, estatales y inestabilidad politica a consecuencia del A

nacionales cambio de gobierno

Programas sociales mayor acceso a servicios sociales para )
los sectores Dy E

Regulaciones y desregulaciones nuevos tratados comerciales A

gubernamentales

Regulaciones y desregulaciones mayor control de las entidades A

gubernamentales regulatorias

Fuente: David (2013)
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6.2.1.2. FACTORES ECONOMICOS

En el 2020, el PBI del Peru cayd en 11,1% y se perdieron 2 millones
230 mil empleos. Este es el balance final de los dafios que ha generado la pandemia, donde
la economia se ha visto mas resentida a consecuencia del confinamiento. Esta informacion

se puede ver en la figura 3:

PERU: Producto Bruto Interno
por Afos, segdn Actividades Econdmicas
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Figura 3: Producto bruto interno por afios. Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e

Informatica con informacidn disponible al 15 de marzo del 2021

El sol peruano es la segunda moneda mas devaluada de América
Latina en lo que va del afio, con referencia al délar, informd el Big Mac Index de |a revista The
Economist (2021). En este analisis menciona que el sol peruano esta subvaluado un 42.2 por
ciento; otro aspecto a destacar es que, ademas, esto influye en factores como el salario
minimo promedio, la capacidad de compra y las fluctuaciones de cada moneda en el mercado

mundial. Estos datos se pueden observar en la figura 4:
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The Peruvian sol is 42.2% undervalued against the US dollar
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A Big Mac costs 12.90 soles in Peru and US$5.65 in the United States. The implied
exchange rate is 2.28. The difference between this and the actual exchange rate,
3.95, suggests the Peruvian sol is 42.2% undervalued

Figura 4: The Big Mac Index en The Economist (junio 2021) muestra que el sol peruano ha perdido

el 42.2% de su valor frente al ddlar.

Estos factores son criticos y amenazan la sostenibilidad del negocio,
ya que se podria estar vendiendo mucho menos de lo esperado, esto debido a que el poder

adquisitivo se ha reducido y, por lo tanto, se compra menos.

Otro factor para tener en cuenta es el tipo de cambio, a raiz de la
reciente coyuntura politica, el tipo de cambio alcanzd picos histdricos; el primer efecto es el
aumento de la inflacidn, esto implica un aumento en el costo de la canasta basica familiar, lo
cual influye directamente en el presupuesto de las personas, particularmente en el poder
adquisitivo de las familias con menos ingresos. Un segundo efecto es el impacto negativo para

las personas que cuentan con deudas en délares y perciben ingresos en soles (BBC, julio 2021).
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Por otra parte, mediante la Ley No. 31143, publicada en el Diario
Oficial El Peruano el 18 de marzo de 2021, se protege de la usura a los consumidores de los
servicios financieros a través del establecimiento de topes a las tasas de interés cobradas por
las entidades del sistema financiero. Esta es una oportunidad para los usuarios que podran
recurrir a créditos con tasas de interés mas bajas y que estas sean reguladas; del mismo modo,
iTramites Ya! podrd acogerse a este beneficio con la finalidad de poder financiar el proyecto.

Tabla 8

Matriz factores econdmicos

Variable Tendencia O/A

Tendencia del producto interno caida del PBI por efecto Covid-19 / A

bruto caida del ingreso per capita

Valor de la moneda nacional en los devaluacién de la moneda Sol frente A

mercados mundiales al délar

Disponibilidad de créditos reduccion de la tasa de interés para 0
créditos | Ley No. 31143

Disponibilidad de créditos mayores fuentes de financiamiento 0

Fuente: David, 2013

6.2.1.3.  FACTORES SOCIALES

Segun cifras reveladas por la Cdmara de Comercio de Lima (CCL),
durante el 2020, unos nueve millones de personas hicieron compras online y para este 2021
se proyectd un aumento del 25%; es decir, se llegaria a 11 millones 250 mil compradores.
Desde la CCL se indicd que el volumen de compra online en la actualidad proviene

mayormente de Lima (90%).

Asimismo, afiadiendo informacién referente al crecimiento del
comercio electrénico un reciente estudio sobre el desarrollo del e-commerce en el Peru,
elaborado por la Camara de Comercio de Lima en el marco de Fiestas Patrias, indicé que el

80% de los encuestados manifestd haber realizado compras por internet durante el primer
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semestre del 2021. De dicho universo, el 48.5% indicd que realiza esta actividad con una

frecuencia mensual (gestion.pe, Jul 2021).

Con lo vertido anteriormente, se indica que existe un crecimiento
exponencial en el e-commerce, siendo una gran oportunidad para desarrollar modelos de

negocio digitales, ya que existe un mercado consumidor que va en aumento.

Ademas surgieron cambios en los estilos de vida a causa del Covid-
19 , los mismos que se mantendrdn en el periodo postpandemia. Segun el estudio de
Accenture, la tecnologia sera un denominador comun en la forma de vivir de las personas. A
consecuencia de la pandemia nada volvera hacer como antes: los habitos de consumo, la
forma de trabajar, la educacidn u otras actividades que se realizaban de forma tradicional han
sido profundamente cambiadas. Se ha considerado relevante analizar los principales cambios

en los estilos de vida.

El aumento de la atencidn en la salud publica impulsara los
pasaportes sanitarios digitales, la identificacidn electrénica para cruzar fronteras, todo ello
combinando informacién sobre viajes y salud, y que serdn aprobados y emitidos por las

autoridades sanitarias gubernamentales.

La sustentabilidad impulsa nuevos modelos de transporte. A raiz de
la pandemia, las preocupaciones personales sobre el riesgo de una posible infeccién han
generado una aversion hacia los viajes y lugares publicos cerrados. El aumento de la micro

movilidad se acelerd y se espera que ayude aliviar la congestidn del trafico.

La tecnologia aumenta la economia autosuficiente: las personas

estdn buscando un estilo de vida mas auténomo. Producto de la pandemia, la tasa de
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desempleo entre los jovenes ha alcanzado niveles histéricos a nivel mundial. Ese contexto ha
reforzado una tendencia que ya se estaba desarrollando en los Ultimos afos: la poblacion mas
joven tiene el potencial de inaugurar una nueva era de “microempresarios”. Esta generaciéon
de expertos en tecnologia digital buscara nuevos canales de ingresos impulsados por las

tecnologias asequibles (Casati, Savic, De Miguel y Gruzin, 2020).

Por otra parte, existe mayor presencia en el empoderamiento de la
mujer- igualdad de género en el Peru y el mundo. Actualmente el Ministerio de la Mujer y
Poblaciones Vulnerables esta trabajando para convertir al Pertd en un pais donde la igualdad
sea del dia a dia y no algo de lo cual asombrarse, donde se viva sin discriminacién y con
igualdad de oportunidades. Para ello se estdn ejecutando las politicas publicas como
herramientas para revertir la desigualdad de género (mimp.gob.pe).

Los factores sociales presentados han sido categorizados como
oportunidades o amenazas. A continuacién, se observa como afectan al proyecto:
Tabla 9

Matriz factores sociales

Variable Tendencia O/A
Habitos de compra mayor aceptacion A las 0]
transacciones digitales
Estilos de vida cambios en el estilo de vida 0]
(vida digital)

Estilos de vida aumento de consumidor 0]
digital / hiper informado

Roles de género empoderamiento de la 0]
mujer/igualdad de género

Estilos de vida difundir malas / buenas A

practicas por redes sociales

Fuente: David, 2013
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6.2.1.4. FACTORES TECNOLOGICOS

El 2020 fue un afio donde se detuvieron muchas cosas, pero la
tecnologia acelerd su desarrollo para adaptarse a las principales necesidades que la coyuntura
impuso. Las atipicas circunstancias del 2020 también han acelerado la automatizacién de
procesos, es decir automatizar o robotizar tareas repetitivas y sistematicas que se llevan a

cabo de forma habitual como parte de una actividad laboral (Gestion, 2021).

Por parte de las telecomunicaciones, la tecnologia 5g esta abarcando
campos como el trabajo colaborativo y la medicina, esta ultima requiere un mejor ancho de
banda para poder ejecutarse eficazmente en un mundo con distanciamiento, asi, la medicina
se convierte en telemedicina. El transporte también tiene su evolucién a través de la tan
ansiada implementacion de la tecnologia de conduccién asistida. En este contexto, el
Ministerio de Transportes y Comunicaciones (MTC) autorizé a tres operadores de

telecomunicaciones para el uso de esta tecnologia (El Peruano, abril 2021).

En la actualidad las apps estan asumiendo nuevas caracteristicas que
mejoran la experiencia de usuario; este es el caso de la realidad aumentada, una tecnologia
gue busca potenciar la actividad de los individuos con el medio que los rodea (Bohdrquez,

2018).

La tecnologia actual brinda soluciones al recurrente problema de la
confianza en la seguridad digital, para ello se tienen recursos para garantizar la identidad del
usuario que realiza tramites, con ello evitar las suplantaciones. Existen en la actualidad
herramientas como el reconocimiento biométrico o reconocimiento facial, segin Manuel

Valderrama, Program Manager de BBVA, “Esto es mucho mas seguro que una clave, ya que,



49

si estds afiliado a la biometria, se anade un mecanismo adicional de seguridad a la hora de
confirmar tus operaciones. Es, también, mds conveniente, pues no es necesario recordar o

digitar una contrasena”

Para el modelo de negocio de iTramites Ya!, el contexto tecnoldgico,
con sus cambios, aceleradores y herramientas como las presentadas, son trascendentales

para asegurar y mejorar la operacion.

Tabla 10

Matriz factores tecnoldgicos

Variable Tendencia O/A
Telecomunicacion uso de servicios solo disponibles con tecnologia 5G 0
es

Transformacion crecimiento de la digitalizacion, transformacién digital y 0
digital robotizacidon de empresas

Transformacion tecnologia con patentes 0
digital

App moéviles integracion de dispositivos con la realidad virtual y 0

geolocalizacion

Fuente: David, 2013

6.2.1.5. FACTORES LEGALES

Desde el afio 2021, en el Peru esta vigente la Ley N° 27269, que tiene
por objeto regular la utilizacidn de la firma electrénica de manera tal que se le otorgue la
misma validez y eficacia juridica que posee el uso de una firma manuscrita u otra analoga que

conlleve manifestacion de voluntad (Congreso de la Republica, 2021).

Por otra parte, esta vigente la Ley 29571, mds conocida como Cédigo
de proteccion y defensa del consumidor. Esta ley fue creada para salvaguardar los derechos

del consumidor en caso ocurra un problema con su producto o servicio. La entidad regulatoria
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es Indecopi. Esto permite resguardar al consumidor ante alguna irregularidad por parte del
proveedor, y a lavez que este garantice un adecuado producto o servicio que brinde segun

sus especificaciones.

También se tiene la ley 29733, también conocida como Ley de
Proteccién de Datos Personales. El objetivo principal de esta ley es salvaguardar los datos
personales, a través de su adecuado tratamiento. La entidad encargada del cumplimiento de
la Ley de Proteccion de Datos Personales es La Autoridad Nacional de Proteccién de Datos
Personales, entidad perteneciente al Ministerio de Justicia y Derechos Humanos. En los
tramites notariales es imprescindible garantizar al usuario la proteccién y buen uso de los
datos altamente sensibles facilitados en la plataforma con el fin de realizar tramites,

garantizando la seguridad, reserva e integridad de estos

Ambas leyes y decretos presentados son oportunidades para el
modelo de negocio propuesto de tramites notariales, ya que los clientes se sienten seguros
en consumir distintos productos y servicios, a la vez que se ven respaldados por entidades
regulatorias y leyes que los amparen ante alguna irregularidad presentada.

Tabla 11

Matriz factores legales

Variable Tendencia O/A
Regulaciones Ley de Firmas y Certificados Digitales | ley 0
gubernamentales N° 27269
Reglamento de Ley de Firmas y Certificados 0]
Digitales| Decreto Supremo N°052-2008-
PCM
Indecopi - Ley de Proteccién al Consumidor 0

| Ley N229571

Fuente: David, 2013
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6.2.1.6. FACTORES AMBIENTAL

En la actualidad, el Perd depende principalmente de la actividad
minera en términos de PBIl y de ingresos fiscales directamente aportados. La actividad
minera, en particular, genera ingresos para programas sociales a corto y mediano plazo, pero
no ofrece posibilidad a futuro, puesto que pone en riesgo los ecosistemas. Para ello existe la
Normatividad General Ambiental del Sector de Energia y Minas, el cual es regulado por el
Decreto Supremo N2 016-93-EM, donde se establece la proteccion ambiental en la etapa de
explotacién para el tratamiento de aguas residuales, planta de tratamiento, entre otras.
Asimismo, como existen politicas regulatorias, se estdn promoviendo campafas de
proteccion del medio ambiente, las cuales sensibilizan a la poblacién en cuanto al cuidado de
los ecosistemas y la calidad ambiental, fundamentales para asegurar el bienestar. Dentro de
estas campanias se cita el “Taller de reciclaje en el Festival de Cine”, “FestiPUNO” ( actividad
promovida por la Comisidn Multisectorial para la Prevencidn y Recuperacion Ambiental de la
Cuenca del Lago Titicaca y sus afluentes), la “Campafia REEDUCA Yo juego limpio en la
playa!” , iniciativa gubernamental que busca reforzar las capacidades municipales para el
manejo del ecosistema marino costero, la proteccion de la salud y el fortalecimiento de la

cultura ambiental de los usuarios de playas del litoral (Minam, 2021).

En la actualidad existe una tendencia que dia a dia gana mas
popularidad, el paperless, que consistia inicialmente en la digitalizacién de documentos para
asi disminuir el uso y necesidad del papel, sin embargo, en la actualidad el término evoluciona
a la digitalizacion de procesos completos, que se llevan a cabo mediante soluciones integrales
de software, de esta forma se logra prescindir del papel en gran medida; ademas, cuenta con

multiples ventajas como agilizar procesos y volver las tareas mas eficientes, también
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representa ahorro en recursos asociados al papel como impresora, tinta, materiales adhesivo,

entre otros.

Es relevante identificar los factores y las tendencias del medio
ambiente porque existe relacién con el modelo de negocio de iTramites Ya! El contexto
presentado impulsa la digitalizacién y esta posee como objetivo la transformacién de los
procesos tradicionales para ser mas digitales, productivos, eficientes y mas cuidadosos del
medio ambiente.

Tabla 12

Matriz de factor ambiental

Variable Tendencia O/A
Control medio reglamento sobre protecciéon del medio ambiente 0]
ambiental

Proteccién del mayor sensibilidad y empatia por parte de la poblacion 0]
medio ambiente ante los distintos acontecimientos ambientales

Control de la campanas de proteccién del medio ambiente 0]

contaminacion
Fuente: David, 2013
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7. PLAN ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

7.1. MISION

Intermediar entre los usuarios y las notarias para la realizacién de tramites

notariales de manera agil, cdmoda y segura, con innovacion y tecnologia

7.2.  VISION

Ser la compaiiia lider en la gestién segura y agil de tramites notariales de manera

digital a nivel nacional

7.3. VALORES

- Integridad: garantizar a los clientes la integridad de sus transacciones en base
a los compromisos establecidos

- Innovacion: Mantener la vanguardia tecnoldgica en los servicios para mejorar
la experiencia al cliente

- Seguridad: Brindar seguridad en los tramites notariales mediante estandares
estrictos de seguridad de la informacién

- Compromiso: Involucrarse en cada actividad a realizarse hacia el cliente y los

procesos internos

7.4. OBJETIVO GENERAL Y OBJETIVO ESTRATEGICOS

7.4.1. OBIJETIVO GENERAL

Facilitar los tramites notariales validos en el Estado peruano, mediante una

plataforma digital que permita realizarlos de manera 4agil, cdmoda y segura
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7.4.2. OBIJETIVOS ESTRATEGICOS

Para poder cumplir el objetivo principal se presenta los siguientes objetivos

estratégicos planteados:

OE1: desarrollar una plataforma digital como vinculo entre los usuarios y las
notarias ubicadas a nivel nacional para la prestacidén de servicios de tramites notariales que

garantice la operatividad del servicio en un 100% desde el primer dia de operaciones.

OE2: garantizar la integridad y seguridad al 100% de las transacciones
realizadas en la plataforma, mediante el uso de certificados digitales y herramientas de
ciberseguridad, teniendo la trazabilidad de todas actividades desde el primer dia de

operaciones.

OE3: generar convenios y alianzas con las distintas notarias ubicadas a nivel
nacional para que se incorporen en la prestacién de sus servicios notariales a través de la
plataforma digital de jTramites Ya!, teniendo al menos 20 notarias inscritas en la plataforma

en el primer afo de la operacion.

OE4: garantizar que el 90% de los tramites notariales solicitados en la

plataforma digital, sean atendidos como mdaximo en 5 minutos, desde el primer afo.

7.5. ANALISIS FODA

A continuacion, se procede a realizar el andlisis FODA, herramienta que
permite observar el negocio de manera interna y externa, con la finalidad de proponer
estrategias que permitan cumplir los objetivos trazados. En este analisis se evaluan las
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de jTramites Ya! donde se obtiene una

vision completa del panorama.



55

7.5.1. FORTALEZAS

F1: la plataforma de intermediacién de iTramites Ya! cuenta con una
arquitectura de servicio multiplataforma, Unica en el mercado, la cual permite a los usuarios
el ingreso al sistema a través de diferentes dispositivos, entre ellos pc, Tablet, mévil y también
en los distintos entornos tales como web y aplicacién movil (Android, iOS).

F2: se garantiza la seguridad de la plataforma en todas las
transacciones que se realizan, ya que se emplean las mejores practicas de proteccién de la
informacidn, innovacion y el uso de firmas digitales; de esa manera los usuarios tendran la
confianza y tranquilidad de que todas las actividades realizadas son seguras.

F3: los precios son competitivos con respecto al de los tramites
notariales tradicionales gracias a la digitalizacion de los procesos, lo cual reduce los costos de
utiles de oficina, mantenimiento, seguridad y los espacios fisicos que se requiere con respecto
a una atencién presencial. Estos ahorros permiten que iTramites Ya! brinde un servicio con
precios mas bajos.

F4: se ofrece un servicio online que permite a los usuarios conectarse
desde cualquier lugar donde se encuentren, con acceso a la plataforma a nivel nacional o

internacional para generar tramites notariales.

7.5.2. DEBILIDADES

D1: se percibe la necesidad de colaboradores con conocimientos
especializados en el rubro notarial, lo que disminuye el mercado laboral objetivo, ante posible

rotacion.
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D2: los intereses propios por parte de las notarias a nivel nacional,
gue se manifiestan en una resistencia al cambio y la renuencia a inscribirse en la plataforma
digital para brindar sus servicios de tramites notariales.

D3: se percibe la necesidad de delivery para algunas transacciones
notariales.

D4: algunas transacciones notariales no compatibilizan con este
sistema, no se pueden automatizar, debido a ser necesaria la presencialidad para su
ejecucion.

7.5.3. OPORTUNIDADES

O1: existe una variedad de entidades financieras con tasas
competitivas para proyectos de inversion, tales como bancos, cajas de ahorro, cooperativas
de crédito, entre otros. Esta realidad permite evaluar y comparar los créditos ofrecidos por
dichas entidades para buscar tasas de interés mas provechosas que sirvan como fuente de
financiamiento.

02: el aumento de compras en internet, debido al aislamiento social
obligatorio en el 2020, sumd mas de 700 millones de soles en ventas seguin la SUNAT; en
consecuencia, existe un aumento de la aceptacién de las transacciones digitales en el pais.

03: la aceleracién de la transformacion digital, esto se debe a que las
empresas han percibido la importancia que aporta en la eficiencia de sus procesos y el
impacto negativo en caso no adopten la tecnologia en sus distintas actividades.

04: el aumento de tramites notariales producto de la pandemia como
divorcios, testamentos, cartas notariales por quejas de convivencia con la vecindad, entre

otros.
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7.5.4. AMENAZAS

A1l: existe una variedad de servicios de consultoria y asesoria formales
e informales, especializados en la realizacién de tramites notariales, que vendrian a ser los
servicios sustitutos de jTramites Ya!

A2: existe la posibilidad de nuevas medidas regulatorias
empresariales por parte del gobierno entrante que generen una atmdsfera de incertidumbre
para cualquier modelo de negocio.

A3: se percibe resistencia de algunos consumidores y sector de
notarios a la realizacién de transacciones digitales.

A4: se registra un aumento de las estafas por internet de manera
exponencial. Solo en marzo del 2020, en el Peru fueron denunciados un total de 305 delitos
informaticos (Panamericana TV). Actualmente existen tres nuevas formas de estafas
cibernéticas, a saber: trafico ilegal de datos personales o robo por redes sociales, fraude
informatico - mas conocido como phishing - y la operacién bancaria fraudulenta para
compras por internet.

AbB: el rubro notarial es un sector muy especializado en el ambito legal,
por lo que requiere un alto grado de conocimiento y especializacidon para su automatizacion,

en la plataforma de jTramites Ya!
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7.5.5. FODA CRUZADO
7.5.5.1.  ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO

e F4, 01 financiar el proyecto con un 50% de crédito a tasas muy
bajas con la finalidad de poner en marcha la operacion y poder cubrir los costos iniciales
incurridos.

e F2, O4 aumentar su accesibilidad a la mayor cantidad de
personas, mediante el desarrollo de microcampafias en redes sociales y AdWords enfocados
a las diferentes necesidades de los usuarios, para buscar el crecimiento y el posicionamiento
de la marca a través de los medios de comunicaciéon mds usados en la actualidad.

e F3, 03 dar a conocer los precios competitivos que se ofrecen en
los servicios de jTramites Ya! para aumentar el alcance y ganar participacion en el mercado,
de tal forma los usuarios puedan gestionar sus tramites en la plataforma brindada.

e F1, O4 ofrecer cddigos de descuento a los usuarios que
promuevan el uso e instalacidn de la app para aumentar el alcance y fidelizacién e ir ganando

participacidén en el mercado.

7.5.5.2. ESTRATEGIAS DE DEFENSA

e F1, Al crear un programa de incentivos para clientes
recurrentes de tal manera que puedan ser fidelizados y recomienden la marca.

e F2, A2 brindar el servicio de asesoria digital a través de ChatBot
para la gestidn de tramites notariales, de tal forma los clientes puedan conocer los requisitos
necesarios para los tramites, de tal manera se acorte la brecha de desconocimiento a la par

gue se promueve el uso de la aplicacion de jTramites ya!



59

e F3, A3 desplegar un programa de capacitacidon y premios con la
finalidad de incentivar el uso de la plataforma digital de jTramites ya!

e F4, A4 contar con proveedores reconocidos que garanticen la
seguridad del servicio y generen confianza al usuario (servicios de Microsoft y Amazon WS)
para reforzar la integridad y confidencialidad de los datos, en cuanto se sabe que esta es la

mayor preocupacion de los clientes.

7.5.5.3. ESTRATEGIAS DE REFUERZO

e D1, 01 elaborar el plan anual de estudio de mercado a través de
Google Analytics y evaluar las tendencias del entorno para ir conociendo el comportamiento
de los consumidores.

e D1, O2 desarrollar KPIs para el producto tales como indice de
ventas, nivel de servicio, nivel de atencidn, indice de reclamos, servicio técnico, forecast de
produccién, eficiencia de gastos (P&L), con la finalidad de monitorear el negocio y medir de
forma cuantitativa y cualitativa las ocurrencias que surge la empresa y tomar planes de accién
ante ellas.

e D3, 03 incursionar en los principales eventos o campanas donde
se requiera un tramite notarial (subastas, matrimonios masivos, etc.) para poder posicionar
la marca en los programas donde concentren a consumidores potenciales.

e D4, 04 buscar alianzas estratégicas para los servicios de delivery
para aquellos usuarios que deseen contar con el documento fisico. Dichos usuarios tienen
caracteristicas parcialmente digitales, es decir clientes que realizan su tramite de manera
digital y también quieren recibir el documento fisico en su domicilio o en la ubicacién

requerida.
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7.5.5.4. ESTRATEGIAS DE RECONVERSION O RETIRO

e D1, Al realizar promociones de descuento por servicios de
acuerdo con la estacionalidad (por ejemplo, en verano 50% de descuento en tramites de
permiso de viajes) y poder incentivar aquellos tramites que por temporada u otro factor
tienen mayor demanda.

e D4, A4 utilizar diferentes tecnologias de encriptacion vy
ciberseguridad para garantizar la integridad de las transacciones.

e D3, 03 contar con la mayor cantidad de servicios de tramites
notariales 100% online, asimismo promover campafas sobre la digitalizacién y su eficacia en
la reducciéon de tiempo en la gestidn de tramites.

e D4, A3 para las personas que requieran sus documentos de

manera fisica, se ofrece la entrega a través de los servicios de delivery.
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Tabla 13
FODA cruzado
Ne OPORTUNIDADES Ne AMENAZAS
01 | Créditos a bajas tasas. Al la existencia de productos sustitutos en el mercado
02 | aumento de la aceptacién de las transacciones digitales en el pais A2 leyes regulatorias notariales
03 | aceleracién de la transformacion digital por la pandemia A3 resistencia de algunos consumidores a la realizacion de transacciones electrénicas
Crecimiento de tramites notariales producto de la pandemia (divorcios, . . .
04 . . p . P . ( A4 ciberseguridad, nuevas modalidades de fraude
cartas notariales por quejas de convivencia con la vecindad, etc.)
ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO ESTRATEGIAS DE DEFENSA
| Ne FORTALEZAS Ne Ne
(Introduccién, crecimiento Interrogantes y estrellas) (Crecimiento y Madurez Estrellas y Vacas)
Producto multiplataforma, Unico en el F4 . . - . . . .
F1 mercado P O:It Financiar el proyecto con un 50% de crédito a tasas muy bajas F1, Al | Asegurar programa de incentivos para clientes recurrentes
Herramientas de ciberseguridad y Aumentar el alcance a la mayor cantidad de usuarios, mediante el - s L P .
. L h F2, X o X . Ofrecer un servicio de asesoria digital (Chat Bot) para la gestion de tramites notariales,
F2 | certificados digitales para garantizar la desarrollo de micro campafias, mediante redes sociales y AdWords, F2, A2 L . .
) A 04 . . . para reforzar el conocimiento de los servicios notariales de acuerdo con la ley
seguridad en las transacciones enfocados a las diferentes necesidades de los usuarios
Bajos precios con respecto a los tramites F3 Reforzar las campafias resaltando también los precios, para aumentar el N - :
F3 ) . .p P , ,p, P P F3, A3 | Desplegar un programa de capacitacion y beneficios (premios)
tradicionales 03 | alcance del servicio a zonas rurales
Fa Acceso nacional e internacional para F1, | Ofrecer cédigos de descuento a los usuarios que promuevan el uso e 4 A4 Contar con proveedores reconocidos que garanticen la seguridad de los servicios y
generar tramites notariales 04 | instalacidn de la app, para aumentar el alcance y fidelizacién ! generen confianza al usuario (servicios de Microsoft y Amazon WS)
ESTRATEGIAS DE REFUERZO ESTRATEGIAS DE REFUERZO, RECONVERSION O RETIRO
Ne DEBILIDADES Ne > . Ne - -
(Introduccién, Crecimiento, Interrogantes y Estrellas) (Defensa, Relanzamiento, Retiro, Perros)
El personal debe contar con un alto grado
D1 de conocimiento y especializacion, por lo D1.01 Elaborar el plan anual de estudios de mercado a través de Google D1 A1 Idear un plan de promociones por servicios de acuerdo con la temporada (por ejemplo,
cual una rotacion puede tener un impacto ’ Analytics. ’ en verano 50% de descuento en tramites de permiso de viajes)
inicial.
resistencia por parte de las notarias al no Desarrollar KPIs para el producto: indice de ventas, nivel de servicio, - . . . L . . .
. L. - D1, R D I Utilizar diferentes tecnologias de encriptacion y ciberseguridad para garantizar la
D2 | desear inscribirse en la plataforma digital nivel de atencidn, indice de reclamos, servicio técnico, Forecast de D4,A4 | . R .
. . 02 » L integridad de las transacciones
para brindar sus servicios produccion, eficiencia de Gastos (P&L)
. . . L o . Contar con la mayor cantidad de servicios que permitan la realizacién de todas las
Necesidad de delivery para algunas Incursionar en los principales eventos o campafias donde se requiera un L L. . i L . "
D3 . . D3,03 .. . . . . D3,03 | actividades de los tramites notariales 100% online, asimismo promoviendo campafias
transacciones notariales trdmite notarial (subastas, matrimonios masivos, etc.) R o L ) o
sobre la digitalizacidn y su eficiencia en la optimizacidn del tiempo en los tramites
D4 Transacciones notariales que no se pueden D404 Buscar alianzas estratégicas servicios de delivery para las gestiones D4, A3 Ofrecer servicio de delivery para los consumidores que requieran sus documentos de
’ ’

automatizar

notariales (por ejemplo, toma de huellas digitales)

manera fisica




7.5.6. ANALISIS DE FACTORES INTERNOS Y EXTERNOS

A continuacidn, se presenta el andlisis de factores que permitird

identificar el entorno y el interior y cdmo estos afectan al modelo de negocio.

Tabla 14

Matriz de factores internos
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Fortalezas internas Valor Clasificacion Valor ponderado
La plataforma de intermediacién de
iTramites Ya! cuenta con una arquitectura 0.14 4 0.56
de servicio multiplataforma.
La seguridad de la plataforma en todas las
transacciones que se realizan se garantiza 0.13 4 0.39
con el empleo de innovacién y tecnologia.
Los precios son competitivos con respecto
a los tramites notariales tradicionales 0.15 3 0.6
gracias a la digitalizacién de los procesos.
El servicio online permﬁel a los usuarios 011 4 0.44
conectarse desde cualquier lugar.
Debilidades internas Valor Clasificacion Valor ponderado

Necesidad de colaboradores con
conocimientos especializados en el rubro 0.13 2 0.26
notarial
Los mlterese.s proplgs por parte de las 01 1 01
notarias a nivel nacional
Nece5|da'1d de dellve'ry para algunas 0.15 5 0.3
transacciones notariales
Transacc'lones notariales que no se pueden 0.09 1 0.09
automatizar

TOTAL 1 2.83

Fuente: elaboracion propia

Al tener un valor mayor a 2.5, la posicién de iTramites Ya! de manera interna es

fuerte, por lo que la posicién es estratégica para el desarrollo del proyecto.

A continuacidn, se presenta la tabla con los datos acerca de la matriz de factores

externos:



Tabla 15

Matriz de factores externos
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Oportunidades externas Valor Clasificacién Valor ponderado
Variedad de entidades financieras con
tasas competitivas para proyectos de 0.14 4 0.56
inversiéon
El aumento de compras en internet
. P rernet, 0.15 4 0.6
debido a la pandemia del covid-19
La aceleracién de la transformacion
.. 0.15 4 0.6
digital
Crecimiento de trdmites notariales
. 0.13 4 0.52
producto de la pandemia
Amenazas externas Valor Clasificacion Valor ponderado
Variedad de servicios de consultoria y
ria formal informal
asesoila. ormales e i o' ass, 0.10 1 01
especializados en la realizacion de
trdmites notariales
Posibilidad de nuevas leyes regulatorias
empresariales por parte del gobierno 0.10 2 0.2
entrante
Resistencia de algun nsumidor
encia de algunos consumidores a 0.09 1 0.09
la realizacion de transacciones digitales
Aumento de las estafas por internet de
arasp 0.14 2 0.28
manera exponencial
TOTAL 1 2.95

Fuente: elaboracion propia

En la matriz de factores externos, se obtiene un resultado de 2.95 y se observa que el

puntaje obtenido en las oportunidades es superior que las amenazas, lo que significa que el

negocio puede generar valor de manera favorable para el modelo de jTramites Ya!
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7.6.  ANALISIS DE 5 FUERZAS DE PORTER

A continuacién, se desarrolla el analisis de las cinco fuerzas de Porter, que otorga
una visidn estratégica del sector al que pertenece el modelo de negocio y permite entender

el entorno a fin de establecer diversas estrategias.

Alta, amenaza de nuevos
competidores: nuevas plataformas,
bajas barreras de entrada

Bajo, poder de negociacion de Baja, poder de negociacion de
los proveedores: servicios baja, rivalidad entre los clientes: notarias
tecnoldgicos, servicios competidores J especializadas, usuarios con
contables alta exigencia

Alta, amenaza de productos sustitutos:
notarias fisicas, consultorios de
abogados, tramitadores

Figura 5: Cinco fuerzas de Porter

Fuente: elaboracion propia

7.6.1. PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

Este poder es bajo, ya que, al ser un servicio nuevo, iTramites Ya! es el
primero en marcar la tendencia y estandar de procesos al no haber otros productos como
referencia. Sin embargo, se debe tener en cuenta que los clientes son muy exigentes en los
temas de seguridad por tratarse de tramites sensibles y complejos; también es importante
considerar, que, al no existir productos referenciales, los clientes pueden tratar de fijar costos
bajos para el servicio. Ante esto se debe buscar satisfacer las necesidades del cliente a medida

de sus exigencias, exponiendo los mejores costos/ beneficios, con el fin de afianzarlo.

Una de las principales y mayores exigencias de los clientes es la seguridad. En

el contexto de pandemia, al incrementar el trafico digital también se incrementé la cantidad
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y variedad de fraudes y robos digitales. Ante la creciente necesidad de seguridad se emplean
herramientas de ciberseguridad y firmas digitales, con esto se lograria dar la tranquilidad y

satisfaccion a los clientes al momento de realizar sus transacciones mediante la plataforma.

Otro punto que se debe tener en cuenta es la confianza de los clientes en el
servicio delivery. Los documentos son considerados sensibles, por este motivo pueden
sentirse inseguros al momento de transportarlos. Es por ello por lo que el servicio de courier
debera ser realizado por un socio estratégico que garantice los requerimientos minimos de

seguridad y confiabilidad.

7.6.2. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

El poder de los proveedores es bajo, ya que en el mercado existen muchos
proveedores de servicios tecnoldgicos y contables, que son los principales servicios que se

tercerizaran.

Las tecnologias, al estar en constante avance, facilitan la aparicion de
nuevos proveedores, lo que permite acceder a mejores ofertas mediante la evaluacion de

calidad/precio, de esta forma no se esta sujeto a proveedores Unicos.

Las consecuencias de la pandemia influyeron en el aumento de outsourcing
de servicios como el de contabilidad; esto al igual que lo anterior, ayuda a obtener buenos

servicios mediante la evaluacion de calidad/precio.
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En la figura 6 se puede apreciar el crecimiento del outsourcing:
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7.6.3. AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES

Figura 6: sector de servicios prestados a empresas (outsourcing)

Sector Servicios Prestadosa Empresas
Abril 2021: 98,84%

Actividades

cientificas y técnicas

profesionales,
Publicidad e
investigacion de 84.0
mercados
Actividades de
servicios

administrativos y de . 968

apoyo

Agencias de viajes y
operadores turisticos

La amenaza de nuevos competidores es alta. Al ser un servicio Unico e

innovador, se corre el riesgo de la popularizacion de este, volviéndolo un mercado atractivo

y accesible para muchos proveedores de servicios digitales. Esto impactaria de forma negativa

al reducir los ingresos y crecimiento de la empresa.

Existen bajas barreras de acceso al mercado, las tecnologias actuales

disminuyen en gran medida la inversion inicial debido a sus reducidos costos y facil

accesibilidad. Dado este antecedente, se identifican las siguientes barreras de acceso al

mercado:

Requisitos de capital: existen tecnologias como AWS y Azure que facilitan el

alojamiento de aplicaciones, acceso a ellas, almacenamiento de informacién mediante

servidores dedicados exclusivamente a base de datos, publicacion y despliegue de

aplicaciones, monitoreo constante y administraciéon de ellas.



67

También cabe mencionar que ahora existen servicios que facilitan la
ciberseguridad, algo importante para asegurar la integridad en las transacciones. Una de estas

tecnologias es blockchain.

Se debe tener en cuenta el constante avance en las tecnologias, esto puede
significar que posibles empresas competidoras logren ventajas sobre las tecnologias

empleadas en el servicio, lo cual podria significar desventajas en eficiencia o costos.

Ventajas de los actores establecidos: las tecnologias empleadas en el servicio

son de facil acceso para cualquier posible competidor en el mercado.

Publicas gubernamentales restrictivas: en el contexto gubernamental, no
existe legislacion que regule de forma especifica el mercado tecnoldgico, por lo cual, el acceso

a este segmento seria tan facil como realizar el tramite de creaciéon de una empresa.

7.6.4. AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

La amenaza de productos sustitutos es alta, ya que existen multiples

productos sustitutos en el mercado notarial.

Las medidas de restriccion temporales adoptadas en pandemia influyeron
positivamente en la trasformacién digital, obligando a muchas personas a priorizar los
servicios digitales por sobre los fisicos; sin embargo, al liberarse muchas de las restricciones
sanitarias, los clientes que presentan gran grado de resistencia al cambio de sus servicios

notariales tradicionales podrian preferir realizarlo de forma presencial.

Los tramitadores representan una opcion a los clientes para no realizar los
tramites de forma presencial, estos cuentan con un mercado ya establecido y cierto nivel de

confianza por parte de los clientes. Su presencia puede significar pérdida de potenciales
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clientes que no puedan realizar tramites presenciales. También se debe tener en cuenta
posibles ajustes en sus precios, lo que significa una amenaza al servicio ya que, ante un
incremento en la aceptacién del servicio en el mercado, estos pueden reducir sus precios con
la finalidad de ser mas competitivos. Esto, agregado al punto expuesto anteriormente, se

considera una amenaza, que debe estar en constante seguimiento.

7.6.5. RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES

La rivalidad entre competidores existentes es baja, ya que, al tratarse de un

producto novedoso, iTramites Ya! es el Unico proveedor en el mercado objetivo.

7.7. VENTAJA COMPETITIVA

El servicio de jTramites Ya! busca ser innovador en el sector tecnoldgico al brindar
conectividad a los usuarios con los servicios notariales, ya que en la actualidad solo son
realizados presencialmente, y mediante la plataforma. Mas alla de la opcién de realizar los
trdmites de manera online, se busca mediante una serie de atributos generar valor a los

usuarios finales, para maximizar su experiencia y a su vez fidelizarlos.

La propuesta de valor esta contantemente en evolucion, siempre en busca de
mejorar el servicio. Para este progreso se han analizado las estrategias genéricas planteadas

por Michael Porter, citado en Peiro (2015), donde se ha identificado la mds adecuada.
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Figura 7: estrategias genéricas de Porter

Fuente: Peiro, 2015

La estrategia genérica competitiva utilizada es la de Diferenciacién de producto
por atributos, ya que la experiencia que se esta construyendo se caracteriza no solo por el
servicio de la generacién de tramites, sino por una serie de cualidades que acompafian al
cliente en la “experiencia i Tramites Ya!”, las cuales se han construido mediante la evaluacién
de las principales quejas identificadas en los usuarios de las notarias (ver anexo 1: Customer

Journey Map Notarias). A continuacion, se detalla los principales atributos:

o Agilidad de los tramites: proporcionar el acceso a la realizacidon de tramites
notariales, de manera practica, online y digital, que permite a los usuarios finales realizarlos,
en cualquier momento y lugar, solo con conexién a internet.

e Generacion del tramite: mediante un formulario, se solicitara a los usuarios los
campos requeridos para la generacion de sus tramites. Estos se presentaran de manera
intuitiva y con validaciones para los campos obligatorios que permitiran a los usuarios una

correcta solicitud del tramite.
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e Seleccion de notaria: permite a los usuarios escoger su notaria de preferencia,
para mejor confiabilidad de los tramites.

e Trazabilidad del tramite: permite visualizar el estado del tramite realizado, ya
sea digital o se haya requerido de manera fisica.

e Historial de tramites: acceder a tramites realizados con anterioridad en el
momento que se requiera.

e Muiltiples medios pagos: la plataforma estara habilitada e integrada para pago

con las diferentes tarjetas del mercado y pagos en efectivo.



7.8. MAPA ESTRATEGICO
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Disefiar flujo sencillo de tramites
notariales que no supere los 10 Enfocar los procesos que sean claros, |_
PROCESOS minutos de atencion. ) sencillos e intuitivos para el cliente |'
Generar por lo menos 7 prospectos por mes de los cuales por lo
menos 2 sean clientes confirmados
APRENDIZAJE Capacitacién en atencién a clientes por Capacitacién en tramites notariales por
¥ lo menos 2 cursos al mes lo menos 5 cursos al afio
DESARROLLO

Figura 8: mapa estratégico. Fuente: elaboracidn propia
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En lafigura 8, se detallan las caracteristicas de las perspectivas del mapa estratégico

alineadas al concepto del Balanced scorecard.

7.8.1. FINANCIERO

La estrategia financiera es alcanzar una rentabilidad de al menos 20% y una
utilidad neta de por lo menos 30%, con la finalidad de obtener beneficios econdmicos que
permitan mantener la inversiéon en el crecimiento del proyecto y mantener los gastos
operativos. De esta manera se obtendra la liquidez que permita continuar el funcionamiento

del negocio y brindar calidad y rapidez a los consumidores de la plataforma digital.

7.8.2. CLIENTES MERCADO

La estrategia de clientes es conseguir por lo menos 5% de las transacciones
notariales que se realizan a nivel nacional en un periodo de 5 afios y tener el 6% de las notarias

inscritas en la plataforma.

Asimismo, se enfocard en la calidad de servicio mediante la medicion de esta
a través de encuestas en las que se espera obtener por lo menos el 90% de calificacion de

“extraordinario”.

7.8.3. PROCESOS

La estrategia de procesos es alcanzar rapidez y sencillez para el consumidor
de manera que dichos tramites sean intuitivos y de pocos pasos, de manera tal que no exceda
el tiempo de 10 minutos por tramite. Esta celeridad estd pensada en que lo que valora mas
el cliente es el tiempo y la experiencia de poder realizar un tramite u obligaciéon notarial de

manera relajada sin mayor estrés.



73

7.8.4. APRENDIZAJE Y DESARROLLO

La estrategia de aprendizaje estd enfocada en brindar la mejor atencién al
consumidor; es por ello que el plan de capacitacidn se centra en proporcionar la mejor calidad

de atencién y soporte a los clientes.

Ademas de lo anterior, el plan de aprendizaje se orienta a la capacitacién de
tramites notariales a fin de conocer las nuevas demandas; esto permitira interpretarlos

mejor y brindar la mayor sencillez de los pasos a realizar por el usuario final.
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8. ESTRATEGIA COMERCIAL

8.1. ANALISIS DE MERCADO

El mercado notarial ha crecido significativamente en los Ultimos afios debido a la
suma de mayores facultades, otorgadas por el drgano jurisdiccional que en tendencia busca

descentralizar los tramites legales por el canal notarial.

Por otro lado, el uso de la tecnologia y la tendencia a seguir democratizando el
uso de internet a mayores sectores de la poblacién hacen factible la digitalizacion de los

tramites notariales.

Asimismo, la tendencia a la digitalizacién no solo es propia de las organizaciones
privadas. También el sector publico se sumé a esta tendencia, digitalizando tramites
documentarios para mejorar el servicio al ciudadano. Organismos como SUNARP, RENIEC,
Poder Judicial, Policia Nacional del Perd, SUNAT, entre otros, cuentan con servicios de gestion

documentaria en linea.

Segun el INEI, en el 2020 existié una tendencia al crecimiento del uso de internet

al punto de sumar mas del 80% los internautas a nivel nacional. La poblacidn que usa internet
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en Lima Metropolitana es el 85,2%, en el resto, el sector urbano el 72,4% y la poblacién rural

el 38.8%. En las figuras 9y 10 se aprecian los alcances del INEI al respecto:

Estadisticas de Jas Tecnologias de Informacion y Comunicacion en los Hogares

2. POBLACION CON ACCESO A INTERNET

2.1 Acceso a Internet

CUADRO N* 24

Peri: Poblacion de 6 afios y mas gue hace uso de Internet, segin area de
residencia

Trimestre: Octubre-Noviembre-Diciembre 2019 y 2020

(Parcentaje del total de poblaciin de 6 afios y mas de edad de cada 4rea de residencia)

OctNovDic | OctMowDic | Variacién (Puntos
Area de residencia 2018 2020 P/ porcentuales)
Total 820 9.8 78 -
Lima Matropalitana 75 852 57 b
Resto urbana 1/ 859 24 65 -
Area rural %0 88 128 -

* Existe diferancia significaiiva, can un nivel de confianza dal 90%.
** La diferencia es altamente significativa, con un nivel de confianze del 95%.

El 69,8% de la poblacidn de 6 y
mias afios de edad del pais accede
a Internet. Respecto a similar
trimestre de 2019, se observa

un aumento de 7,8 puntos
porcentuales al pasar de 62,0% a
69,8%.

Por area de residencia, en Lima
Metropolitana la poblacién usuaria
de Internet significd el 85,2%, en
el Resto urbano el 72,4% y en el
Area rural el 38,8%.

Figura 9: poblacidén con acceso a internet segin area de residencia. Fuente: INEI

2.2 Dispositivo que usan y lugar de acceso a Internet

CUADRO N° 2.4
Peri: Poblacion de 6 afios y mas de edad, segin lugar de acceso a Internet

Trimestre: Octubre-Moviembre-Diciembre 2019 y 2020
{Parcentaje sobre el fotal de poblacion de 6 afies y mas usuaria de Intemet)

Oct-Nov-Dic Oct-Nov-Dic Varacitn (Puntos
Lugar de acceso a Inlemet 2019 202091 ( )

Total 100,0 100,0
. Solo por telédono mdwi 481 64,8 16,7 b
. En ol hogar y tedéfons mdil 158 215 57 b
. Solo an el hogar 54 52 0.2
. En ol hogar, trabajo y lebkéfono méw G6,0 248 -3 b
. Solo en cabina pdblica 4.1 0.2 -39 b
. Solo en casa de ofra persona 07 0.3 04
. Solo en el iraba 05 0.1 04
. Solo en establecimiento educativa 04 0.0 049
. Solo en otre lugar 01 0.2 0.1
. En dos o méas lugares 1/ 182 4T -135 b

* Existe diferencia significativa, con un nivel de confianza del 90%.

** La diferencia s altemente significative, con un nivel da confianza del 95%.

*** La diferencia es muy atamente significativa, con un nivel de confianza del 99%.

1/ Comprende & lns usuarios que accedienn a inb=rmst en dos o més lugeres, excepin hogar y teléfono mdwil; hogar,
trabajo y teléfona mdwil.

P/ Prefminar.

Fuente: Institute Nacional de Estadistica e Informética - E 2 Nacional de Hogares.

En el cuarto trimestre 2020,
el 64,8% de la poblacion

gue usa Internet lo hace
exdusivamente por teléfono
midvil, aumentando en

16,7 puntos porcentuales
comparado con similar
trimestre del afio anterior;

el 21,5% lo hace en el hogar
y teléfono mdwil, el 5,2%
accede solo en el hogar, el
2,9% combina el hogar, trabajo
y telefonia movil y el 4,7%
accede en dos o méds lugares,
entre los principales.

Figura 10: dispositivo empleado y lugar de acceso a internet. Fuente INEI
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Segun estudios de la Asociacion Peruana de Empresas de Inteligencia de Mercados

(APEIM), de una poblacion nacional de aproximado 33 millones de habitantes se tiene:

Tabla 16

Uso de internet

53.7% Uso internet

Figurall: uso Internet. Fuente: Apeim

Lugar de Uso

Sec.A Sec.B Sec.C Sec.D Sec.E Total

Pase 100 100 100 100 100 100

Acceso movil a internet 889 857 855 852 779 846

El hogar 82.7 65.4 36.4 7 0.7 31.1

Una cabina publica 0.4 2.1 6.6 179 275 111

El trabajo 38.8 22.2 10.6 4.7 1.8 10.9

Un establecimiento educativo 9.6 6.7 5.5 4.9 6.6 5.8

En casa de otra persona 2.5 2.3 3.3 4.3 4 3.4

Otro 0.5 0.5 0.6 0.7 0.7 0.6

Fuente: APEIM
Tabla 17
Actividades en internet por sector
Actividades SectcA Sec.B Sec.C Sec.D Sec. Total
E

Comunicarse (e-mail, chat, etc.) 94.6 93.2 91 89.4 86.9 90.5
Obtener informacion 93.6 92.6 89.6 86.4 829 88.6
Actividades de entretenimiento 92.5 88.4 86.8 81.9 77.2 84.8
Operaciones de banca electrénica 45.9 26.6 12 49 1.9 12.5
Comprar productos y/o servicios 41.3 23.2 11.1 4.5 2.8 11.4
Descarga de 333 26.1 21.1 16.4 142 20.3
antivirus/aplicativos/software(programas)
Transacciones (interactuar) con 30.5 21.5 11.4 6.2 3.4 11.4
organizaciones estatales/autoridades
Educacién formal y actividades de 25.4 16 8.2 41 3.4 8.4
capacitacion
Vender productos y/o servicios 8.4 6.3 3.6 1.8 1.1 3.4

Fuente: APEIM
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Los aspectos mas relevantes de estas estadisticas son:

o E| 53.7% cuenta con acceso a internet a nivel nacional, concentrandose un 73.1
% en Lima Metropolitana.

o E| 84.6% de los peruanos acceden a internet por medio de su dispositivo movil.

o E| 88.6% utiliza el internet para buscar informacion y el 11.4% lo utiliza para
compra de productos y/o servicios.

e En este grupo, el 70% tienen 18 afios a mas.

Por otro lado, en el Peru existen alrededor de 563 notarias distribuidas en todo

el territorio nacional, como se puede observar en la figura 12:

Distribucion
notarial en el
Peru

Distrito notarial

Figura 12: distribucion notarial en el Peru. Fuente:
https://www.minjus.gob.pe/directorio-notarial-del-peru/
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Existe un déficit de notarias en razon a la cantidad de habitantes del Perq, y esta
necesidad es mas sentida puesto que se reporta una alta demanda de tramites notariales. Por ello,
es relevante en este momento el uso de medios digitales para facilitar el acceso notarial a los
lugares mas alejados posibles. jTramites Ya! promueve la democratizacion del acceso al

servicio notarial a nivel nacional.

Ante una oferta limitada de notarias, la generacién de un canal digital promoveria
una oferta mas vasta y daria acceso a un mayor numero de habitantes a nivel nacional que

democratizaria la solicitud de tramites notariales.

Segln la encuesta realizada en 2020 por Lévano, Mejia, Méndez, Palomino y

Torres (2020) se pudo recabar la siguiente informacion:

e El 96% de las notarias aceptaria integrar la tecnologia en el mercado notarial.

e El 90% de las notarias desea ofrecer sus servicios mediante innovacién
tecnolégica.

e El 86% de las notarias considera estar interesado en adoptar innovaciones
tecnolégicas que les permita crecer y desarrollar una nueva oportunidad de negocio.

e El 94% de las notarias considera importante contar con una herramienta
tecnolégica que tenga la capacidad de guardar, ingresar y registrar documentos validados por
notarios de manera online.

e El 84% de las notarias considera estar de acuerdo con que este tipo de
soluciones aportara positivamente en este sector.

e El 84% de las notarias considera estar de acuerdo con que esta solucién
tecnolédgica seria bien recibida por los clientes de registros notariales.

e El 76% de notarias estarian dispuestas a contratar esta solucién tecnoldgica.
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e Los atributos mas considerados por los clientes de las notarias son la seguridad,

el tiempo y confiabilidad.

8.1.1. EL MERCADO META

La estimacion del mercado meta se determina de acuerdo con los datos INEI,
APEIM y ENAHO sobre el uso de internet y estilos de vida de ARELLANO. Se calcula la demanda

potencial en el territorio nacional del Peru, en los segmentos A, B, Cy D.

Segln el INEI, el Perd en el afio 2020 asciende a una poblacién total
equivalente a 32 millones 626 mil habitantes, lo que lo convierte en el séptimo pais mas

poblado de la regién.

De ese total, 25 millones de personas son mayores de 18 afios y forman parte
del PET (poblacion que tiene edad para trabajar), de los cuales estd conformada por 17
millones 970 mil 800 personas econdmicamente activas (PEA) y por 7 millones 138 mil 600
personas que conforman la poblacién econédmicamente no activa (NO PEA), compuesta por
estudiantes a tiempo completo, amas de casa, jubilados, enfermos y personas con

discapacidad (INEI, 2020).

De la poblacién total anteriormente expuesta, segun APEIM los niveles

socioeconémicos en el 2020, se expresan de la siguiente manera:
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NSE A 1.5

NSE B n.2
NSE C 29.8
NSE D 249
NSE E 32.6

Figura 13: niveles socioecondmicos 2020. Fuente: APEIM 2020

Tabla 18

Distribucion de los niveles socioeconémicos 2020

NSE Estrato Porcentaje
A Al 0.3
A2 1.2
B B1 3.1
B2 8.1
C Cc1 17.3
Cc2 12.5
D D 24.9
E E 32.6

Fuente: APEIM 2020

Se deja en claro que el nivel socioecondmico objetivo de jTramites Ya! es
equivalente a un 67.4 % de la poblacidn y, segun la misma fuente, indica que un 57.4% de los
peruanos tiene acceso a internet.

Tambien, segliin ARELLANO (2017), Indica que del total de la poblacién, los sofisticados

conforman el 10%, progresistas 18%, modernos 28% y formales el 20%, lo que abarca un 76% de la

poblacion.
Ademads, como parte de la investigacidon se realizé una encuesta al publico
objetivo, donde se en primera instancia se determiné el tamafio de la muestra, con 5% de

margen de error:
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384

Personas

Si no conoce el tamafio de la poblacién o es mayor a 100,000
unidades, se recomienda dejar el casillero en blanco. Mivel de
confianza de 95% y probabilidad de éxito-fracaso (p v q) de 50% para
amkbos casos.

Figura 14: tamafio de la muestra. Fuente: https://datum.com.pe/calculadora

En la encuesta realizada se obtuvieron los siguientes resultados:

@ 0-15min 30
@ 16 - 30min 138
@ 21-45min 110 .
16 - 30min: 138 (36%)
@ 45-60 min 48
@ Masde 1 hora 42

Figura 15: tiempo promedio de espera en ser atendido. Fuente: elaboracién propia

El 36% de los entrevistados demora de 16 a 30 min en promedio, en ser atendido

en una notaria y un 28% ,de 31 a 45 min.

. Busco informacion en internet 208
@ Voy de manera presencial ala... 229 manera presencial a la notaria y consulto: 229 (49%)

. Busco servicios de tramitador... 14

Otras 14
|

Figura 16: acciones cuando no se tiene conocimientos de cémo realizar algun

trdmite notarial. Fuente: elaboracidn propia

El 49% de los entrevistados va de manera presencial a la notaria cuando no tiene

conocimientos de como realizar un tramite notarial, solo para consultar.
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@S 282

@ Mo 106 [ 282 (73%)

Figura 17: Posibilidad de que los usuarios realicen sus tramites notariales de manera
online. Fuente: elaboracidn propia.

El 73% de los entrevistados si realizaria sus tramites notariales de manera
online.

. Aharre tiempo 226
. Salud, al no exponerme. 83
[DJAhomo fiempo: 226 (4
. Accesibilidad en cualquier mo.. 167
. Trazabilidad de mis tramites g4

. Otras 6

Figura 18: Atributos que mas valorarian de hacer sus tramites notariales online.
Fuente: elaboracion propia

De los que indicaron que “SI”, el 40% indic6 que el atributo que mas valoraria
de hacer sus trdmites notariales online, seria el ahorro de tiempo, seguido de

la accesibilidad en cualquier momento y lugar.

. Me da desconfianza 27
. Quiero asegurarme de hacer... 45

@ Los trémites notariales me par.. 37 Quiero asegurarme de hacer mi tramite comectamente:

Otras ]
L

Figura 19. Por qué no harias tus tramites online. Fuente: elaboracidn propia

Los que marcaron que “NO”, el 37% indica que la razdn es que desean

asegurarse de realizar sus tramites correctamente.
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Con los cdlculos obtenidos se realizd el siguiente funnel, para la

determinacion del mercado meta:

L ]

21.989 MM = Pertenece a NSE A, B, Cy D * 67.4 %
. . Modernos, sofisticados, » 76 %
progresistas y formalistas
Realizarion sus trémites
notariales online » 73%

Figura 20: Funnel determinacion de mercado meta. Fuente: elaboracion propia

Una vez delimitado el mercado a nivel poblacional, para este proyecto se ha
considerado necesario investigar a nivel de trdmites notariales, ya que las personas juridicas

forman parte del publico objetivo delimitado.

Para ello se ha considerado la siguiente informacion:

Tabla 19

Numero de tramites realizados por la notaria Tambini en el afio 2019

ABREVIATURA TRAMITE CANTIDAD
cC COPIA CERTIFICADA 334
EX ASUNTOS NO CONTENCIOSOS 267
GM GARANTIAS MOBILIARIAS 29
KA ESCRITURAS PUBLICAS 5802
TE TESTAMENTOS 37
TL TRAMITE LEGAL 447
TV TRANSFERENCIAS 1636

VEHICULARES
CN CARTAS NOTARIALES 6617
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CNP CARTAS NOTARIALES 867
PROVINCIA

LI LIBROS 5342

SR CERTIFICACION DE FIRMA 27884

PV PERMISOS DE VIAJES 2544

PS PRESENCIAS 145

Fuente: notaria Tambini

Tabla 20

Tramites notariales realizados a nivel nacional

Servicio Total
Legalizacidon de documentos 14,085,990
Cartas notariales 7,829,278
Autorizacién de viajes de menor 587,647
Acta protocolar de transferencia de bienes muebles 473,206
Escritura publica de transferencia de bienes muebles 450,087
Copia certificada notarialmente del acta del 6rgano 334,247

competente de la sociedad, en la que conste el acuerdo de
nombramiento del directorio, gerente, administrador,
liguidador y otros representantes de la sociedad

Escritura publica de compraventa de bienes inmuebles 233,176

Escrituras publicas de otorgamiento de poderes 171,347

Escritura publica de constitucidn social de una empresa 128,486

Escrituras publicas de constitucion de garantia 98,657
hipotecaria

Asuntos no contenciosos 51,501

Escrituras publicas de constitucidon y modificacidn de 48,653
personas juridicas

Constitucion de garantias mobiliarias 32,918

Escrituras publicas de constitucion y modificacion de 32,918
personas juridicas no societarias

Escrituras publicas de testamento 13,370

Fuente: Indecopi

De lo expuesto anteriormente, el Mercado Total Disponible (TAM) considerado
para la plataforma de “Tramites YA” estaria formado por el nimero total de tramites con

potencial de automatizacion que equivale a 23,041,684.

De ello se obtiene el Mercado Disponible Util (SAM), mercado del cual se realizardn

las transacciones, en los cuales se considera segun la segmentacidn expuesta por los estilos
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de vida de Arellano marketing a los modernos, sofisticados, progresistas y formalistas que

forman un 76%, segun ARELLANO (2017), lo que daria un valor equivalente a 17,511,680

tramites notariales.

Finalizando el andlisis, el Mercado Util Obtenible (SOM), estaria conformado por
las personas que, segun nuestra investigacién de fuente primaria, indicaron que realizarian

sus tramites de manera online, lo que haria un equivalente a 12,783,526 tramites.

E w—‘ Trémites Notariales totales » 100 %
- A « Con Potencial de

L automatizacion » 93.7%
E a e o Modernos, sofisticados, » 76 %
n progresistas y formalistas
'Sn_ Encuesta Realizada » 73 %

Figura 21: Funnel determinacidn de mercado meta de trdmites notariales

Fuente: elaboracion propia

8.1.1.1. CUANTIFICACION

Considerando el mercado meta a nivel de tramites notariales, se

obtendrian los siguientes resultados:

Tabla 21

Numero de tramites potenciales

Target Consumo Frecuencia Intencion Numero de
de Tramites

Compra Potenciales

23,041,684 1 1 73% 12,783,526

Fuente: elaboracion propia
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Concluimos con el andlisis, agregando tres variables que permiten

enfocar de una manera ponderada la penetracidn del mercado en tres escenarios:

Tabla 22

Tres escenarios de penetracion de mercado

Escenarios Penetracién Propuestas

estimada al
ano
Optimista 3% 383,506
Moderado 2.5% 319,588
Pesimista 2% 255,671

Fuente: elaboracién propia

De los cuales el escenario Moderado es mediante el cual se analizard
la factibilidad de la propuesta de jTramites Ya!, ademas de estar alineado con los objetivos

establecidos en el presente plan.

8.1.1.2. SEGMENTACION DEL MERCADO

Para el modelo de negocio de jTramites Ya!, el mercado meta son
aquellos usuarios que demanden servicios notariales con potencialidad de realizarlos de

manera online.
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e Segmentacion geografica

El modelo de negocio se ejecutara en el territorio
peruano, el cual alberga mds de 33 millones de habitantes. En la figura 22 se aprecia la

distribucién de las notarias a lo largo y ancho del Peru:

s 2 9

y Plura

o Cajamarca
Lambayeque
NOTARIOS ACTIVOS O San Martin
[ e [ outrta nowrat [ vourior
- 8
Hudnuco Ucayall
.
VA0
Callao,
o Junin O
R Huancavelica "“c':ﬁ Dios
o o0 T
\ca  Avacucho e Puno
Q5

Moquegua

Tacna

Ev Pero Primero |

Figura 22: Mapa del Peru. Fuente: Ministerio de Justicia y Derechos Humanos
e Segmentacion demografica

El mercado meta estd conformado por todos los
peruanos mayores de 18 afios, de todos los géneros reconocidos por la ley, provenientes del
nivel socioeconémico A, B, Cy D con algln medio de ingreso que permita realizar un tramite
notarial.

e Segmentacion psicografica

De acuerdo con Arellano Marketing, el mercado

meta estd conformado por las personas cuyos estilos de vida son considerados modernos,

sofisticados, progresistas y formalistas.
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Las caracteristicas resaltantes del estudio de estilo de vida segun Arellano (2017) son

los siguientes:

Modernos:

e Son personas emprendedoras.

e Valoran mucho su tiempo, buscan siempre ahorrar
este recurso.

e Dedican tiempo a ellos mismos.

e Son practicos en sus decisiones.

e Dedican tiempo a sus negocios y buscan

herramientas que les facilite sus tramites.

Sofisticados:

e Estdn al tanto de las novedades.

e Valoran mucho el servicio y la calidad.
e Ingresos mas altos que el promedio.

e Les gusta adquirir novedades.

e Lesimportan mucho su estatus.

Progresistas:

e Siempre buscan el mejor rendimiento del dinero o el
tiempo invertido.
e Buscan permanentemente el progreso. Los hay

formales e informales.



89

Formalistas:

e Dedican tiempo a informarse de forma adecuada.

e Gustan de todo lo que tiene que ver con tecnologia.
e Les gustainvertir en conocimiento.

e Son lideres de opinidn.

e Segmentacidon de comportamiento

Las ocasiones de uso que se identifican son mafana,
tarde y noche, o cuando se presente la necesidad del tramite. La intencién del mercado meta
es la necesidad de estar informados, con posibilidad de compra en canales digitales (web,
aplicacion maévil) y que busquen el beneficio de trdmites seguros con disponibilidad 7x24 los

365 dias del afo.

8.2. INVESTIGACION DEL CONSUMIDOR
8.2.1. NECESIDADES Y PROBLEMAS QUE SOLUCIONAN

En la actualidad, las gestiones de tramites notariales se realizan de manera
fisica, acudiendo al centro de atencidn donde los usuarios se exponen a diferentes situaciones
incomodas en el proceso, tales como el tiempo de transporte al local notarial, tiempo de
espera en la cola, desconocimiento de los requisitos, precios de los tramites y ademas el

riesgo a contagiarse del Covid-19.

Ante esta problematica, se identificé en la pirdmide de Maslow que el modelo
de negocio busca satisfacer las necesidades de seguridad y reconocimiento. Los usuarios se
sentirdn seguros al realizar sus tramites, ya que confian en la integridad de sus datos a la vez
gue cuidan su salud, al poder evitar la exposicién presencial; y, por ultimo, satisfacen la

necesidad de reconocimiento al momento en que aprecian la optimizacién de sus tiempos en
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la gestion de tramites notariales, ya que pertenecen a un grupo de usuarios digitales. En la
figura 23 se puede ubicar los niveles de seguridad y reconocimiento en la piramide de

Maslow:

&~
2 i - <
AUTORREALIZACION ' C
EL ULTIMO NIVEL ESTA RELACIONADO ‘. @
DIRECTAMENTE CON EL CRECIMIENTO PERSONAL /&
%
o

EL CUARTO NIVEL SE ENFOCA EN EL
RECONOCIMI F‘-"() PROPIO Y DE SU ENTORNO
QUE SE SIENTA ACEPTADO. CON CONFIANZA

TODO ESTO ELEVANDO SU AUTOESTIMA
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£ TERCER NIVEL S5 ENFOCA £ LAS i ; 1
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Figura 23: pirdmide de Maslow. Fuente: Boeree, G. (2003).

8.2.2. PROCESO DE DECISION DE COMPRA DEL CONSUMIDOR

Conforme a Philip Kotler, el consumidor pasa por diversas etapas previas
antes de ejecutar la compra de un producto o servicio. A continuacién, se presenta las cinco

fases del proceso de decision de compra del consumidor:

8.2.2.1. RECONOCIMIENTO Y NECESIDAD

En esta fase, el usuario identifica la necesidad a satisfacer con la
compra de un servicio para la gestidon de sus tramites notariales, servicios como cartas poder,
cartas notariales, permisos de viajes, testamentos entre otros. Los usuarios estan analizando

la posibilidad de realizar un tramite notarial y evallan si la gestidon de tramites de manera
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online seria mucho mas rapida y segura. Se conoce que tiene la necesidad y empieza a

albergar el deseo de hacer su tramite de manera digital.

8.2.2.2. BUSQUEDA DE INFORMACION

Una vez reconocida la necesidad, los usuarios buscan informacion,
investigan, comparan e identifican alternativas capaces de satisfacer su necesidad. Al
momento de indagar informaciéon de tramites notariales, ellos recurren a diferentes medios
como buscadores de internet, redes sociales, publicidad, recomendaciones de otros usuarios,
teniendo claro sus deseos de un servicio comodo, rdpido y seguro para la gestion de sus

tramites notariales.

8.2.2.3. EVALUACION DE ALTERNATIVAS

Con la informacidén obtenida, los usuarios que requieren gestionar
sus tramites notariales evaltan las alternativas presentadas, analizando cual de ellas cubre
sus necesidades y expectativas. Para ello emplean el andlisis de costo beneficio de los
servicios encontrados en la etapa anterior, asimismo evallan la reputacion y calidad de ellos

por experiencia de otros usuarios.

Esta fase es la mas relevante para iTramites Yal, porque los
comentarios y opiniones de sus clientes deben tener una calificaciéon positiva y resaltar sus
caracteristicas como una plataforma rapida y segura para ser la opcion elegida por el usuario

al solicitar el servicio requerido de tramites notariales online.

8.2.2.4. DECISION DE COMPRA

Los usuarios tienen que decidir si efectivamente van a adquirir el

servicio de jTramites Ya! Es aqui donde su decision de compra es influenciada por sus
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preferencias, comodidad y seguridad. Los motivos o razones de preferencia pueden pesar en
favor de lo sencillo y facil que es solicitar el servicio. Para ello la plataforma digital cuenta con
un posicionamiento organico para que la busqueda de jTramites Ya! tenga resultados
inmediatos. También se cuenta con diferentes medios de pago como tarjeta de crédito,
débito, transferencias bancarias, ademds de una gran cantidad de notarias afiliadas a nivel
nacional en la plataforma, para que el usuario pueda elegir con cual desea solicitar el servicio

de tramites notariales de manera digital.

8.2.2.5. EVALUACION POSTCOMPRA

Lo que el cliente experimenta y aprende con la primera experiencia
de compra influenciard en las préximas decisiones cuando tenga que recurrir nuevamente a
misma necesidad. Es por ello por lo que el equipo de jTramites Ya!, serd responsable de hacer
el seguimiento a todos los consumidores posventa para poder evaluar la satisfacciéon a través
de encuestas, las mismas que permitirdn medir qué tan satisfecho estuvo el cliente con los
servicios tomados. De esa forma se recibird retroalimentacién por parte de los consumidores,

informacidn valiosa que permitird una permanente mejora de los procesos.

Reconomiento BusquedQ,,\

del Qs de |
Problema A R o e v Informacién |
© INFORMACION | "fermecon |
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Figura 24: proceso de decision de compra del consumidor. Fuente:
https://blog.conducetuempresa.com/2020/05/proceso-de-decision-de-compra-del.html

8.2.3. FACTORES QUE INFLUENCIAN LA CONDUCTA DEL CONSUMIDOR

Los factores que se muestran a continuacion intervienen en la intencién y
decisiéon de compra, los cuales son predominantes en el modelo de negocio que ofrece
iTramites Ya! Son influencias externas que atafien al comportamiento del consumidor con

referencia del entorno donde se encuentra inmerso.

o Culturales: los nuevos consumidores, algunos de ellos nativos digitales,
otros que cambiaron sus habitos de compra y de consumo, pasando de una compra con
contacto fisico a una compra online, independientemente de estas diferencias, todos ellos
evaluan las caracteristicas y califican los productos y servicios por los diferentes medios.

eSociales: los consumidores deben ser personas mayores de edad,
sofisticados, modernos que valoran el tiempo, ademas que cuentan con trabajo y tengan un
ingreso que pueda cubrir los gastos por los servicios que se necesiten y pertenezcan al grupo
de consumidores digitales.

ePersonales: estd vinculado a las caracteristicas personales del
consumidor, relacionado a las actitudes de las personas, estilo de vida y personalidad. Para el
servicio de iTramites Ya!, se identifica hombres y mujeres mayores de edad, sociables y
colaborativos, con caracteristicas particulares como las descritas, que se convierten en
atributos que influyen en la toma de decisiones al momento de comprar.

e Psicoldgicos: este factor tiene como objetivo identificar la motivacion,
percepcion, aprendizaje y creencias que presenta el consumidor de cara a la realizacién de
tramites notariales, es importante saber como esos influyen directamente sobre su decision

de compra.


https://blog.conducetuempresa.com/2020/05/proceso-de-decision-de-compra-del.html
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También se busca conocer la percepcidén de los consumidores hacia la

marca, y como este percibe la imagen, la experiencia de usuario u otros.

8.2.4. POSICIONAMIENTO DE MARCA

iTramites Ya!l busca posicionarse en la mente de todos los consumidores que

realizan trdmites notariales como la plataforma digital que interconecta de manera inmediata

a los usuarios con las notarias a nivel nacional, para la gestion de sus tramites de manera

online, mejor que cualquier tramitador presencial o cualquier intermediario, porque se

cuenta con tecnologia de alto nivel que permite que los trdmites se realicen de manera répida,

comoda y segura.

8.2.4.1.

MATRIZ DE POSICIONAMIENTO

Elementos de
posicionamiento

Propuesta racional

Propuesta emocional

Publico objetivo

Atributo
diferenciador
(ventaja
diferencial)

Beneficio clave

Categoria del
producto

Hombres y mujeres peruanos
mayores a 18 afios de nivel
socioeconémico A, B, CY D que
cuenten con algun medio de
ingreso econdmico en el Peru.

la interconectividad de los
clientes con las notarias a nivel
nacional a través de la
digitalizacién y la reduccion de
tiempos de los tramites
notariales

multiplataforma disefada para
generar la mejor experiencia
digital, 100% segura y rapida al
usuario

Tramites notariales en linea.

Personas que buscan apoyo,
resolutivos, tratan de disminuir
sus estreses, muy informados,
sofnadores. Con necesidades de

resolver sus actividades con

inmediatez.

Rapido y seguro que les permita
realizar sus tramites, 100%
digital.

Puedo realizar mis tramites
desde cualquier medio
(teléfono y computadora) en
cualquier momento y lugar.
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Precio

Modos y
momentos de
uso/consumo

"PROPUESTA DE
VALOR" (slogan)

Regular. Su precio es accesible con un
valor diferenciador en la
seguridad y rapidez.

Mafana, tarde y noche. Cuando  Listo para realizar mis tramites
se presente la necesidad. en cualquier momento y lugar.

Cada segundo es de un valor
infinito, aprovéchalo. jUtiliza
Tramites Ya!

8.3.  MARKETING MIX

8.3.1. ESTRATEGIA DE PRODUCTO / SERVICIO Y MARCA

iTramites Ya! es una plataforma digital que busca intermediar y automatizar

tramites notariales para ser realizados desde un dispositivo mévil o un navegador web. La

experiencia también estd apoyada por la calidad en el servicio de acompafiamiento al usuario.

A

” 5
Ayudamos a las personas a realizar sus
tramites de manera rapida y sencilla.

Acercando la notaria a tu celular o medio | Permitimos realizar trémites notariales de
digital. | manera digital.

Figura 25: circulo dorado iTramites Ya! Fuente: elaboracion propia

8.3.1.1. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO Y/O SERVICIO
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La experiencia iTramites Ya! inicia desde la captacion del cliente y
se prolonga hasta la correcta entrega del servicio solicitado. La plataforma ofrece vistas
intuitivas que permiten realizar la solicitud de trdmites como cartas notariales, certificacion
de firma simple, poder simple, certificacion de seguro vida ley y constatacién de documentos
de origen online, ademas de permitir el acceso a la trazabilidad de estos, calificaciéon del

servicio, guia para la correcta realizacion de los tramites, historial y canales de atencidn.

Entre las caracteristicas del servicio destacan:

Seguridad: jTramites Ya! se rige bajo la norma de confianza digital
(Decreto de Urgencia N2 007-2020) y la Ley N°29733 de Proteccién de Datos Personales, que
regula el adecuado tratamiento de la informacion, tanto para las entidades publicas como
para las instituciones pertenecientes al sector privado. Ademads, emplea diferentes
herramientas de ciberseguridad como el cifrado y doble validacién para el aseguramiento de

la veracidad y resguardo de los datos que seran registrados en la plataforma.

Conectividad: sirve de intermediario para conectar a los usuarios
con las distintas notarias a nivel nacional, por lo cual se genera un puente de conexién que

simplifica la busqueda de los usuarios al momento de realizar sus tramites notariales.

Agilidad: iTramites Ya! es una plataforma de vistas predictivas que
busca orientar y simplificar a los usuarios la realizacién de sus trdmites notariales, ademas de

disminuir los tiempos de atencién.

Transparencia: en la plataforma se muestran las tarifas de los
servicios contratados, con la informacion relacionada al tramite, ademas de mostrar las

calificaciones y comentarios de la notaria seleccionada.
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Trazabilidad: la plataforma permite visualizar las etapas de la

realizacion del tramite, ademas de contar con un sistema de geolocalizacién parecido al de

Uber, que permite al usuario seguir el proceso de entrega en tiempo real.

8.3.1.2.

BENEFICIOS DEL PRODUCTO Y/O SERVICIO

Los principales beneficios del producto son:

De cara al consumidor:

Ahorro de tiempo: se estima que entre 5 — 10 minutos en
promedio ya se puede dejar el trdmite para la atencion de
una notaria.

Valoracién: permite calificar el servicio ofrecido por la
notaria y conocer mediante ranking de valoracion los
niveles de servicios.

Sencillez en el trdmite: con pocos pasos se puede realizar
un tramite.

Comodidad: puede gestionar sus tramites desde cualquier
lugar. El consumidor elige desde ddnde realiza el tramite.
Seguridad: la plataforma garantiza la integridad de las
transacciones, ademas de resguardar los datos del usuario
y sus tramites a través de un usuario y contrasefa.
Trazabilidad: permite hacer seguimiento al traémite por cada
estacion que este viaja, en tiempo real.

Portabilidad: puede acceder a la plataforma en cualquier

medio digital.
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Disponibilidad: el servicio de tramites notariales esta
disponible en cualquier momento para poder iniciar el
tramite y dejarlo listo para que la notaria pueda recibirlo.
Medios de pago: todas las tarjetas de pago: ejemplo Visa,
MasterCard, débito y crédito.

Courier: opcional para el consumidor que desee el envio o
recojo del trdmite, se ofrece la pasarela de empresas

Courier del mercado.

De cara a la notaria:

Captacién de consumidores potenciales: permite captar a
aquellos usuarios que prefieren realizar tramites digitales.
Plataforma digital: ofrece una herramienta digital a las
notarias que no disponen de infraestructura tecnoldgica.
Constatacién: permite tener la constatacién 100% digital,
para aquellos documentos de origen online, ya que la
plataforma ofrecerd diferentes herramientas para que los
usuarios interactuen y compartan los documentos a
constatar.

Democratizacion: permite el acceso a una plataforma digital
sin necesidad de invertir en tecnologia.

Canal de ofertas: beneficios de publicidad y marketing a

través de la plataforma de jTramites ya! para ofrecer sus
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productos, sin comprometer el acuerdo que les impide la
publicidad directa de sus servicios.
e |dentificar demanda: identificar los tramites y lugares con

mas demanda, para la mejora de sus procesos internos.

8.3.1.3. DISENO DEL PRODUCTO Y/O SERVICIO

El servicio se basa en la atencidn de tramites notariales de forma
agil, con la garantia de aspectos clave como la seguridad de informacidn mediante el uso de

herramientas de ciberseguridad.

Se emplea un modelo colaborativo entre los clientes y las notarias,

donde se asegura el éxito y seguridad del trdmite notarial.

Llene el formularic para rezlizar el Fiirmar y rzciba el documento
Descarga &l App selecciona tu tramite tramite

= Q o | |

-

————————— -
Registrarse y Aceptar terminos y selecciona |a notariz que reslice el Pago
condicionas gestionara tu tramite

Figura 26: secuencia de uso de la plataforma
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Figura 27: pantallazos de la app iTramites Ya! Fuente: elaboracién propia
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8.3.1.4. CALIDAD DEL PRODUCTO Y/O SERVICIO

Se implementan controles como:

e La validacién de la inscripcidon de las notarias con el Colegio de

Notarios

e Validacion de los campos minimos obligatorios correctamente

llenados para la realizacidn del tramite

e Validacion de la cuenta de usuario, mediante medidas de

seguridad enlazadas con su correo electrénico y/o teléfono movil

e Verificaciéon OCR para la legitimidad de los documentos adjuntos

requeridos por algunos tramites

Todos estos pasos permiten garantizar la correcta realizacién de los

diferentes tramites notariales.

Ademads, iTramites Ya! garantiza el acceso ininterrumpido a las
diferentes plataformas para realizar o consultar los tramites notariales y el soporte

especializado de atencidn al cliente.

8.3.1.5. EMPAQUE

El servicio se presenta en formato Web y app movil.

El acceso web se realiza mediante un enlace con dominio y

certificado de seguridad, que garantiza la navegacién segura mediante protocolo https.

El acceso a la app movil se realiza descargando la aplicacién

mediante la tienda virtual, seglin cada sistema operativo.
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8.3.1.6. TECNOLOGIA

Se usaran las tecnologias mejor posicionadas en el mercado, para asi

asegurar la calidad y constante mejora en el servicio.

Infraestructura y almacenamiento: el modelo de negocio de
iTramites Ya! se establece en un entorno online, con el uso de Amazon AWS como el
proveedor del servicio en la nube, el cual se encarga del alojamiento de la infraestructura y

almacenamiento de toda la informacidn transaccional que se ejecuta en la plataforma digital.

Métodos de Pago: el método de pago en la plataforma se puede
realizar a través de tarjeta de crédito, débito, transferencia bancaria y depdsito. Para ello se
utiliza tecnologia de seguridad respaldada por las pasarelas de pago tales como PayPal y

Mercado Pago.

Geolocalizacion: con la tecnologia de geolocalizacién, la plataforma
de iTramites Ya! tendra la capacidad de conocer la posicién geografica tanto de usuarios
como de notarias, obteniendo la ubicacion exacta a través de su teléfono movil. Esta

tecnologia es respaldada por la caracteristica GPS de los equipos méviles e integrada con el

app.

Multiplataforma: iTramites Ya! contara con un sistema
multiplataforma el cual podrd ser ejecutado en cualquier dispositivo pc, laptop, Tablet y
movil. Serd desarrollado en entorno web compilando los siguientes lenguajes: HTML5, CCS3,
JavaScripty java. Por otro lado, la version app disponible para Android e iOS, serd desarrollado

con el lenguaje de programacion Kotlin y Swift - Apple.

Autenticacion y Seguridad: como medida de seguridad, iTramites

Ya! considera la autenticacion en su plataforma en dos pasos como mecanismo de buenas
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practicas de seguridad. Este consiste en que los usuarios, al realizar una operacion, deberan
autenticar la transaccién utilizando un token de seguridad que sera enviado via SMS, el cual
contendra un cddigo alfanumérico que debe ser introducido en la plataforma para ejecutar la

operacion.

Encriptacion de datos: todos los datos e informacion ingresada en la
plataforma de [Tramites Yal pasan por un proceso de encriptacién antes de su
almacenamiento, esto permite ocultar el contenido para que no sean expuestos haciéndolos

incomprensibles para su lectura gracias al algoritmo HASH.

8.3.1.7. MARCA

La estrategia es posicionarse en la mente del consumidor. Por tal
motivo, el nombre es facil de relacionar a los trdmites que se realizan en una notaria, a la vez

que lainterjeccién empleada anuncia intuitivamente la manera rdpida en la que se realizaran.

“Tramites Ya”, al igual que lo muestra el logo, es sencillo, pero

claro, de tal manera que sea facil de identificar por el publico objetivo.

—_D\ Tramites jYal!

Figura 28: logo de la marca Fuente: elaboracién propia
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—_E,, Trémites jYa!
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Trémites —,D\
iYal <

Figura 29. Diagrama de la marca. Fuente: elaboracion propia

8.3.2. ESTRATEGIA DE PRECIO: VALOR EN EL MERCADO

La estrategia de precios es la forma con la que se busca asignar un valor
competitivo al servicio de tramites notariales en linea, mediante la plataforma de iTramites

Yal

Es por ello por lo que el servicio utiliza como estrategia principal el precio
esperado, ya que el cliente tiene una expectativa del monto a pagar, con base en la relacién
costo - beneficio; ademas se centra en la atencidn constante de los precios que las notarias
ofrecen actualmente por sus servicios. Este enfoque busca afianzar el acuerdo de sociedad
establecido con las notarias e incrementar los ingresos, con el valor agregado de la plataforma

y el canal online.

Otra estrategia utilizada es la de precios con descuento, debido a que parte

del publico objetivo gusta de las ofertas, cupones y otras rebajas. Estos descuentos permitiran
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promover y aumentar la afluencia a la plataforma, si bien se usaran de manera inicial y en

ocasiones especiales.

A continuacidn, se listan los precios referenciales de los tramites notariales
en la plataforma de jTramites Yal No se incluyen los precios de delivery, necesarios para
algunos servicios, debido a que estos varian de acuerdo con la distancia entre la notaria y la

ubicacidn ingresada por el cliente.

Tabla 23

Precios de tramites notariales

Tramite Precio Comision Precio

Unitario Desde Final
Legalizacion de firmas de persona natural S/ 5.00 S/ 3.50 S/ 8.50
Legalizacion de firmas de persona juridica S/ 50.00 S/ 3.50 S/ 53.50
Carta poder S/ 30.00 S/ 3.50 S/33.50
Carta notarial desde S/ 50.00 S/ 3.50 S/ 53.50
constatacion de documentos de origen S/ 30.00 S/ 3.50 S/ 33.50

online
Fuente: notaria Tambini

8.3.3. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION Y CANALES

La estrategia de distribucion utilizada por Tramites Ya! se realizard de
manera indirecta para los servicios notariales que requieren el servicio de entrega presencial
del tramite y de manera directa, para los tramites 100% digitales que estaran disponibles en

la plataforma.

Referente a los canales, la plataforma web y la app seran los principales
canales de conexién con los clientes. A ellas se suman las redes sociales que ratificaran la

presencial digital que son respaldados por la marca.
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El aplicativo movil estara disponible en Play Store y Apple App Store, esto
agilizard la interaccion a los usuarios con las distintas funcionalidades anteriormente

especificadas.

La pagina web serd accesible mediante cualquier navegador que se maneja

en el mercado para los diferentes sistemas operativos desde la url: www.tramitesya.com.

Asimismo, en redes sociales como Facebook, Instagram, YouTube, WhatsApp
y TikTok, estard presente la comunidad jTramites Ya!, que sera un medio de orientacién a los
clientes para los distintos tramites y los puntos a tener en cuenta para realizar sus gestiones

de manera segura.

8.3.4. ESTRATEGIA DE COMUNICACION INTEGRAL: ATL, BTL, DIGITAL.

La estrategia de comunicacién, para iTramites Ya! esta orientada a mejorar
su posicionamiento, fortalecimiento de la marca, mejora de la propuesta de valor y el
liderazgo, aspectos que permitiran la comunicacién efectiva por parte de la marca con el

publico objetivo.

Mejorar su posicionamiento en el mercado entrante: mediante estrategias
en su mayoria de caracter digital, se busca ingresar en la mente del consumidor para generar
recordacién y con ello mejorar la participacién, con base en los objetivos anteriormente

planteados.

¢ Fortalecimiento de la marca: se pondra especial cuidado en las
acciones que se realizan en representacidon de la marca, ya que estas impactan de manera
positiva o negativa en la reputacion, e influye en la imagen que los consumidores tienen de
ella. Es por ello por lo que el servicio de posventa especializado pretende mitigar las acciones

negativas con una correcta orientacidn para el uso de la plataforma y los trdmites notariales.
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e Mejorar la propuesta de valor: mediante actualizaciones a la
plataforma, tanto en experiencia de usuario como en el ingreso de tramites notariales que la
ley y la tecnologia permitan para su automatizacion.

e Fortalecer el liderazgo: para ello es indispensable la constante
evaluacion de las demandas del mercado, a través del conocimiento de los habitos,
requerimientos y costumbres de los clientes. Ademads, se debe actualizar constantemente con

base en las necesidades identificadas.

Para los objetivos planteados, se busca el maximo beneficio y
eficiencia del gasto, debido al presupuesto limitado. Por ello, para el desarrollo de las
estrategias de publicidad se contempla el uso de estrategias BTL, usando banner y afiches, y
estrategias TTL, como mailing, Google Ads, Facebook ads, redes sociales, entre otros

mecanismos de marketing directo.

8.3.4.1. ESTRATEGIA BTL

La ventaja de esta estrategia es su bajo costo con respecto a las
otras, ademas de su facil adaptacion al modelo de negocio. Los afiches y banner seran parte
de la estrategia BTL a utilizar ya que, por medio del pegado de estos carteles en puntos
estratégicos como avenidas y medios de transporte como el Metropolitano, se llegara al
publico objetivo y, a través de la lectura del cddigo QR, lo dirigira directamente al tramite de

sus documentos. A continuacion, se presenta el afiche en la figura 30:
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Figura 30: afiche jTramites ya! Fuente: elaboracién propia

8.3.4.2. ESTRATEGIA DIGITAL

Las estrategias digitales estan relacionadas con el uso de la
tecnologia y los medios digitales en la creacidn de valor, las mismas que deben estar

alineadas con los objetivos definidos que el modelo de negocio requiere.

Para establecer la estrategia a utilizar por iTramites ya!, se tendrd

en consideracion:

e Entender cudl es el mercado objetivo, en base a la
segmentacion anteriormente realizada.
e Visualizar y tener claras las virtudes del producto

establecidas en el posicionamiento.
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o Elaborar el mensaje que se quiere transmitir.
e Delimitar de manera objetiva, en base al
presupuesto, los gastos de marketing digital.
Se iniciara con publicidad a través de medios digitales en redes
sociales como Facebook, YouTube, TikTok, Instagram y WhatsApp, que vendra acompafiada

de publicacion de contenidos con el fin de captar también publico organico.

Asimismo, como el modelo de negocio se desarrolla en el ambiente
online y el publico objetivo al cual se orienta en su mayoria son nativos digitales, la estrategia
de comunicaciéon serd principalmente en los medios digitales. Por esta razén es necesario
aplicar métodos que impliquen el uso de los motores de busqueda de Google para lograr el
posicionamiento organico SEO y también pagado por medio del SEM, juntamente con la

deteccion y andlisis de las diferentes variables demograficas. A continuacién, se presenta la

plantilla RACE:
Tabla 24
Plantilla RACE
Estrategia digital
Alcanzar Actuar Convertir Comprometer
audiencia y andlisis  investigacién analisis de los revision de las estrategias de
de clientes del mercado socios marketing digital a utilizar
estratégicos
(las notarias)
Estrategia: alcanzar objetivos
segmentacion y Posicionamie = compromiso estrategia multicanal integrada
mercado nto de marca vy estrategia
y propuesta  de contenido
de valor
Tactica: optimizar actividades de marketing digital
Alcanzar Actuar y convertir Comprometer
adquisicion de estrategia de conversion para estrategia de crecimiento y
estrategia para conseguir los objetivos retencion para construir

crear conciencia relaciones positivas con los
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para conducir a la
web y app
optimizacién
motores busqueda
SEO
pago por clic

marketing de
afiliados
publicidad online

online PR
(menciones y
recomendaciones)

marketing en redes

sociales

potenciales y ventas en
presencia web, app y offline
efectividad en los keywords

efectividad del disefio de
pagina de entrada
busqueda y navegacién de
posibles mejoras
eficiencia de la pagina,
categorias y servicios
eficiencia del carrito de pago

comercio electrdnico en redes

sociales

clientes para fomentar la
repeticion de compra
contenido de marketing
e-mail marketing y promociones
estrategia de e-contacto

soporte y atencién al cliente

marketing movil

CRM social

Fuente: adaptada de smartinsights.com
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9. PLAN DE OPERACIONES

El plan de operaciones tiene como objetivo la ejecucion de la propuesta de valor de
iTramites Ya!, garantizando la disponibilidad de la plataforma en cumplimiento de los

objetivos establecidos.

9.1. PROCESO DE AFILIACION A LAS NOTARIAS

Para poder abordar y realizar la negociacidn de la notaria se considera el siguiente

modelo que permitira la afiliacion exitosa en la plataforma de jTramites YA!

9.1.1. CONTACTO CON NOTARIAS

Para el contacto de las notarias se considera dos tipos de contacto

e Comunicacidn proactiva por parte de la misma notaria con jtramites ya! a
consecuencia de la publicidad generada por los medios digitales.

e Comunicacidn de jtramites ya! con las notarias por medio del contact center.

9.1.2. AGENDAR REUNIONES Y VISITAS CON LAS NOTARIAS

A través del equipo de Tramites ya! Se agenda las reuniones y visitas a las notarias
para explicar los beneficios de la plataforma, estas reuniones se realizardan de manera

presencial o via Zoom de acuerdo a la disponibilidad y distancia de las notarias.

Con la aceptacidn para inscribirse a la plataforma de jTramites ya! por parte de la

notaria se procede con la etapa de implementacidn y capacitacion.
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9.1.3. IMPLEMENTACION Y CAPACITACION EN EL USO DE LA
PLATAFORMA

Esta etapa estard a cargo del analista de BackOffice, la implementacion vy
capacitacion al ser procesos no complejos y rapidos en adaptar es gracias al disefio intuitivo
y de facil uso de la plataforma, se podrd realizar online y en caso se requiera de forma

presencial.
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Figura 31: diagrama de flujo de procesos de iTramites Ya! Fuente: elaboracién propia
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9.2.1. DESCRIPCION DEL PROCESO
e Proceso: registrar usuario

El cliente creard una cuenta de usuario en la que se le solicitara sus datos

personales elementales para poder identificarlo. Los datos requeridos son:

v DNI
v' nombres y apellidos
v" fecha de nacimiento

v’ direccién de entrega

Seguidamente, se le solicita crear una contrasefia de acceso, la misma que

debera cumplir las siguientes caracteristicas de seguridad:

v" Minimo 8 digitos.
v"Uno o mas caracteres en letra mayuscula.
v" Uno o mas caracteres en letra mindscula.
v" Uno o mas caracteres numeéricos.
v" Uno mas simbolos.
Finalmente, se presentara el contrato digital de términos y condiciones y
con ello se finaliza el registro.
e Condicion: ¢acepta términos y condiciones?
A continuacidn, se presenta al cliente los alcances y exclusiones del servicio y
tratamiento de datos personales, ademds de colocar expresamente las responsabilidades y
los tiempos de servicio. En caso existiera algun reclamo se le indica los SLA de atencién, asi
también se deja en claro las exclusiones que la empresa no asume por ser de responsabilidad

compartida con terceros; por ejemplo, notarias y courier. Se indican adicionalmente los
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tiempos de atencion de los terceros indicando expresamente que al ser terceros dichos

tiempos son aproximados.

En caso no se acepten los términos y condiciones se da por finalizado el
servicio y la aplicacién no permitira continuar. En caso acepte, contintda con la siguiente

opcién que es la eleccién de la notaria.

e Proceso: autenticacion

El cliente se autenticard, es decir, ingresard sus credenciales en el sistema,

donde el usuario es el nimero de documento de identidad (DNI) y la contraseia.

De ser correctos los datos, se dard acceso al sistema y se guardara la sesidn

por el plazo maximo de 1 hora antes de expirar.

e Proceso: seleccionar notaria

Este proceso permite al cliente seleccionar las notarias mas cercanas a su

ubicacidn, o a buscar una de su confianza, afiliada a la plataforma.

e Proceso: seleccionar tramite

Permite seleccionar el tramite notarial. En esta opcidn el cliente tendrd a la

vista todos los requisitos que se requieren para dicho tramite.

Asimismo, se presentaran los requisitos necesarios, procurando el mejor
entendimiento por parte del cliente. En el caso que haya confirmado el tramite continuara
con la siguiente opcidn, que es la de registrar la informacion requerida para el tramite

seleccionado.

e Proceso: registrar informacion de tramite

En este proceso se registrara toda la informaciéon concerniente al tramite. Los

datos requeridos variardan dependiendo del tipo de tramite seleccionado.
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El cliente, al haber registrado la informacidn requerida de forma satisfactoria,

serd dirigido a la siguiente opcién, que es la eleccion de la forma de entrega del tramite.

e Proceso: seleccionar tipo de entrega fisica / virtual

Permite seleccionar la forma en que desea recibir el documento gestionado.

Es decir, si serd de forma fisica o si se desea recibir en un archivo digitalizado.

Este dato sera guardado en el sistema para el correspondiente recargo en
caso sea de manera fisica, y se procede con el siguiente proceso que es la seleccidon del medio
de pago.

e Proceso: realizar pago:

Por este proceso el cliente podra seleccionar el medio de pago de acuerdo
con la pasarela de pago. Al confirmar el desembolso, la solicitud de tramite serd enviada a la
notaria y esta solicitud aparecera en la bandeja digital de trdmites pendientes de la notaria.

En caso no se hiciera el desembolso, la aplicacién no le permitird continuar.

e Proceso: recibir solicitud de tramite

Por este proceso la notaria recibe la solicitud de tramite que aparecera en la
bandeja digital de tramites pendientes, ademds de ser notificado mediante correo

electrdnico.

e Proceso: revision del tramite

Cuando el asistente o notario inicia la atencién tomando de su bandeja digital
la solicitud de trdmite, se inicia el proceso de redaccion juridica. Luego que termina el

documento, procede con el siguiente proceso que es la firma digital.
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e Proceso: firma digital

Al finalizar el documento notarial, se procede a colocar los sellos y firma digital
gue previamente dicha notaria ha certificado, de tal manera que constituye un instrumento

vdlido y da fe de haber sido redactado o revisado por la notaria.

e Proceso: digitalizar tramite

Si el cliente seleccioné esta forma de entrega, el notario o asistente adjunta
el documento notarial digitalizado por el sistema, el mismo que sera entregado de manera

inmediata al cliente por el mismo medio.

e Proceso: orden de recojo / entrega medio fisico

Si el cliente selecciond la forma de entrega fisica, el notario seleccionara el
courier que viene con el pedido que previamente fue seleccionado por el cliente. En caso haya
seleccionado la opcidn de courier particular, se le entregard a su propio courier; de lo
contrario, solicitara el recojo del documento indicando los datos de direccién que el cliente

ha consignado.

e Proceso: recibe documento

Este es el proceso por el cual el cliente recibe el documento fisico o digital y

verifica que esté conforme a lo solicitado.

e Condicion: ¢tramite conforme?

En el caso de que el documento sea conforme, se da por finalizado el ciclo del
proceso del servicio. En caso contrario, se continta con el siguiente proceso que es la opcion

de generar un reclamo.
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e Proceso: genera reclamo

Este proceso permite al cliente indicar los puntos en los que no estd conforme

de acuerdo con el pedido original; dicha queja sera enviada al proceso de atencidn de cliente.

e Proceso: atender reclamo

Este proceso recibe en su bandeja digital todos los reclamos realizados por
los clientes, los revisa y analiza. La falla puede ser es por sistema o de responsabilidad de la
notaria. En caso sea una responsabilidad de la empresa, se da la respuesta al cliente y se le
brinda la solucién. En caso contrario, se continla con el siguiente proceso que es derivar el
reclamo a la notaria, con la consecuente comunicacion al cliente acerca de que su caso ha

sido derivado; asimismo se le brindara al cliente los tiempos de atencién aproximados.

e Proceso: subsana observaciones

Este proceso permite atender el reclamo del cliente desde la aplicacién.
Mediante esta opcidn se permite dar solucién al reclamo o indicar los motivos que orienten

al cliente, en ambos casos busca dar una atencién al cliente.

e Subproceso: subsana observaciones notaria

A través de este proceso, la notaria recibe en su bandeja digital de reclamos
el documento y detalle indicado tanto por el cliente como por el analista de atencién de
cliente. Asimismo, se adjunta la informacion del tiempo aproximado que se espera de su

atencion.

En caso sea atendido, toda la gestion se realizard desde el mismo sistema'y

se enviara directamente la respuesta al cliente con la solucién.
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e Proceso: reclamo solucionado

En este proceso, se marca el reclamo como Solucionado y se realiza la

notificacion al cliente.

9.3.  UBICACION Y EQUIPAMIENTO DE LAS INSTALACIONES.

El modelo de negocio de jTramites Ya! es online, por lo que se considera
un formato de trabajo mixto, 4 dias de manera remota y 1 dia a la semana de manera

presencial, de tal manera se facilite la relacion de equipo.

Para la seleccién de la ubicacion de las oficinas de jTramites Yal, se
considera el alquiler de un espacio coworking, el cual sera seleccionado con el método de

Ponderacién Cualitativa de los Factores (QFR), en el cual se analiza lo siguiente:

e Costo de alquiler: se evalian los costos de alquiler de oficinas
coworking, por posiciones, servicios y/o sala de reuniones. Es
prioridad del negocio tener un precio accesible y racional en costos
/ beneficios.

e Velocidad de internet: es indispensable contar con una buena
velocidad de internet para la realizacidon de las actividades del
negocio.

e Accesibilidad: se considera el facil acceso, la cercania a avenidas
principales y el trafico.

e Ubicacidn: se evalula la cercania a los colaboradores.

e Estacionamiento: es importante que el coworking seleccionado

cuente con estacionamiento para los colaboradores.
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e Servicios cercanos: se considera, el acceso a servicios como
bancos, notarias, supermercados, servicios registrales, entre otros.

e Disponibilidad: es importante la posibilidad de acceder al
coworking en cualquier momento segun se requiera.

e Layout: el disefio del coworking a seleccionar debe propiciar el
trabajo en equipo y la colaboracidn, ademas de ofrecer comodidad

a los colaboradores.

Tabla 25

Ponderacion cualitativa de los factores

analisis de ubicacién coworking por distrito de Lima

Factor relevante Peso Sanlsidro Magdalena Centro de Los Olivos
S Lima

Escal Valo Escal Valo Escala Valor Escal Valo

a r a r a r
Costo de alquiler 0.09 8 0.72 8 0.72 8 0.72 8 0.72
Velocidad de 0.14 3 0.42 7 0.98 4 0.56 3 0.42

internet

Accesibilidad 0.08 6 0.48 6 0.48 6 0.48 2 0.16
Ubicacion 0.11 6 0.66 8 0.88 5 0.55 8 0.88
Seguridad 0.16 3 0.48 4 0.64 3 0.48 4 0.64
Estacionamiento 0.11 7 0.77 3 0.33 8 0.88 3 0.33
Servicios cercanos  0.14 3 0.42 2 0.28 3 0.42 3 0.42
Disponibilidad 0.12 6 0.72 4 0.48 5 0.6 5 0.6
Layout 0.05 8 0.4 8 0.4 8 0.4 8 0.4
Total 1 5.07 5.19 5.09 4.57

Fuente: elaboracion propia

En base a la tabla anterior, la ubicacion seleccionada estard en el distrito
Magdalena del Mar, ya que existen oficinas donde tienen los servicios como internet de fibra
6ptica y costos de alquileres para las oficinas coworking. A continuacién, se muestran los

diserios de los ambientes:
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.

Figura 32: oficina referencial coworking sinergia en 2D. Fuente: elaboracién propia

\
-

Figura 33: oficina referencial coworking sinergia en 3D Fuente: elaboracidon propia
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a

Figura 34: sala de reuniones coworking sinergia en 2D Fuente: elaboracién propia

"

Figura 35: sala de reuniones coworking sinergia en 3D Fuente: elaboracién propia

9.4. METODOS DE PRODUCCION
9.4.1. TIEMPOS DEL PROCESO DE FABRICACION
9.4.1.1. TIEMPOS DE IMPLEMENTACION DESARROLLO

El modelo de negocio de jTramites Ya!, basa su operacién en una plataforma
digital, que permitira la intermediacién en los procesos notariales. Para el desarrollo del
proyecto, se utilizard Scrum, como marco de trabajo, debido a la transparencia con respecto

a los objetivos y la construccidn del producto, mediante distintas iteraciones.
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El proyecto a desarrollar consta de 3 sprint de duracién de tres meses, donde

se organizara el alcance, expresado en historias de usuario y épicas que conforman el MVP.

2022
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep
Release 1 Release 2 Release 3
N oY Y N
\ V \ Y4 v/ O—>

ITramites Yal

Figura 36: Product Roadmap Gantt Chart Fuente: elaboracion propia

A continuacidén, se detalla el diagrama de Gantt a alto nivel de los sprint

establecidos.

Tabla 26

Diagrama de Gantt del Proyecto de Desarrollo jTramites Ya!

Sprint Duracion Inio Fin

60 03/01/2022 31/03/2022
60 01/04/2022 30/06/2022
60 01/07/2022 30/09/2022

Id

1 Moddulo Gestidon Notarios
2 Moddulo Gestion Clientes
3 Integracion de Procesos

Fuente: elaboracion propia

9.4.1.2. TIEMPOS DEL PROCESO DE PRODUCCION DEL
SERVICIO

El modelo de negocio de iTramites Ya!, se desarrolla de manera online y a

continuacion, se detallan los tiempos del proceso de produccién del servicio establecido.



124

Tabla 27

Tiempos del proceso esperado de jTramites Ya!

Procesos Tiempos
Registrar usuario 60 Seg.
Autentificacion 5 Seg.
Seleccionar notaria 5 Seg.
Seleccionar tramite 5 Seg.
Registrar Informacion de tramite 180 Seg.
Seleccionar el tipo de entrega 5 Seg.
Realizar pago 10 Seg.
Total, interaccidn del usuario con la plataforma 270 Seg.
Recibir solicitud de tramite 10 Seg.
Revisar el tramite 60 Seg.
Elaborar el tramite NA
Digitalizar el trdmite 50 Seg.
Total, interaccidon de la notaria con la plataforma 120 Seg.
Recibir el tramite NA
Calificar el servicio NA

Fuente: elaboracion propia

9.4.2. ECONOMIA DE ESCALA

Consiste en generar el mayor volumen de produccion y ventas al tiempo que
se reduce el costo por unidad en la venta de un tramite notarial. Esto se conseguira a través
del aumento del nimero de clientes y del establecimiento de acuerdos con los socios
estratégicos que son los proveedores y notarias, para poder ofrecer costos mas competitivos

conforme la demanda producida de tramites.

Las estrategias de economia de escala se han identificado de manera externa

e interna, como a continuacion se detalla:
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9.4.2.1. EXTERNA

e Costos fijos: certificado de seguridad, hosting, licencias,
entre otros

o Costo de los servidores: se mantiene constante para una
determinada cantidad de clientes.

e Proveedores especializados.

9.4.2.2. INTERNA

e Experiencia: por parte del personal interno que mejora
la productividad.

e Know-how adquirido

Por medio de la aplicacion de la economia de escala se ha podido determinar
el costo unitario 6ptimo de acuerdo con la cantidad de produccién de trdmites notariales en
linea. El andlisis indica que cuando la demanda esperada llega a 841,021 de tramites
producidos, la reduccién del costo unitario sera de S/1.53 soles por unidad producida, siendo
este costo el 6ptimo. Cabe resaltar que el analisis realizado esta considerado en el 5to afno de
operacion, objetivo que se traza llegar a la cantidad de trdmites esperados

Tabla 28

Economia de escala

Tramites Costo Total Costo Variable Costo Fijo Costo Unitario
365,095 S/1,206,907 S/435,734 S/771,173 S/3.31
484,077 S/1,225,063 S/453,890 S/771,173 S/2.53
603,058 S/1,243,975 S/472,802 S/771,173 S/2.06
722,040 S/1,263,675 S/492,502 S/771,173 S/1.75
841,021 S/1,284,196 S/513,023 S/771,173 S/1.53
891,874 S/1,412,452 S/641,279 S/771,173 S/1.58
942,727 S/1,572,771 S/801,598 S/771,173 S/1.67
993,580 S/1,773,171 S/1,001,998 S/771,173 S/1.78

1,044,433 S/2,023,671 S/1,252,498 S/771,173 S/1.94
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1,095,286 S/2,336,795 S/1,565,622 S/771,173 S/2.13

Fuente: elaboracién propia

Produccion de Tramites - Costo unitario

5/3.20

Economia de escala Deseconomia de escala

5/2.70

Costo

5/2.20

S/1.70

5/1.20
350,000 450,000 550,000 650,000 750,000 850,000 950,000 1,050,000 1,150,000

Produccién

Figura 37: produccién de tramites — costo unitario Fuente: elaboracién propia
9.5. GESTION DEL INVENTARIO Y PROVEEDORES

9.5.1. GESTION DE INVENTARIOS

El plan de negocio se basa en intermediacidn entre las notarias y los usuarios,
en consecuencia, no hay existencia de productos en inventario, puesto que es notaria digital.
Basicamente se tienen las herramientas para la gestion administrativa y soporte de la
plataforma. Los equipos de computo como /aptops pasaran por un control para verificar su
funcionamiento y controlar el periodo de vida.

9.5.2. GESTION DE PROVEEDORES

Para poder asegurar la calidad del servicio, es importante conocer a los

proveedores y que estos sean monitoreados con el fin de que la cadena de procesos funcione
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de manera correcta. Los proveedores se convierten en piezas importantes dentro del nivel

del servicio, uno de los pilares de “iTramites Ya!”

Estas son las estrategias en las que se enfocara:

e Tener un equipo calificado de Soporte TI.

e Cada proveedor debe de tener experiencia en el rubro.

e El precio debe ser acuerdo con el equipo mas competente
e Ademas, debe ofrecer garantia en el servicio que brinda.

e Y elservicio que ofrece debe tener calidad.

También se considera realizar un seguimiento al servicio ofrecido por los
proveedores, ya que es importante revisar el cumplimiento y calidad debido a que de ello

depende la percepcion del cliente.

9.6. GESTION DE CALIDAD

La calidad es una caracteristica que ha sido priorizada dentro de la
plataforma digital; por ende, se realizara un seguimiento a la percepcién del cliente dentro
de las encuestas de satisfaccion. La gestion de calidad se encuentra en todo el flujo creado
para la plataforma de jTramites Ya! debido a que impacta en la satisfaccion del cliente y el
cumplimiento de los objetivos trazados por el modelo de negocio. Con la gestion de la calidad
se busca controlar, analizar y realizar mejoras continuas de los procesos, tareas que seran

medidas a través de indicadores claves de desempefio.

Para poder gestionar la calidad se implementaran los indicadores de
desempefio como herramientas fundamentales de medicién, donde se muestra informacién

cuantitativa respecto al cumplimiento de los objetivos. Para desarrollar dichos indicadores se
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tomaran en cuenta los factores externos e internos, asi como también su impacto en la
calidad. A través de estos indicadores se busca un equilibrio entre los costos y la calidad,

donde se miden diferentes atributos y su afectacidn directa en las necesidades del cliente.

A continuacién, se plantean los indicadores claves para la gestidon de

iTramites Ya!

Tabla 29

Indicadores de la calidad del servicio

Indicador Objetivos Descripcidn
% Nivel de atencion 100% total, de tramites aceptados / Total
de tramites resueltos
Tiempo promedio de respuesta <=30 tiempo de respuesta a consultas de
minutos usuarios
Tiempo promedio de resolucion <=60 tiempo que tarda el equipo de

minutos soporte en resolver con éxito el
problema del cliente y cerrar el
ticket
% Disponibilidad del servicio >=99% disponibilidad de los servicios para
la gestidon de tramites

indice de satisfaccion del cliente >=97% medicion de la satisfaccion del
cliente respecto a la empresa
% Reclamos <=3% total, de reclamos / total de

atencion

Fuente: elaboracion propia

9.7. SEGURIDAD DE LA PLATAFORMA

La plataforma de iTradmites ya! tomara las siguientes estrategias para
poder reforzar los posibles fraudes ante eventuales intentos de suplantacién y asegurar que

todos los servicios gestionados sean fidedignos.
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9.7.1. EDUCAR A LOS CLIENTES Y USUARIOS SOBRE EL USO DE DATOS
PERSONALES

iTramites ya! realizara campafias de concienciacién y buenas practicas de
seguridad para que los clientes tomen sus propias medias de seguridad y poder evitar estafas
o fraudes, alentdndolos sobre las precauciones necesarias para proteger sus datos, tales

como:

e No comparta informacion personal en las redes sociales

e Nunca inicie sesién en una plataforma o sitio web sospechoso

e Asegurese de cerrar la sesion después de usar la plataforma de
iTramites ya!

e No abrir correos maliciosos y que generen sospecha de fraude.

9.7.2. BIG DATA PARA DETECTAR ACTIVIDADES SOSPECHOSAS

El uso de Big Data puede ayudar a identificar movimientos sospechosos,

prevenir fraudes en la plataforma digital y tomar medidas especificas para reducir pérdidas.

9.7.3. AUTENTICACION DE USUARIOS

Para prevenir el fraude en la plataforma de jtramites ya! es introducir
multiples capas de seguridad para la autenticacién de usuarios en las aplicaciones, en lugar

de un simple inicio de sesidn que requiere solo un nombre de usuario y una contrasefa.

Las medidas de autenticacidn serian las siguientes:

e Biometria / Token digital.

e Verificacién de dos pasos.
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e Notificaciones por correo electrénico o SMS sobre el registro de
nuevos dispositivos.
e Identificar donde ocurrid un inicio de sesidn/transaccion a través

de la geolocalizacidn.

9.7.4. INTELIGENCIA ARTIFICIALY MACHINE LEARNING PARA IDENTIFICAR
USUARIOS

La inteligencia artificial y el Machine Learning ayudan a identificar a los
usuarios, tendencias y detectar fraudes en funcién del reconocimiento de patrones de flujo
de red y el andlisis de datos histdricos a través de la geolocalizacién, firmas y otras fuentes;
herramientas complementarias que serdn adoptadas por la plataforma de iTramites ya! y

evitar los fraudes.

9.8. CADENA DE ABASTECIMIENTO

Para el modelo de negocio de jTramites Ya!, la cadena de suministro o
abastecimiento es importante y fundamental a fin de garantizar la capacidad de atender la
demanda en la gestion de tramites notariales online. La cadena de suministro necesita una
configuracidn de cada elemento requerido en el desarrollo del servicio, de tal forma que la

empresa pueda ser agil en la atencidn de las necesidades de los usuarios.

En iTramites Ya!, la cadena de suministro se adapta y reconfigura sus
actividades segun el entorno actual del negocio para poder satisfacer los nuevos

requerimientos de los usuarios.

El modelo de negocio presentado cuenta con una cadena de suministro

directa donde se consideran proveedores a aquellos que brindan el servicio, y a jTramites Yal,
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como el cliente. El tipo de cadena de suministro se adapta al negocio presentado y permite

ser una cadena ligera que reduce los fallos e incrementa la eficiencia y rapidez del suministro.

9.8.1. MATERIA PRIMA

En esta etapa, iTramite Ya! selecciona a los proveedores con los que trabajara
para obtener los bienes y servicios que contribuirdn al desarrollo del negocio, ademas de
definir codmo se realiza el contacto, dénde se iniciara el acercamiento a ellos y cuando se
consiguen para el proceso de produccién del servicio. El equipo de jTramite Ya! monitoreara

y gestionaran la relacién con los abastecedores.

Se cuenta con los siguientes proveedores para el abastecimiento de los

servicios requeridos para el desarrollo del modelo de negocio propuesto:

e Servidores: toda la informacién procesada sera almacenada en la nube,
teniendo como proveedores el Data Center de Amazon AWS y por la parte del servicio Hosting
donde se alojara la pagina web se contard con GoDaddy.

ePasarelas de pago: las transacciones comerciales brindadas en la
plataforma digital de jTramites Ya! serdn respaldadas por las pasarelas de pagos, las cuales
permiten realizar el pago a través de diferentes medios (tarjeta de crédito, tarjeta de débito,
transferencias bancarias y depdsitos). Los proveedores que se seleccionan para estos servicios
son: Mercado Pago y PayPal.

e Consultoria y desarrollo: para el desarrollo, actualizaciones requeridas
para la plataforma de iTramites Ya! vy las consultorias, se gestiona con el proveedor Nao
Solutions SAC, que cuenta con una amplia experiencia en las creaciones de aplicaciones app

y web.
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eServicios de seguridad: el fortalecimiento de seguridad es una
prioridad para la plataforma digital de jTramites Ya! Asi como la tecnologia de ciberseguridad,
también el uso de servicios en nube que contempla este topico permitird la transaccion
notarial de una manera segura gracias a un algoritmo de seguridad cuyo estandar es revisado
de manera constante por las auditorias de ciberseguridad de Etical Hacking.

¢ Acreditadores digitales: se cuenta con el proveedor Acepta Perd S.A.C.,

empresa autorizada en acreditar certificados y firmas digitales en el Pera.

= MmComparoclén
L A _ Pasarelas de
VisaNet

‘“1 Pago
3. S = Induye Excel .
- 2 Servidores
__PPoyPal e e / Data Center Amazon
- S{4 AWS //_\
2 Hosting ( ci'amazon |
«t B owebservices |
Pay Pal > : GoDoddy
P S 2
g‘:::ﬂf a0 Consultoria y desarrollo
PayU

Nao Solutions I%%l

LI E Firmas digitales L‘——w a]

Certificales digitales |
ACEPTA

Figura 38: cadena de abastecimiento  Fuente: elaboracidn propia

9.8.2. PRODUCCION

El proceso de producciéon consiste en la elaboracidon y realizacion del
documento que se requiere al momento solicitar la gestion de tramites notariales a través de
la plataforma digital de jTramites Ya! Este proceso tiene por objetivo desarrollar la
digitalizacién de los documentos notariales, garantizar que el proceso sea seguro y que los

datos personales sean protegidos. En esta etapa las responsabilidades son compartidas, esto
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es, la elaboracion del documento notarial es asumida por parte de las notarias, mientras que

el procesamiento de digitalizacion es asignado a la plataforma de jTramites Ya!

Figura 39: elaboracién de documentos y digitalizacion

Fuente: elaboracion propia

9.8.3. DISTRIBUCION

iTramites Ya!, al ser un modelo de negocio digital, busca realizar la
distribucién y entrega de documentos de manera online en su mayoria, y el restante,
mediante el uso del servicio courier propio de las notarias. El correo electréonico o e-mail es
un medio de distribucién para llegar al consumidor final adjuntando el documento digital,
ademads del repositorio de almacenamiento de documentos que cuenta el cliente dentro de
la plataforma, a la cual se puede acceder con sus propias credenciales, en cualquier momento

y lugar.
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Figura 40: distribucién de trdmites notariales en linea

Fuente: elaboracidn propia
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10. CAPITULO 9. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

En este apartado se describe la gestién de recursos humanos que usara jTramites
Ya!, ademas del manejo de este rubro, dado que es importante para el compromiso de los

equipos que dan respaldo a la organizacién.

La estructura organizacional y todas las directrices planteadas a continuacion son los
recursos necesarios para poder ofrecer un éptimo nivel de calidad y a su vez cumplir los

objetivos planteados por la compaiiia.

10.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura diagramada determina cdmo estara organizada la compaiiia
en niveles jerarquicos, por funciones y por unidades de negocio. La estructura y el disefio
organizacional de iTramites Ya! permiten a todos los colaboradores definir nitidamente su
posicion dentro de la companfia. Ademas, se busca lograr coherencia entre las unidades de
negocio y sus funciones, de manera tal que la empresa se gestione de una manera eficiente y

ordenada.

La estructura organizacional se basa en las tareas de cada colaborador o
empleado dentro del proyecto. Asimismo, para cada departamento se cuenta con gerentes
responsables de cada unidad, y por cada uno de ellos existen subunidades compuestas por
empleados a su cargo. A continuacién, se muestra la estructura organizacional de jTramites

Yal



Gerente general
Carmela Contreras

\—17

[
Gerente de‘Admlnlstraaon y Gerents s Bparaclones
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Milton Diaz Oscar Gutierrez
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Figura 41: organigrama organizacional Fuente: elaboracién propia

o Perfil del puesto
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Es importante contar con los perfiles identificados para cada puesto de trabajo, por lo

cual se detalla el nombre de cada puesto y el perfil requerido para el desarrollo de las

funciones asignadas. Esta informacién serd consignada en el manual de la organizacién y

funciones.

Gerente general

PERFIL

Grado de Instruccion
Formacion

Cargo
Habilidades

Conocimientos

Idiomas

superior

Titulo en ingenieria, administracién o ramas
afines y postgrado en gestién comercial o MBA

GERENTE GENERAL
Organizacion y planificacion
Comunicacidn efectiva
Organizar y delegar
Orientacion hacia el logro
Liderazgo
Pensamiento estratégico
Manejo de crisis y tension
Enfocarse en la sinergia de equipo
Enfoque en solucién problemas
Usar tecnologias y herramientas de
gestion.

Compromiso con el desempefio
Microsoft Excel

Microsoft Word

Microsoft PowerPoint

SAP Nivel usuario
Herramientas de tecnologia e
informacion

Espanol

Inglés avanzado




Experiencia

Contar por lo menos con 4 afios de
experiencia laboral comprobada en el
departamento de administraciéon vy
finanzas o recursos humanos

Gerente de administracion y finanzas

PERFIL

Grado de Instruccion superior

Formacion Titulo de economista, administrador de
empresas o ramas afines y postgrado en
finanzas o MBA

Cargo GERENTE DE ADMINISTRACION Y FINANZAS

Habilidades = Enfoque en logros

Conocimientos

Idiomas

Experiencia

Capacidad para toma de decisiones
Colaboracién en equipo

Alinearse a la cultura Institucional
Enfoque en procesos de mejora
continua

Comunidad efectiva

Negociacion efectiva y creatividad
Trato amable que contribuya al
ambiente laboral.

Analisis y sintesis en informes de tipo
gerencial.

Confidencialidad

Microsoft Excel

Microsoft Word

Microsoft PowerPoint

SAP Nivel usuario

Espafiol

Inglés avanzado

Contar por lo menos con 4 afios de
experiencia laboral comprobada,
gerente en area de administraciéon y
finanzas u operaciones

Coordinador de administracion

PERFIL

Grado de Instruccién superior o técnico

Formacion Bachiller o egresado de administracién o ramas
afines

Cargo COORDINADOR DE ADMINISTRACION

Habilidades
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Conocimientos

Idiomas

Experiencia

Rapida y efectiva toma de decisiones
Colaboracién en equipo

Alinearse a la cultura Institucional
Enfoque en procesos de mejora
continua

Negociacion efectiva y creatividad
Organizacion y planificacion
Comunicacion efectiva

Microsoft Excel

Microsoft Word

Microsoft PowerPoint

SAP nivel usuario

Herramientas de tecnologia e
informacién

Espafiol

Inglés intermedio

Contar por lo menos con 2 afios de

experiencia laboral comprobada, efe o

coordinador en area administrativa,
recursos humanos

Jefe de contabilidad

PERFIL

Grado de Instruccién
Formacion

Cargo

Habilidades

Conocimientos

Idiomas

Experiencia

superior

Titulo en contabilidad

JEFE DE CONTABILIDAD
Integro
Eficiente
Rapida y efectiva toma de decisiones
Amplitud de criterio
Capacidad en el analisis contable
Experto en software financiero
Critico
Microsoft Excel
Microsoft Word
Microsoft PowerPoint
SAP nivel avanzado
Herramientas de tecnologia e
informacién
Espanol
Inglés intermedio
Contar por lo menos con 4 afios de

experiencia laboral comprobada como

jefe de contabilidad

Gerente de operaciones
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PERFIL
Grado de Instruccion superior
Formacién Titulo en ingenieria, administracion o ramas
afines y postgrado en finanzas o MBA
Cargo GERENTE DE OPERACIONES
Habilidades = Enfoque en logros
= Rdapiday efectiva toma de decisiones
= Colaboracidn en equipo
= Alinearse a la cultura Institucional
= Enfoque en procesos de mejora
continua
= Comunidad efectiva
= Negociacion efectiva y creatividad
= Trato amable que contribuya al
ambiente laboral.
= Analisis y sintesis en informes de tipo
gerencial.
= Confidencialidad
Conocimientos =  Microsoft Excel
=  Microsoft Word
=  Microsoft PowerPoint
= SAP nivel usuario
= Business Project manager
Idiomas =  Espafol
= Inglés avanzado
Experiencia = Contar por lo menos con 4 afios de

experiencia laboral comprobada en el
area de operaciones

Analista de BackOffice

PERFIL

Grado de Instruccién superior o técnico

Formacion Bachiller o egresado de administracién o ramas
afines

Cargo ANALISTA DE BACKOFFICE

Habilidades

= Rdpiday efectiva toma de decisiones

= Colaboracidn en equipo

= Alinearse a la cultura institucional

= Enfoque en procesos de mejora
continua

= Capacidad de negociacion y creatividad

= QOrganizacion y planificacion

= Comunicacion efectiva
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Conocimientos

Idiomas

Experiencia

Microsoft Excel

Microsoft Word

Microsoft PowerPoint
Herramientas de tecnologia e
informacién

Espafiol

Inglés intermedio

Contar por lo menos con 2 afios de
experiencia laboral comprobada como
analista o coordinador en area de
operaciones

Analista de atencion al cliente

PERFIL

Grado de Instruccion superior o técnico

Formacién Bachiller o egresado de administracidn o ramas
Cargo ANALISTA DE ATENCION AL CLIENTE
Habilidades

Conocimientos

Idiomas

Experiencia

Rapida y efectiva toma de decisiones
Colaboracion en equipo

Alinearse a la cultura institucional
Enfoque en procesos de mejora
continua

Capacidad de negociacion y creatividad
Organizacion y planificacion
Comunicacién efectiva

Microsoft Excel

Microsoft Word

Microsoft PowerPoint
Herramientas de Tecnologia e
informacion

Espanol

Inglés intermedio

Contar como minimo con 2 afios de
experiencia laboral comprobada como
analista o coordinador en area de
operaciones




Gerente de tecnologia e informacion

PERFIL

Grado de Instruccion
Formacion

Cargo
Habilidades

Conocimientos

Idiomas

Experiencia

superior
Titulo en ingenieria de sistemas o ramas
afines y postgrado en tecnologia de Ia
informacién o MBA
GERENTE DE TECNOLOGIA E INFORMACION
= Enfoque en logros
= Rapiday efectiva toma de decisiones
= Colaboracidn en equipo
= Alinearse a la Cultura Institucional
= Enfoque en procesos de mejora
continua
= Comunidad efectiva
= Negociacion Efectiva y Creatividad
= Trato amable que contribuya al
ambiente laboral.
= Andlisis y sintesis en informes de
tipo gerencial.
= Confidencialidad
=  Microsoft Excel
=  Microsoft Word
=  Microsoft PowerPoint
= SAP Nivel usuario
= Business Project manager
= |nteligencia de Negocio

= Bigdata
= Base de datos
= Espaiiol

= Inglés avanzado

=  Contar por lo menos con 4 afios de
experiencia laboral comprobada en
el drea de tecnologia de la
informacién

Analista de desarrollo

PERFIL

Grado de Instruccidn
Formacion

Cargo
Habilidades

superior o técnico
Titulado o bachiller en ingenieria de sistemas o
ramas afines
ANALISTA DE DESARROLLO

= Resolucion de problemas
=  Comunicacion efectiva
= (Creatividad
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Conocimientos

Idiomas

Experiencia

Estructura de datos

Analisis de datos

Flexibilidad y capacidad de adaptacion
Capacidad de relacion interpersonal
Caracter y ética

Microsoft Excel

Base de datos

Big Data

Data WareHouse

Lenguajes de programacion Python,
php, java,

Power Bi

Metodologias agiles Scrum, Xp
Business Project manager

Espafiol

Inglés avanzado

Contar por lo menos con 4 afios de
experiencia laboral comprobada como
analista o coordinador en area de
desarrollo

Analista de seguridad de la informacion

PERFIL

Grado de Instruccion

Formacion
Cargo

Habilidades

Conocimientos

superior o técnico

Titulado o bachiller en ingenieria de sistemas o
ramas afines

ANALISTA DE SEGURIDAD DE LA
INFORMACION

Comprender la complejidad de las
situaciones

Actuar estratégicamente

Flexibilidad y adaptacién de cambios
Pensamiento critico y analitico
Sentido de urgencia

Capacidad de relacion interpersonal
Caracter y ética

Microsoft Excel

Conocimiento en gestion de riesgos
informaticos y estandares de seguridad
de la informacion.

Protocolos de manejo de incidencias
de seguridad de informacién




Idiomas

Experiencia

Conocimiento de la normay
estandares internacionales 1ISO 27001,
SOX, ITIL / Certificacion CCNA

Base de datos

Sistemas operativos

Filtro de contenido, firewalls
Metodologias agiles Scrum, Xp
Business Project manager

Espafiol

Inglés avanzado

Contar por lo menos con 4 afios de
experiencia laboral comprobada como
analista o coordinador en el drea de
seguridad de la informacion

Red social manager

PERFIL

Grado de Instruccion
Formacion

Cargo
Habilidades

Conocimientos

Idiomas

Experiencia

superior o técnico

Bachiller o egresado de marketing o ramas

RED SOCIAL MANAGER

Rapida y efectiva toma de decisiones
Colaboracion en equipo

Alinearse a la cultura institucional
Enfoque en procesos de mejora
continua

Capacidad de negociacion y creatividad
Organizacion y planificacion
Comunicacién efectiva

Microsoft Excel

Microsoft Word

Microsoft PowerPoint
Herramientas de tecnologia e
informacién

Espanol

Inglés intermedio

Contar como minimo con 2 afios de
experiencia laboral comprobada como
analista o coordinador en area de
operaciones
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Manual de organizacidn y funciones (MOF)

Gerente general

REPORTAR A:
La direccion general es el érgano supremo de la compaiiia, de mdxima autoridad de
la empresa

ORGANIZACION
Cuenta con las siguientes dependencias bajo su responsabilidad:
= Direccion de administracion y finanzas
= Direccién de operaciones
= Direccion de tecnologia e informacién
OBJETIVOS
Gestionar la compaiiia y hacer que se cumplan los objetivos con énfasis en la calidad,
eficiencia en manejo de costos y rentabilidad

FUNCIONES
Para la consecucién del propdsito de la empresa debera cumplir con las siguientes
funciones especificas que no son limitativas:
* Implementar, organizar y dar gestidn a las tareas, priorizando los indicadores
gue se ha propuesto la empresa
= Controlar y supervisar, asi como evaluar el trabajo del empleado en Ia
evaluacién anual de desempefio
= Traery desarrollar nuevos modelos de negocio que puedan ser adoptados por
la compaiiia y permitan el crecimiento de ella
= Mejorar los proyectos y las politicas legales de la compaifiia
= Proponer estrategias que refuercen y mejoren la imagen de la compaiiia
= Supervisar y controlar las finanzas de la compaiiia
= Liderar el capital humano

Gerente de administracion y finanzas

REPORTAR A:

La direccion de administracion y finanzas es un érgano funcional que depende
jerdrquica y funcionalmente de la direccién general, a quien reporta todas sus
actividades.

ORGANIZACION

Cuenta con las siguientes dependencias bajo su responsabilidad:
= Servicios generales
= Contabilidad
= Recursos Humanos




OBJETIVOS
Dar viabilidad financiera, contable, operativa y el capital humano a la compafiia
controlando y gestionando de forma eficiente los recursos asignados

FUNCIONES
Para la consecucién del propdsito de la empresa deberd cumplir con las siguientes
funciones especificas que no son limitativas:
= Proponer a la direccion general el plan anual de adquisiciones alineado al
servicio ofrecido por jTramites Ya!
= Supervisar el proceso anual de presupuesto, siguiendo la normatividad
vigente y proponerlo a la gerencia
= Dirigir y gestionar los procesos que se encargan de abastecer los insumos
necesarios para el servicio de jTramites Ya!
= Controlar y gestionar el manejo contable y financiero
= Evaluar a los postulantes de plazas y proponer a la gerencia el personal que
esté capacitado para el puesto
= Autorizar el pago de las obligaciones de la empresa

Coordinador de administracion

REPORTAR A:

El darea de servicios generales es un funcional de linea que tiene dependencia
jerarquica y funcional de la direccién administracién y finanzas, a quien reporta
todas sus actividades.

ORGANIZACION
Cuenta con la siguiente dependencia bajo su responsabilidad:
= Area de servicios generales
OBIJETIVOS
Velar y gestionar el buen funcionamiento y organizacidén de las diferentes areas de la
compaiiia para brindar, de manera eficiente y en el tiempo esperado, los diferentes
servicios que le son inherentes como es la administracion y el uso racional de los
equipos. Conservar en doptimo estado las instalaciones de los ambientes de trabajo.
Tiene a cargo la gestién del RR.HH. de la empresa.
Para la consecucién del propésito de la empresa debera cumplir con las siguientes
funciones especificas que no son limitativas:
= |nspeccionar las instalaciones y dar solucién a fallas y averias encontradas de
infraestructura y equipos para su reposicion oportuna
= Participar en la verificacidon anual del inventario de los bienes de la empresa
= Realizar las compras y solicitar cotizaciones requeridas
= Prestar apoyo en las tareas de vigilancia, resguardo y seguridad de la empresa
= Liderar la gestidn de recursos humanos
= Realizar tareas que tengan que ver con los objetivos del area
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Jefe de contabilidad

REPORTAR A:

El area de contabilidad es el érgano funcional que tiene como predecesor
jerdrquico y funcional a la direccion de administracion y finanzas, a quien reporta
todas sus actividades.

ORGANIZACION
Cuenta con la siguiente dependencia bajo su responsabilidad:
» Area contabilidad
OBIJETIVOS
Velar y gestionar el buen funcionamiento y organizacion de las diferentes areas de la
compainiia para brindar, de manera eficiente, y en el tiempo esperado, los diferentes
servicios que le son inherentes como es la administracion y el uso racional de los
equipos; asimismo conservar en dptimo estado las instalaciones de los ambientes de
trabajo
FUNCIONES
Para la consecucién del propdsito de la empresa debera cumplir con las siguientes
funciones especificas que no son limitativas:
= Coordinar y planificar las funciones que tengan relacién con el area contable
y de tributaciéon, con el objetivo de obtener los estados financieros
consolidados y dar cumplimiento de los deberes tributarios
= Coordinar la ejecucion de las politicas contables con el drea de contabilidad;
asegurar que se sigan las reglas contables de acuerdo con las normas
nacionales y que se cumplan con las regulaciones fiscales vigentes
= Crear estados financieros de manera mensual con informaciéon de manera
oportunay cierta
= Controlar las cuentas contables y eliminar las cuentas en desuso
= Controlar el trabajo realizado por los auxiliares de contabilidad
= Dar cumplimiento a las declaraciones periddicas de impuestos nacionales y
distritales
= Dar revision y firmar documentos con entidades bancarias y de productos
como tarjetas o lineas de capital de trabajo o crédito

Gerente de operaciones

REPORTAR A:

La direccién de operaciones es el drgano funcional que tiene como predecesor
jerarquicoy funcional a la direccion general, a quien reporta todas sus actividades.

ORGANIZACION

Cuenta con las siguientes dependencias bajo su responsabilidad:
=  BackOffice
= Reclamos




OBJETIVOS

Velar por un adecuado funcionamiento y gestién del area de operaciones de la
empresa, tanto a nivel del servicio como a nivel de administracién del personal
operativo, cumpliendo con los servicios en el tiempo y con la calidad del entregable,
mediante la eficiente gestion del drea a cargo

FUNCIONES
Para la consecucién del propdsito de la empresa deberd cumplir con las siguientes
funciones especificas que no son limitativas:
= Proyectar, armonizar y examinar los procedimientos de areas operacionales
de servicio, mantenimiento / logistico obteniendo buenos resultados
= Potenciarla productividad deldrea bajo sucargo, elevando el rendimiento,
como también realizar la evaluaciéon de desempeio y coaching, motivando
siempre al personal a cargo
= QOrganizar y planificar el cumplimiento de servicios de la empresa en base a
una adecuada programacion de estos
= Controlar y gestionar el manejo contable y financiero
= Fomentar la mejora continua del procedimiento de calidad y seguridad del
servicio
= Garantizar la ejecucion de la calidad en todos los procesos

Analista de BackOffice

REPORTAR A:

El drea de BackOffice es el érgano funcional que tiene como predecesor jerarquico
y funcional a la direccidn de operaciones, a quien reporta todas sus actividades.

ORGANIZACION
Cuenta con la siguiente dependencia bajo su responsabilidad:

» Area de BackOffice
OBIJETIVOS
Ser responsable del monitoreo y el proceso de operaciones, informar y coordinar
al director de operaciones del cumplimiento de servicios de acuerdo con plazos
establecidos

FUNCIONES.
Para la consecucién del propdsito de la empresa deberd cumplir con las siguientes
funciones especificas que no son limitativas:
= Responsabilizarse del monitoreo y el proceso de operaciones, informar y
coordinar con el director de operaciones del cumplimiento de servicios de
acuerdo con plazos establecidos
= Atender via email y telefdnica a los clientes y proveedores para gestionar las
actividades relacionadas a la operacién
= Gestionar los pedidos realizados en la plataforma

147



= Llevar un seguimiento de los pedidos y resolver incidencias que puedan surgir
= Realizar y ejecutar las tareas administrativas que se le asigne
= Crear reportes mensuales acerca de los indicadores operativos del servicio

Analista de atencidn al cliente

REPORTAR A:

El drea de atencidn al cliente es el érgano funcional que tiene como predecesor
jerdrquico y funcional a la direccidn de operaciones, a quien reporta todas sus
actividades.

ORGANIZACION
Cuenta con la siguiente dependencia bajo su competencia:

» Areade atencién al cliente
OBIJETIVOS
Ser responsable de monitorear el proceso de operaciones, informar y coordinar
al director de operaciones del cumplimiento de servicios de acuerdo con plazos
establecidos

FUNCIONES
Para la consecucién del propdsito de la empresa deberd cumplir con las siguientes
funciones especificas que no son limitativas:

= Ser responsable del monitoreo y el proceso de operaciones, informar vy
coordinar con el director de operaciones del cumplimiento de servicios de
acuerdo con plazos establecidos

= Analizar las exigencias de los clientes y administrarlas junto a las otras areas
de la empresa

= Llevar un seguimiento de los reclamos, necesidades y preferencias de los
clientes

= Planificar los tiempos de atencidn al cliente

= Detectar y transmitir los aspectos de mejora con respecto a la atencién al
cliente

= Crear reportes mensuales acerca de los indicadores operativos del servicio

Gerente de tecnologia e informacién

REPORTAR A:

La direccion de tecnologia e informacion es el érgano funcional que tiene como
predecesor jerarquico y funcional a la direccién general, a quien reporta todas sus
actividades.

ORGANIZACION
Cuenta con las siguientes dependencias bajo su responsabilidad:
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= Desarrollo
= Seguridad de la informacidn
OBJETIVOS
Administrar y asegurar la infraestructura de Tl y de los sistemas que dan soporte a la
empresa; alinearse con los objetivos y politicas de la empresa; supervisar y reportar
las actualizaciones y licencias préximas a vencer para que sean consideradas dentro
del plan de presupuesto anual.
El enfoque principal dentro de sus funciones debe ser el centrarse en el cliente
interno y externo. Por otro lado, debe monitorear las aplicaciones que se encuentran
en vanguardia en el mercado para poder tener actualizadas las aplicaciones de la
empresa que permitan mantener la calidad y servicio con la mejor tecnologia
disponible.
FUNCIONES
Para la consecucién del propdsito de la empresa debera cumplir con las siguientes
funciones especificas que no son limitativas:
= Realizar y verificar el cumplimiento del plan estratégico tecnoldgico
= (Crear alianzas por medio de la aplicacién de la negociacion efectiva con los
proveedores de tecnologia como stakeholders, que intervienen en los
procesos de tecnologia procurando que se cumpla con la calidad y eficiencia
a través de la aplicacién de las mejores alternativas para el cumplimiento en
tiempo de los proyectos trazados por la empresa
» Encargarse de la gestion de proyectos que faciliten la construccién de
herramientas informdticas que permitan automatizar y que sean intuitivos o
de facil uso
= Prever la alta disponibilidad del servicio en todos los proyectos de tecnologia,
teniendo siempre un plan de contingencia que asegure que el servicio
continude en caso de algun tipo de ocurrencia o evento inesperado
= Estar en constante revisiéon de las metodologias de agilidad de proyectos
como de estandares que permitan la mejora continua de los procesos de
tecnologia y en calidad
= En todas las funciones mencionadas debe:

v Asegurar la alta disponibilidad de servicios y cumplir el tiempo
de atencidn o SLAs, creando paneles de control que permitan monitorear
de manera diaria el cumplimiento de estos indicadores

v Monitorear el correcto funcionamiento de los servicios
tecnoldgicos que permiten operar a la empresa tales como el internet,
las herramientas de correo electrénico y soporte adecuado a los equipos
de coOmputo

v Almacenar y elaborar herramientas que permitan la extraccion
de la base de datos para informes de las areas usuarias
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Analista de desarrollo

REPORTAR A:

El drea de desarrollo es el érgano funcional que tiene como predecesor jerarquico
y funcional a la direccién tecnologia e informacién, a quien reporta todas sus
actividades.

ORGANIZACION
Cuenta con la siguiente dependencia bajo su responsabilidad:

Area de desarrollo

OBJETIVOS

Ser responsable del monitoreoy el proceso de operaciones; informar y coordinar
al director de operaciones del cumplimiento de servicios de acuerdo con los plazos
establecidos

FUNCIONES
Para la consecucién del propdsito de la empresa debera cumplir con las siguientes
funciones especificas que no son limitativas:

Identificar los requisitos operativos y necesidades de los clientes y de las areas
de la empresa

Elegir la arquitectura de cada componente de la plataforma digital de la
compainiia

Disefiar aplicaciones siguiendo las metodologias y buenas practicas
establecidos por la empresa

Dar mantenimiento a los sistemas de la empresa

Crear manuales de usuario y documentar los procedimientos técnicos de los
sistemas

Disefiar las pruebas unitarias de las aplicaciones, asi como las pruebas de
estrés

Ejecutar pruebas del sistema de manera exhaustiva

Realizar el andlisis funcional de los requerimientos del cliente o de areas
internas de la empresa

Analista de seguridad de la informacidén

REPORTAR A:

El area de seguridad de la informaciéon es el érgano funcional que tiene como
predecesor jerarquico y funcional a la direccidon de tecnologia e informacion, a
quien reporta todas sus actividades

ORGANIZACION
Cuenta con la siguiente dependencia bajo su responsabilidad:

Area de seguridad de la informacién
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OBJETIVOS

Evaluar la seguridad de la informacién de las aplicaciones siguiendo los estandares de
seguridad actuales que permitan asegurar la informacién tanto de la empresa como
de los clientes

FUNCIONES
Para cumplir con el propdsito de la empresa debera cumplir con las siguientes
funciones especificas que no son limitativas:

» Formular las politicas de seguridad informatica para la empresa

= Documentar guias de trabajo y procedimientos de seguridad informatica

* |mplementar medidas preventivas y correctivas de incidentes

= Mantener actualizados los protocolos de ciberseguridad

= Crear manuales de usuario de buenas practicas de seguridad y documentar
los procedimientos técnicos de ciberseguridad

= Elaborar reportes y comunicar a la direccion los hallazgos y estrategias para
mantener la integridad de los sistemas informativos y mitigar las amenazas

= Monitorear y responder a eventos de ataques detectados a través de la
plataforma digital

Red social manager

REPORTAR A:

El drea de red social manager es el 6rgano funcional que tiene como predecesor
jerarquico y funcional a la direccion de marketing, a quien reporta todas sus
actividades.

ORGANIZACION
Cuenta con la siguiente dependencia bajo su responsabilidad:

= Red social manager
OBIJETIVOS
Ser responsable del monitoreo y el proceso de operaciones; coordinar e informar
al director de marketing el cumplimiento de servicios de acuerdo con plazos
establecidos

FUNCIONES
Para la consecucién del propdsito de la empresa debera cumplir con las siguientes
funciones especificas que no son limitativas:

= Elaborar la malla de contenidos para las plataformas digitales Facebook,
Instagram, LinkedIn, WhatsApp

= Administrar las redes sociales

= Responder ala comunidad online
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= Gestionar la marca
= Seguir y monitorear el impacto de las publicaciones
= Crear reportes mensuales acerca de los indicadores operativos del servicio

10.2. PROCESOS DE RECLUTAMIENTO, SELECCION Y CONTRATACION DE
PERSONAL

El proceso de seleccidn y la posterior firma de contrato de un talento es
considerado un procedimiento muy importante para iTramites ya!, debido a que se considera

al personal como fundamental para el logro de los objetivos de la empresa.

El proceso inicia con la necesidad de personal de un area interna de la
organizacion. Esta serd solicitada exclusivamente por la jefatura correspondiente a través del

correo electrénico; en este caso se presentan dos escenarios:

e Reemplazo: es considerado reemplazo toda solicitud de
personal que sustituye el cargo de un personal ya existente por motivos de renuncia,
vacaciones y/o promocion. En este escenario, Unicamente es necesaria la solicitud de la
jefatura del area al coordinador administrativo, mediante correo electrdnico, para el inicio
del proceso de reclutamiento.

e Puesto nuevo: es considerado puesto nuevo toda solicitud de
personal que amplia el nimero de colaboradores del area solicitante, ademas del
presupuesto asignado. En este escenario, es necesario conseguir la aprobacion del director
de administracion y finanzas, mediante correo electrdnico, para su posterior derivacion al

coordinador administrativo y asi dar inicio del proceso de reclutamiento.



153

Jete de Area

JEs Remhplaze?

Solicitud de Personal
Director de Administracion y Finanzas

Coordinador Administrative

Reclutamienta

Figura 42: solicitud de personal Fuente: elaboracién propia

10.2.1. PROCESO DE RECLUTAMIENTO

El proceso de reclutamiento inicia ante la necesidad de un talento de
un area de la organizacidn. Este proceso se realizard de manera interna, en base a los perfiles

establecidos en el MOF.

La busqueda del talento se realizara de la siguiente manera:

v/ Blisqueda interna: apenas se presente la vacante, serd
informada mediante el correo de “Comunicacién interna” a todo el personal, para permitir la
postulacion y futuras promociones.

v/ Blsqueda externa: se realizard mediante la publicacion de
banner en todas las redes sociales, como Facebook e Instagram de jTramites ya!, a fin de

informar sobre la vacante. También se publicara en las siguientes bolsas de trabajo:
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LinkedIn: conocida como la red profesional nimero uno a
nivel internacional, que concentra los perfiles de gran parte
de profesionales para puestos medios a altos.

Bumeran: Es la bolsa de trabajo mas conocida a nivel
nacional, con gran nivel de alcance para puestos medios y

altos, que permitira llegar al grupo objetivo.

Todos los postulantes, internos o externos, deberan completar un

formulario con preguntas filtro, que permitira la validacidn de los conocimientos solicitados,

ademas de enviar su CV actualizado con sus datos de contacto.

Coordinador Administrative

S

| L &,

F
Seleccio

iSe cubre la vacanig?

Reclutamiento

Postulante

Figura 43: reclutamiento de personal  Fuente: elaboraciéon propia

10.2.2. PROCESO DE SELECCION DE PERSONAL

La seleccién de personal permitira elegir al candidato indicado para

cubrir la vacante presentada. El proceso de seleccidn se realizara mediante una serie filtros

presentados en la figura 43:
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MNo
Mo
¢Fasa Tef filtra?

h JAprueba Eyamenes?

Cantratacién

Coordinador Administrativo

Seleccion
Postulante

Jefatura

Figura 44: proceso de seleccién de personal Fuente: elaboracién propia
10.2.2.1. CRITERIOS DE SELECCION

Todos los postulantes interesados en alguna vacante

de iTramites ya!, debera ser evaluado mediante los siguientes criterios:

v' Revisiéon de formularios y CV: este primer filtro
permitird, mediante una revisidn rapida, verificar si el candidato cumple con los requisitos del
puesto, afios de experiencia y otras especificaciones solicitadas en el requerimiento. Esta
actividad sera realizada por el coordinador administrativo, que se apoyara en el MOF para el
puesto vacante.

v' Primera entrevista al postulante: esta primera
entrevista al postulante permitirad al coordinador administrativo validar el cumplimiento del
perfil, conforme a lo declarado en su CV y formulario. En base a esta entrevista se enviara al

postulante a realizar los siguientes examenes:
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e Examen de razonamiento matematico y verbal
e Examen psicoldgico
En base al resultado de los exdmenes y la primera
entrevista realizada, se armard la terna de candidatos a ser entrevistados por la jefatura
solicitante.

v’ Entrevista por competencias: esta entrevista es
realizada por la jefatura solicitante, tomando en cuenta las competencias y el perfil
establecido para el cargo vacante. De acuerdo con los resultados, el responsable debe
seleccionar al candidato para su posterior contratacién.

v File del candidato: El coordinador administrativo

solicitara al postulante la siguiente documentacion:
e Declaracién jurada y notarial de Seguro Vida Ley
e Ficha deingreso llenada por el postulante
e Certificado de renta de quinta categoria (solo de
ser necesario)
e DNI postulante
e DNl esposa e hijos (en caso tenerlo)
e CVdocumentado

e Antecedentes penales.

Esta informacién, sera la base para la elaboracion del

contrato del postulante.



157

10.2.3. PROCESO DE CONTRATACION

La contratacién del personal seleccionado viene a ser la Ultima parte
del proceso, que consiste en la elaboracidn del contrato que se firma con el talento, donde se
especifican los acuerdos salariales, de horario, asi como también el tiempo que desempeiiara

sus funciones.

(""5,

= .
Recibir File

Parsanal

Coordinador Administrativo

Contratacion

Firmar Contrato

Postulante

Figura 45: contratacion del personal Fuente: elaboracidn propia

10.3. INDUCCION, CAPACITACION Y EVALUACION DEL PERSONAL

Desde el ingreso hasta la evolucion constante de los colaboradores, este
aspecto es una preocupacion persistente en jTramites Ya! Por ello, en el desarrollo del

capitulo, se detallard cémo se aborda la capacitacion y evolucion de los colaboradores.



10.3.1. INDUCCION

158

Para el proceso de induccion se siguen los lineamientos detallados a

continuacion:

Tabla 30

Proceso de induccion

RESPONSABLE

AREA / TEMA
1. BIENVENIDA
1.1 Bienvenida y exposicion de los valores de la
empresa
1.2 Recorrido virtual a los procesos principales

como las prioridades a las que se debe enfocar

1.3 Introduccidn a jTramites ya!
e Origenes de la empresa
e Miembros que la integran

e Indicar objetivos y metas planteados

e Prioridades como empresa
1.4 Mencién de los puntos de Induccién

1.5 Seguimiento del proceso de induccién

2. CONOCIMIENTO DE jTRAMITES YA!

2.1 e El propdsito o misidn, enfoque de la
vision, valores y cultura de la empresa
e Prioridades y enfoque de jTramites ya!
e Reglamento y normas del colaborador

e QOrganigrama de la empresa
e Flujo de procesos internos
e Cultura de la empresa

e Plan estratégico de jTramites ya!: los
objetivos, indicadores de desempefio,
gestidn de desempenio y desarrollo

3. RELACION LABORAL CON LA EMPRESA

e Beneficios adicionales, horario de
trabajo, lo que se espera y ofrece.

e Calendario remunerativo, bancos,
convenios de planilla, equilibrio vida-
personal y laboral, los permisos,

licencias y vacaciones
e Acciones ante inasistencias

e Normas de seguridad y bienestar en el

trabajo

coordinador
administrativo

coordinador
administrativo

coordinador
administrativo

coordinador
administrativo

coordinador
administrativo

coordinador
administrativo

coordinador
administrativo
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e Lugares de trabajo, oficinas y trabajo
virtual

e Reglamento y normas de trabajo

e Actividades recreativas y de fomento a
la creatividad

e Otras normas

4. CONOCIMIENTO DE SU AREA Y PUESTO
4.1 e Asignacion de funciones y lo que se
espera de acuerdo con el periodo inicial
0 prueba

e Indicador de desempefo por aporte al
plan estratégico anual.

e Conflicto de intereses y como
interactuar dentro de las funciones de
competencia

e Procedimientos que se deben seguir
segun el cargo

e Lo quese esperaeninterrelacidn interna
o sinergia de equipo y lo principal que es
el servicio al cliente interno

4.2 Sistemas de la informacion a usar
4.3 Politicas de consumo de energia y ahorro
5. PRESENTACIONES
e Con el supervisor o jefe directo
e Con el equipo de trabajo
6. CONOCIMIENTO Y RELACION CON OTRAS AREAS
6.1 Funciones y cdmo son los procesos internos
6.2 Procedimientos principales
7. SEGUIMIENTO Y AJUSTE

jefe de drea

jefe de drea
jefe de drea

jefe directo

jefe directo
jefe directo

Fuente: elaboracion propia

10.3.2. CAPACITACION

Este programa va dirigido a los colaboradores de jTramites Ya! con el

fin de brindar formacion y las cualificaciones necesarias para lograr un correcto desempefio

dentro de la empresa, el mismo que posteriormente sera medido a través de las evaluaciones.

Mediante este plan se pretenden lograr los siguientes objetivos:

e Brindar conocimientos de la légica de negocio

e Ampliar los conocimientos del proceso notarial
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e Brindar conocimientos de arquitectura y practicas limpias en
programacioén
e Brindar conocimientos en seguridad informatica

e Conocer administracion de aplicativos en la nube

Mejorar buenas practicas en uso de tecnologias en nube

Formacion Troncal

Las TIC

El objetivo de esta formacién es presentar las tecnologias vy

herramientas usadas.

Se contempla mostrar los sistemas empleados, las formas de acceso y
plataformas institucionales; también se incluye presentar los paneles de acceso a la nube,

perfiles, accesos, usuarios y aplicaciones.

Esta capacitacidon consta de 8 horas.

Habilidades sociales

El objetivo de esta formacién es alimentar la confianza vy
desenvolvimiento del personal en el puesto de trabajo. Esta capacitacion se divide de la

siguiente forma:

° Habilidades personales: manejar las emociones en situacion de
presién y técnicas de automotivacién
° Habilidades sociales: aprender a trabajar en equipo, desarrollar

la colaboracidn continua de forma empatica y proactiva
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Idiomas

No se cuenta con formacién en idiomas

Formacion especifica

Se realizard de acuerdo con las especialidades que requiera cada dreay

qgue este en funcién de los objetivos y presupuesto establecidos.

Formaciéon de competencias basicas:

Esta formacidn es obligatoria y apunta a dar una introduccién a los
procesos notariales y légica del negocio, asi como también introducir al talento en las

tecnologias y herramientas de desarrollo empleadas y los soportes y gestidn en nube.

Esta formacidn consta de 24 horas distribuidas de forma homogénea

en 3 dias.

Formacion con certificados profesionales:

Esta formacién se da a los colaboradores con mds de 6 meses de tiempo
laborado. Apunta a especializar a los colaboradores en areas especificas con el fin de mejorar

el rendimiento y eficiencia.

Esta formacidon consta de 90 horas distribuidas en 30 dias de forma
homogénea.
10.3.3. EVALUACION DE PERSONAL
Mediante la evaluacién de personal se busca guiar el crecimiento del

colaborador a nivel profesional, ademas de medir su trabajo y resultados obtenidos. Otra
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meta es conocer si el colaborador cumple con los objetivos establecidos e identificar posibles

puntos de mejora para crear un plan de accién que permita la mejora continua.

La evaluacion de desempefo a utilizar por jTramites Ya! serd la
“Evaluacion 360”, ya que integra todas las areas y permite obtener una visidn integral de los
colaboradores; de esta manera los resultados que se obtienen permiten formular estrategias
gue mejoren la eficiencia y eficacia. Su realizacion esta planificada para un periodo de 6 meses

a fin de tener visibilidad a corto plazo.

El pilar de este proceso es la reunidon de multiples perspectivas en las
gue se basa la evaluacion, lo que faculta la obtencién de una visién general en la empresa. De
esta manera se puede tener un feedback global que permite identificar puntos de mejora, ya
sea en las percepciones de areas usuarias, areas de soporte o de la misma area o equipo de

trabajo.

6

Receptor de la
Retroalimentacion

Figura 46: evaluacién 360 Fuente:

https://www.questionpro.com/es/plantilla-de-evaluacion-360.html

Las etapas por seguir serdn las siguientes:
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Preparar el camino: en esta fase se planificaran los plazos, fechas,

cuestionarios, tipos de evaluaciones y evaluadores que aplicaran la evaluacién.

Sensibilizar a los empleados: previo a la evaluacidn 360, es importante
informar a los colaboradores su aplicacidon para evitar se generen emociones de temor o

sensacion de castigo.

Iniciar la evaluacion: en este paso, se inicia el proceso de evaluacién
acorde con los formatos anteriormente definidos, con el objetivo de ofrecer

retroalimentacion del trabajo que realiza, desde diferentes perfiles.

Recolectar y analizar los datos: al concluir la encuesta 360, lo siguiente

es realizar un analisis de los comentarios recabados a fin de obtener tendencias y respuestas.

Feedback: esta fase es la mds relevante en la evaluacion 360, ya que el
feedback que se dé a los evaluados debe ser positivo y objetivo, que les ayude a mejorar el

desempefio de sus labores y su desarrollo profesional.

Estrategia de crecimiento: es importante que, al finalizar, los lideres del
area elaboren estrategias de desarrollo para los colaboradores con el fin de ayudarlos en su

crecimiento.

10.4. MOTIVACION Y DESARROLLO DEL PERSONAL

La motivacion en iTramites ya! es prioridad para lograr una satisfacciéon
laboral en los colaboradores. Por otra parte, se sabe que ello esta relacionado al clima laboral

y la importancia de esta en la empresa.

Claramente se tendra:

e objetivos por puestos de trabajo
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e objetivos por proyectos, indicadores en la evaluacion de desempeiio
e espacio para la creatividad y aporte personal

e equilibrio de vida entre la parte personal y profesional

Se aplicara la motivacién intrinseca en los colaboradores. Segun los
estudios, estd demostrado que esta motivacion es mas efectiva que la extrinseca, por ello se

enfocara en este tipo con la finalidad de:

° Lograr vivencias del colaborador que generen satisfaccion y motivacién
en su espacio de trabajo, lo que a su vez lo impulsara a promover su desempefio.

° Ganar una identidad con la marca a través de la alineacidon de sus
objetivos personales con los laborales y viviendo de manera personal la cultura

organizacional.

Por otro lado, el desarrollo personal es un factor importante para propiciar
el crecimiento de los colaboradores teniendo en cuenta sus competencias y habilidades, de
tal manera que pueda sentirse realizado. Todo ello, y alineado a los objetivos de la empresa
cuyo centro es el cliente y la atencidn de calidad que se le ofrece, se vera reflejado en una

constante mejora en la compaiiia.

Segln estudios realizados, el sistema limbico esta encargado de las
emociones, los sentimientos y la memoria; por otra parte, la amigdala y el hipocampo son
piezas claves para el aprendizaje. Activar dicha parte del cerebro a través de experiencias con
el colaborador, esto generara la motivaciéon necesaria que sera grabada en las neuronas y

generar un ambiente laboral adecuado.



165

A ello se puede agregar la necesidad de proporcionar informacién variada
a los colaboradores para que su aprendizaje sea cada vez mas facil, sabiendo que cuanta mas
informacién se tenga, sera capaz de captar cada vez mds rdpidamente el mensaje que se
desea. Asi se podrd construir progresivamente una cadena de conocimiento entre los
colaboradores, de tal forma que los antiguos ensefien a los nuevos a manera de embajadores
gue dan la bienvenida a la cultura de la empresa. Esta dindmica favorecerd la formacién del

vinculo y aprendizaje de los nuevos colaboradores en el plazo mas corto posible.

Para ello se ha creado un ciclo de motivacién que permitird generar un
estado de motivacidn por cada estacién en el colaborador, que a su vez produzca un ciclo

repetitivo de dicha actitud y competencia, en bien del colaborador y de la propia empresa:

DESAFIOS EQUIPO MENTORIA RECONOCIMIENTO CALIDAD DE
VIDA

Figura 47: ciclo de la motivacion  Fuente: elaboracion propia

A continuacion, se detalla, el ciclo planteado en 5 enfoques:

e Desafios: generar un objetivo claro y retador para el colaborador

e Equipo: fomentar el trabajo en equipo con personas de diferentes
habilidades para maximizar el nivel de ideas y creatividad

e Mentoria: proveer a los colaboradores la oportunidad de recibir una
mentoria en las areas en las que se requiere reforzar o las brinden,

actividades que seran reconocidas con incentivos econdmicos
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e Reconocimiento: es donde concluye el ciclo de motivacién y que genera la
sensacion de querer repetirlo.

e Calidad de vida: brindar un equilibrio que haga sentir al colaborador que
avanza no solo en el dmbito laboral, sino también a nivel personal, lo cual

la da una sensacion de realizacion.

10.5. REMUNERACIONES Y COMPENSACIONES

Para el proyecto se considera una planilla de 11 trabajadores para los 5
primeros afos. Es la planilla se identifican tres niveles: altos, medios y bajos, donde los medios

y bajos tendran remuneraciones de acuerdo con el mercado.

Para la elaboracién de la planilla se esta considerando los beneficios de ley
tales como C.T.S., gratificaciones, aporte a Essalud (9%), vacaciones y asignacién familiar. A

continuacion, en la tabla 29 se ofrece la informacion al respecto:
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Tabla 31

Remuneraciones de los colaboradores

Puesto N2 sueldo asignacion Es C.T.S. vacaciones gratificaciones total total
Puesto basico familiar Salud mensual anual
Gerente general 1 5,000.00 93.00 450.00 486.11 416.67 833.33 7,279.11 87,349.32
Gerente de administracion y 1 4,500.00 93.00 405.00 437.50 375.00 750.00 6,560.50  78,725.99
finanzas
Gerente de operaciones 1 4,500.00 93.00 405.00 437.50 375.00 750.00 6,560.50 78,725.99
Gerente de tecnologia e 1 4,500.00 93.00 405.00 437.50 375.00 750.00 6,560.50  78,725.99
informacién
Jefe de contabilidad 1 3,500.00 93.00 315.00 340.28 291.67 583.33 5,123.28 61,479.32
Coordinador administrativo 1 3,000.00 93.00 270.00 291.67 250.00 500.00 4,404.67  52,855.99
Analista de atencion al 1 2,500.00 93.00 225.00 243.06 208.33 416.67 3,686.06  44,232.66
cliente
Analista de BackOffice* 1 2,500.00 93.00 225.00 243.06 208.33 416.67 3,686.06  44,232.66
Analista de desarrollo 1 2,500.00 93.00 225.00 243.06 208.33 416.67 3,686.06 44,232.66
Analista de seguridad de la 1 2,500.00 93.00 225.00 243.06 208.33 416.67 3,686.06  44,232.66
informacién
Red social manager 1 1,800.00 93.00 162.00 175.00 150.00 300.00 2,680.00 32,160.00

Fuente: elaboracion propia
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Referente a las politicas de remuneracién se tendran las siguientes

consideraciones:

e Pago sueldo fin de mes: consiste en el pago de la remuneracion
mensual de los colaboradores los Ultimos dias habiles del mes en curso.

e Aumento anual: se realizard un aumento minimo anual del 3% a los
colaboradores, teniendo en consideracidn sus evaluaciones y rentabilidad del proyecto.

e Equidad: se considera que una persona estd remunerada con equidad,
si suremuneracion se encuentra ubicada entre el 80% y el 120% de lo definido en la estructura
salarial, sin importar el sexo, religién y/u origen.

e Planes de carrera y sucesién: como parte de la politica de motivacidony
compensacion de los colaboradores, jTramites ya! ante una nueva necesidad de personal,

realiza la busqueda de manera principal dentro de la planilla actual de colaboradores.
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10.6. CULTURA ORGANIZACIONAL

La cultura organizacional consiste en el conjunto de normas y valores por
los que se rige toda organizacién. Para jTramites Yal, el enfoque en sus colaboradores es la

base para el crecimiento del negocio y la atraccién de nuevos talentos.

iTramites Yal estd comprometida con los mas altos estdndares en la
atencion del servicio al cliente, donde los colaboradores son el pilar principal para brindarlo.

Por ello se establecieron los siguientes elementos:

Filosofia: es el eje que guia las actividades y objetivos del modelo de

negocio y la manera en que se realizaran.

Valores: son los principios que transmitimos a los colaboradores y que son

considerados en la cultura de la compafiia para ser ejercidas en cada actividad realizada.

Ambiente empresarial: es el ambiente laboral donde interactdan y se
relacionan las personas con una actitud positiva, de respeto y colaboracion, donde se aplica
una comunicacion horizontal entre todos los miembros como medio que fomenta la armonia

y el trabajo en equipo.

Sentido de identidad: es |la autenticidad de los colaboradores y cémo ellos

se sienten identificados con la compania, convirtiéndose asi en embajadores de esta.

Normas, reglas o lineamientos: las normas, reglas y responsabilidades en
la organizacién son necesarias en la definicidon de los lineamientos que regirdn la manera en
la que los colaboradores deben realizar sus actividades y por ende contribuir a la mejora del

clima laboral.
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Ademas del papel principal de los colaboradores en la construccion de la cultura

organizacional, iTrdmites Ya! tiene contemplados los siguientes aspectos:

Programas de beneficios: busca generar bienestar en sus colaboradores y
familias con beneficios como vacaciones, miércoles de fruta, préstamos, seguros de salud,

entre otros.

Gestion de Desempeio: complementa el modelo de evaluacién 360
empleado por jTramites Ya! con el objetivo de propiciar la linea de carrera y el crecimiento

personal y profesional de los colaboradores.

Capacitaciones: jTramites Ya! considera las capacitaciones como una
parte muy importante para lograr el crecimiento y mejora del desempefio en las actividades
realizadas por los colaboradores. Es una herramienta que busca fortalecer sus conocimientos

y habilidades en equipo.
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El plan financiero incluye las decisiones que se tomaron y forman parte imprescindible

para la planificacion del plan de negocio. Asimismo, recopila informacién detallada vy

cuantificada de los planes y objetivos que se van a desarrollar.

11.1. DATOS

Los datos por utilizar para la evaluacién financiera del plan de negocio se

muestran en la siguiente tabla:

Tabla 32
Datos
Dato Valor Fuentes

Impuesto a la renta 29.50% www.sunat.gob.pe
Unidad impositiva tributaria
(uIT) S/4,400.00 www.sunat.gob.pe
Impuesto general a las ventas
(IGV) 18% www.sunat.gob.pe
Aporte EsSalud 9% www.sunat.gob.pe
Remuneracidon minima vital
(RMV) $/930.00 www.gob.pe/mtpe

Asignacion familiar
Compensacion por tiempo de
Servicio (CTS)

Gratificaciones y vacaciones
Tasa de inflacidn

Tasa de interés anual

Tasa de depreciacion

Reserva legal

Tipo de cambio

10% de RMV

régimen general
régimen general
5.23%
14.95% (Scotiabank soles)

10% intangibles y gastos
preoperativos

10% bienes, muebles
20% equipos de procesamiento
de datos

10%
4.127

www.gob.pe/mtpe

www.gob.pe/mtpe
www.gob.pe/mtpe
www.bcrp.gob.pe

www.sbs.gob.pe

www.sunat.gob.pe
www.sunat.gob.pe

www.sunat.gob.pe
Ley General de
Sociedades

www.bcrp.gob.pe

Fuente: elaboracion propia


http://www.sunat.gob.pe/
http://www.sunat.gob.pe/
http://www.sunat.gob.pe/
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11.2. SUPUESTOS

Para el desarrollo de la evaluacidn financiera se tuvo en consideracion los

siguientes supuestos:

e La evaluacidn financiera del plan de negocio tiene un horizonte
de 5 afios.

e La evaluaciéon financiera del proyecto se realiza a cifra
constante, por lo que no es necesario realizar el ajuste por inflacion, por tipo de cambio, entre
otros dentro del proceso de evaluacion.

e La comisién para el calculo de los ingresos es equivalente a 3.50
soles por cada servicio de trdmite notarial.

e Todos los ingresos y egresos son en soles, por lo que los flujos
no estan expuestos al riesgo de exposicion por tipo de cambio.

e La estructura del financiamiento sera 50% aporte de socios y
50% financiamiento bancario.

e Lostrabajadores del sector privado aportan a una AFP. El aporte
al fondo de pensiones es de 10%, prima de seguro 1.47% y 1.74% comisién sobre la
remuneracion. Se considera la referencia de AFP Habitat.

e Elpago de dividendos a los accionistas se realiza al afio siguiente

de generadas las utilidades registradas en el estado de resultados.

11.3. INVERSION Y FUENTES DE FINANCIAMIENTO

La inversidn tiene una estructura de financiamiento del 50% con aporte de

los accionistas y el otro 50% proveniente de financiamiento externo.
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Para desarrollar el modelo de negocio se requiere una inversion inicial

de S/ 104,991, compuesta por activos fijos tangibles y activos intangibles consistentes en la

adquisicion del software de la plataforma, y un 4.1% en gastos preoperativos. Dada la

naturaleza del modelo de negocio, la mayor cantidad de recursos a adquirir son de tipo

tecnolégico, tal como se detalla en las siguientes tablas:

Tabla 33

Activos tangibles

Numero Activos Valor Cantidad Valor Total Afos
unitario depreciacion
1 laptops S/3,699.00 8 S/29,592.00 5
Fuente: elaboracién propia
Tabla 34
Activos intangibles
Numero Activos V.alor: Cantidad Valor Total An?s ..
unitario depreciacion
1 pagina web $/299.00 1 $/299.00 10
informativa
Desarrollo de
2 Software Tramites S/75,000.00 1 S/75,000.00 10
Ya
3 alta en Play Store S/100.00 1 $/100.00 10
Fuente: elaboracion propia
Tabla 35
Gastos preoperativos
, . Valor ]
Numero Activos v Cantidad Valor Total
unitario
1 seguro antirrobos S/750.00 1 S/750.00
2 alquiler de local S/2,850.00 1 S/2,850.00
3 gastos de $/480.00 1 $/480.00
constitucion
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poliza de
4 responsabilidad civil S/450.00 1 S/450.00
profesional

Fuente: elaboracién propia

11.3.2. CAPITAL DE TRABAJO

Para poder iniciar las operaciones, se necesitaran recursos para cubrir
pagos de personal, local, entre otros gastos durante los primeros meses del emprendimiento
hasta que las operaciones generen un flujo positivo. Por ello se requiere un capital de trabajo
minimo de S/ 160 501.20, el mismo que fue calculado bajo el método de déficit acumulado.
Este capital de trabajo cubre ademas de la inversion inicial, todos los déficits de saldos
generados hasta el mes de junio del afio 2022, como se visualiza en la tabla 36:

Tabla 36

Cdlculo de capital de trabajo

Mes Pre Operativo Ene-22 Feb-22 Mar-22 Abr-22 May-22 Jun-22
Ingresos $/9,811.92 $/9,811.92 $/9,811.92 $/9,811.92 $/9,811.92 $/9,811.92
Egresos $/109,521.00 S/18,308.62 S/18,308.62 S/18,308.62 $/18,308.62 $/18,308.62 $/18,308.62
Saldos -$/109,521.00 -S/8,496.70 -S/8,496.70 -S/8,496.70 -S/8,496.70 -S/8,496.70 -S/8,496.70
Déficit -5/109,521.00 -S/118,017.70  -S/126,514.40 -$/135,011.10  -S/143,507.80  -S/152,004.50 -5/160,501.20
Acumulado

Fuente: elaboracion propia

11.3.3. FUENTES DE FINANCIAMIENTO

A razén de lo evidenciado en la tabla 36 Calculo de capital de trabajo,
se requiere una inversion inicial total de S/ 265,492.20 En la siguiente tabla se visualiza que
el financiamiento sera en un 50% con aporte de accionistas de la empresa, y el 50% restante

con un préstamo bancario.
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Fuentes de financiamiento

Origen Monto S/. %
Deuda bancaria 132,746.10 50%
Aporte de accionistas 132,746.10 50%
265,492.20 100%

Fuente: elaboracion propia
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El financiamiento sera en soles, a una TEA de 14.95% con plazo de 5

anos en el banco Scotiabank. Las cuotas de pago serdn mensuales.

Respecto a la deuda bancaria, la entidad financiera solicitard una

garantia, ya que es un emprendimiento nuevo vy sin similitudes, que no cuenta con historial

crediticio en el mercado. Por este motivo, los accionistas entregardn una garantia hipotecaria

personal para asegurar el fiel cumplimiento del préstamo.

A continuacidn, en la tabla 38 se muestra el plan de pagos:

Tabla 38
Plan de pagos

Servicio de deuda (en Nuevos Soles)

Ano 0 Aho 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Aiho 5
Tasa de interés 14.95%
Préstamo 132,746.10
Cuota 39,553.36 39,553.36 39,553.36 39,553.36 39,553.36
Intereses 19,845.54 16,899.22 13,512.43 9,619.31 5,144.17
Principal 19,707.81 22,654.13 26,040.93 29,934.04 34,409.18
Saldo 132,746.10 113,038.28 90,384.15 64,343.23 34,409.18 0.00

Fuente: elaboracion propia

11.4. COSTO FUJOS Y VARIABLES

Considerando que el negocio corresponde a una plataforma multilateral

online, los costos que se generen son de cardcter fijo con respecto a los salarios y acorde al
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nivel de ventas, y no corresponde costos variables en relacion directa respecto a las unidades
vendidas. La tabla 39 exhibe los datos pertinentes:
Tabla 39

Costos fijos y variables

Costos Fijos y Variables

Costos Aho 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Costo variable 0 145,633 247,575 349,518 451,461 553,404
Costos fijos 114,102 399,468 526,767 657,500 793,170 936,468

Fuente: elaboracién propia

11.5. COSTOS FIJOS, COSTOS VARIABLES Y COSTO TOTAL

11.5.1. DEPRECIACION

Para la depreciacion se esta considerando los activos tangibles e
intangibles. Los datos se muestran en la tabla 40:
Tabla 40

Depreciacion

Depreciacion Activos Tangibles

Afios 5.00
Tasa depreciacién 20%
Tabla depreciacion  Aho 0 Ano 1 Aiio 2 Aino3 Afho 4 Aho 5
Valor en libros  29,592.00 23,673.60 17,755.20 11,836.80 5,918.40 0.00
Depreciacion 5,918.40 5,918.40 5,91840 5,91840 5,918.40

Depreciacion Activos Intangibles

Afos 10.00
Tasa depreciacién 10%
Tabla depreciacién Ao 0 Ao 1 Ao 2 Aiio 3 Ao 4 Ao 5
Valor en libros 75,399.00 67,859.10 60,319.20 52,779.30 45,239.40 37,699.50
Depreciacion 7,539.90 7,539.90 7,539.90 7,539.90 7,539.90

Fuente: elaboracion propia
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11.5.2. GASTOS FIJOS Y VARIABLES

Considerando que el negocio corresponde a una plataforma
multilateral online, los costos que se generen son de cardcter fijo y variable y relacion directa
respecto a las unidades vendidas. En la tabla 41 aparecen los datos:

Tabla 41

Gastos fijos y variables

Ao 0 Ao 1 Aiio 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5

Costos Variables 0 145,633 247,575 349,518 451,461 553,404
Costo AWS 0 1,682 2,859 4,037 5,214 6,392
Costo Chat Bot - variables 0 57,189 97,222 137,255 177,287 217,320
Costo pasarela de pago 0 43,733 74,346 104,959 135,573 166,186
AUTENTICACION DE USUARIOS 0 20,409 34,695 48,981 63,267 77,554

INTELIGENCIA ARTIFICIAL Y MACHINE
LEARNING PARA IDENTIFICAR

USUARIOS 0 22,619 38,453 54,286 70,119 85,953
Costos Fijos 114,102 399,468 526,767 657,500 793,170 936,468
Salarios Personal 0 171,103 290,876 410,648 530,420 650,193
Costo Chat Bot - fijo 0 15,420 15,420 15,420 15,420 15,420
Licencia de whatsapp CRMA 1,800 14,352 14,352 14,352 14,352 14,352
Dominio Web Tramites Ya 480 480 480 480 480 480
Alquiler coworking 17,100 34,200 34,200 34,200 34,200 34,200
Certificado SSL 825 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100
Licencias (SQL) 4,200 1,908 1,908 1,908 1,908 1,908
Mantenimiento en tiempo real 0 3,425 3,425 3,425 3,425 3,425
Servicio Backup 0 9,000 9,000 9,000 9,000 9,000
Seguros 485 970 1,940 3,880 7,760 15,520
Marketing 89,213 93,673 100,230 109,251 121,269 137,033
Servicio control Hacker 0 21,000 21,000 21,000 21,000 21,000
BIG DATA PARA DETECTAR 0 32,836 32,836 32,836 32,836 32,836

ACTIVIDADES SOSPECHOSAS

Fuente: elaboracion propia

11.6. PUNTO DE EQUILIBRIO

Con el calculo del punto de equilibrio se determina la cantidad minima de
transacciones a realizar para que los ingresos totales sea igual a los costos totales (suma de
costos fijos y costos variables). Desde ese valor de transacciones, se empezara a obtener

utilidades con transacciones adicionales.
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Los Costos Fijos para el primer afio equivalen a S/ 399,468 que estan compuestos por
salarios, servicios, alquiler de local, seguros y publicidad. El costo variable unitario asciende a
S/ 0.866 que incluyen costos de AWS, Chat Bot, comision de pagos, autenticacion de usuarios
y inteligencia artificial para identificar usuarios.

Tabla 42

Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

Ao 1 Afio 2 Aiio 3 Aio 4 Afo 5
Costo Fijo 399,468 526,767 657,500 793,170 936,468
Costo variable unitario 0.866 0.866 0.866 0.866 0.866
Comisién por transaccién 3.50 3.50 3.50 3.50 3.50
Punto de equilibrio (# transacciones) 151,647 199,973 249,602 301,106 355,505

Fuente: elaboracion propia

11.7. FLUJO DE CAJA MENSUALIZADO

El flujo de caja mensualizado proyectado permite una evaluacién de la
liqguidez del proyecto en el primer afio, la etapa mas critica. Dicho cdlculo permitira la
anticipacion de futuros déficits de efectivo y, de este modo, tomar decisiones informadas de
cara a la busqueda oportuna de financiamiento. A continuacidn, en la tabla 43 se aprecian

los flujos del primer afio:



Tabla 43

Flujo de caja mensualizado

Ventas

Costos

Cantidad de Transacciones

Comisidn por Transaccién

Costos Variables

Costos Fijos

EBITDA

Costo unitario AWS

Costo unitario Chat Bot - variables
Costo unitario pasarela de pago
AUTENTICACION DE USUARIOS

INTELIGENCIA ARTIFICIALY MACHINE LEARNING
PARA IDENTIFICAR USUARIOS

Salarios Personal

Costo Chat Bot - fijo
Licencia de whatsapp CRMA
Dominio Web Tramites Ya
Alquiler coworking
Certificado SSL

Licencias (SQL)
Mantenimiento en tiempo real
Servicio Backup

Seguros

Marketing

Servicio control Hacker

BIG DATA PARA DETECTAR ACTIVIDADES
SOSPECHOSAS

Depreciacion

EBIT
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Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes10 Mes1l Mes12
20,657 25,821 30,985 36,149 41,313 46,478 51,642 56,806 61,970 67,134 72,298 77,463
5,902 7,377 8,853 10,328 11,804 13,279 14,755 16,230 17,706 19,181 20,657 22,132
3.50 3.50 3.50 3.50 3.50 3.50 3.50 3.50 3.50 3.50 3.50 3.50
38,399 39,676 40,954 42,231 43,509 44,786 46,064 47,341 48,619 49,896 51,174 52,451
5,110 6,387 7,665 8,942 10,220 11,497 12,775 14,052 15,330 16,607 17,885 19,162
0.010 0.010 0.010 0.010 0.010 0.010 0.010 0.010 0.010 0.010 0.010 0.010
0.340 0.340 0.340 0.340 0.340 0.340 0.340 0.340 0.340 0.340 0.340 0.340
0.260 0.260 0.260 0.260 0.260 0.260 0.260 0.260 0.260 0.260 0.260 0.260
0.121 0.121 0.121 0.121 0.121 0.121 0.121 0.121 0.121 0.121 0.121 0.121
0.134 0.134 0.134 0.134 0.134 0.134 0.134 0.134 0.134 0.134 0.134 0.134
33,289 33,289 33,289 33,289 33,289 33,289 33,289 33,289 33,289 33,289 33,289 33,289
14,259 14,259 14,259 14,259 14,259 14,259 14,259 14,259 14,259 14,259 14,259 14,259
1,285 1,285 1,285 1,285 1,285 1,285 1,285 1,285 1,285 1,285 1,285 1,285
1,196 1,196 1,196 1,196 1,196 1,196 1,196 1,196 1,196 1,196 1,196 1,196
40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
2,850 2,850 2,850 2,850 2,850 2,850 2,850 2,850 2,850 2,850 2,850 2,850
92 92 92 92 92 92 92 92 92 92 92 92

159 159 159 159 159 159 159 159 159 159 159 159
285 285 285 285 285 285 285 285 285 285 285 285
750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750

81 81 81 81 81 81 81 81 81 81 81 81
7,806 7,806 7,806 7,806 7,806 7,806 7,806 7,806 7,806 7,806 7,806 7,806
1,750 1,750 1,750 1,750 1,750 1,750 1,750 1,750 1,750 1,750 1,750 1,750
2,736 2,736 2,736 2,736 2,736 2,736 2,736 2,736 2,736 2,736 2,736 2,736
-17,742 -13,856 -9,969 -6,082 -2,195 1,691 5,578 9,465 13,351 17,238 21,125 25,011
-1,122 -1,122 -1,122 -1,122 -1,122 -1,122 -1,122 -1,122 -1,122 -1,122 -1,122 -1,122
-18,864 -14,977 -11,090 -7,204 -3,317 570 4,456 8,343 12,230 16,116 20,003 23,890
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Impuesto a la renta 0 0 0 0 0 0 0 -4,448 0 0 0 -4,448
NOPAT -18,864 -14,977 -11,090 -7,204 -3,317 570 4,456 3,895 12,230 16,116 20,003 19,442
Depreciacién 1,122 1,122 1,122 1,122 1,122 1,122 1,122 1,122 1,122 1,122 1,122 1,122
Flujo de Caja Operativo -17,742 -13,856 -9,969 -6,082 -2,195 1,691 5,578 5,017 13,351 17,238 21,125 20,563
Activos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Capital de trabajo -702 -702 -702 -702 -702 -702 -702 -702 -702 -702 -702 -702
Flujo de Caja Libre -18,444 -14,558 -10,671 -6,784 -2,898 989 4,876 4314 12,649 16,536 20,422 19,861
Préstamo 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
(-) Cuota -3,296 -3,296 -3,296 -3,296 -3,296 -3,296 -3,296  -3,296 -3,296 -3,296  -3,296 -3,296
(+)EFI 972 972 972 972 972 972 972 972 972 972 972 972
Flujo de caja financiamiento 2,324 22,324 2,324 2,324 22,324 2,324 -2,324  -2,324  -2,324 2324  -2,324 2,324
Flujo de caja financiero -20,768 -16,882 -12,995 -9,108 -5,221 -1,335 2,552 1,991 10,325 14,212 18,099 17,537

Fuente: elaboracién propia
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Las proyecciones para el flujo de caja a 5 afios aparecen a continuacion:

Tabla 44 Flujo de caja proyectado a 5 afios

Ventas
Cantidad de Transacciones
Comisién por Transaccion

Costos

Costos Variables
Costo unitario AWS
Costo unitario Chat Bot - variables
Costo unitario pasarela de pago
AUTENTICACION DE USUARIOS

INTELIGENCIA ARTIFICIALY MACHINE
LEARNING PARA IDENTIFICAR USUARIOS
Costos Fijos

Salarios Personal

Costo Chat Bot - fijo
Licencia de whatsapp CRMA
Dominio Web Tramites Ya
Alquiler coworking
Certificado SSL

Licencias (SQL)
Mantenimiento en tiempo real
Servicio Backup

Seguros

Marketing

Servicio control Hacker

BIG DATA PARA DETECTAR ACTIVIDADES
SOSPECHOSAS
EBITDA

Depreciacion

EBIT

Impuesto a la renta
NOPAT

Depreciacion

Flujo de Caja Operativo
Activos

Capital de trabajo

Flujo de Caja Libre
Préstamo

(-) Cuota

(+)EFI

Flujo de caja financiamiento

Flujo de caja financiero

Fuente: elaboracion propia

Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Aiio 4 Ao 5
0 588,715 1,000,816 1,412,916 1,825,017 2,237,117
0 168,204 285,947 403,690 521,433 639,176
3.50 3.50 3.50 3.50 3.50 3.50
114,102 545,101 774,343 1,007,019 1,244,632 1,489,872
0 145,633 247,575 349,518 451,461 553,404
0.010 0.010 0.010 0.010 0.010 0.010
0.340 0.340 0.340 0.340 0.340 0.340
0.260 0.260 0.260 0.260 0.260 0.260
0.121 0.121 0.121 0.121 0.121 0.121
0.134 0.134 0.134 0.134 0.134 0.134
114,102 399,468 526,767 657,500 793,170 936,468
0 171,103 290,876 410,648 530,420 650,193
0 15,420 15,420 15,420 15,420 15,420
1,800 14,352 14,352 14,352 14,352 14,352
480 480 480 480 480 480
17,100 34,200 34,200 34,200 34,200 34,200
825 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100
4,200 1,908 1,908 1,908 1,908 1,908
0 3,425 3,425 3,425 3,425 3,425
0 9,000 9,000 9,000 9,000 9,000
485 970 1,940 3,880 7,760 15,520
89,213 93,673 100,230 109,251 121,269 137,033
0 21,000 21,000 21,000 21,000 21,000
0 32,836 32,836 32,836 32,836 32,836
-114,102 43,615 226,473 405,897 580,385 747,245
0 -13,458 -13,458 -13,458 -13,458 -13,458
-114,102 30,156 213,015 392,439 566,927 733,787
0 -8,896 -62,839 -115,770 -167,243 -216,467
-114,102 21,260 150,175 276,670 399,683 517,320
0 13,458 13,458 13,458 13,458 13,458
-114,102 34,719 163,634 290,128 413,142 530,778
-104,991 0
-160,501 -8,426 -8,848 -9,290 -9,755 204,845
-379,595 26,292 154,786 280,838 403,387 735,623

132,746

-39,553 -39,553 -39,553 -39,553 -39,553
11,668 11,668 11,668 11,668 11,668
132,746 -27,885 -27,885 -27,885 -27,885 -27,885
-246,849 -1,593 126,901 252,953 375,502 707,738
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Los estados financieros proyectados son una valiosa herramienta para la

deteccion de futuros errores de planeacion y determinacion de las medidas necesarias para corregirlos

antes de que resulte mas costoso para la empresa. A continuacion, en la tabla 45 se presenta el estado

de resultados y balance general con proyecciones a 5 afios:

Tabla 45

Estado de resultados y balance general con proyecciones a 5 afios

TRAMITES YA

Estado del resultado
proyectado

(expresado en soles)

Afo 0 Ao 1 Aio 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5

Ventas 0 588,715 1,000,816 1,412,916 1,825,017 2,237,117
Costos -114,102 -545,101 -774,343 -1,007,019 -1,244,632 -1,489,872
Utilidad bruta -114,102 43,615 226,473 405,897 580,385 747,245
Depreciacién 0 -13,458 -13,458 -13,458 -13,458 -13,458
Utilidad operativa -114,102 30,156 213,015 392,439 566,927 733,787
Gastos por intereses 0 -19,846 -16,899 -13,512 -9,619 -5,144
Utilidad antes del impuesto a -114,102 10,311 196,115 378,927 557,307 728,643
la renta

Impuesto a la renta 0 -3,042 -57,854 -111,783 -164,406 -214,950
Utilidad Neta -114,102 7,269 138,261 267,143 392,902 513,693

Fuente: elaboracion propia

11.9.1. ESTADOS DE RESULTADOS MENSUALIZADO

En la tabla 46 se aprecia la informacion detallada de los estados de resultado mensualizado:

Tabla 46
Estados de resultado mensualizado

TRAMITES YA

Estado del resultado Mensual Ao 1 proyectado
(expresado en soles)

Mes 1 Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes10 Mes 11 Mes 12

20,657 25,821 30,985 36,149 41,313 46,478 51,642 56,806 61,970 67,134 72,298 77,463
Ventas

-19,126 -23,908 -28,690 -33,471 -38,253 -43,034 -47,816 52,597 57,379 62,161 -66,942 71,724
Costos
Utilidad 1,530 1,913 2,296 2,678 3,061 3,443 3,826 4,208 4,591 4,974 5,356 5,739
bruta

41,122 41,122 1,122 1,122 1,122 1,122 1,122 1,122 1,122 1,122 1,122

Depreciacion
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Utilidad 409 791 1,174 1,557 1,939 2,322 2,704 3,087 3,469 3,852 4,235 4,617
operativa
Gastos por -1,654 -1,654 -1,654 -1,654 -1,654 -1,654 -1,654 -1,654 -1,654 -1,654 -1,654 -1,654
intereses
Utilidad -1,245 -862 -480 97 285 668 1,051 1,433 1,816 2,198 2,581 2,963
antes del
impuesto a la
renta
Impuestoala 0 0 0 0 -84 -197 -310 -423 536 -648 -761 -874
renta

. -1,245 -862 -480 97 201 471 741 1,010 1,280 1,550 1,820 2,089
Utilidad Neta

Fuente: elaboracién propia

EVALUACION FINANCIERA

Esta empresa corresponde al sector de Healthcare Information and

Technology, cuyo B (desapalancado) es de 0.73; este dato permitird calcular el B, como se

exhibe en la tabla 47:

Tabla 47

Cdlculo de 8
WACC 13.55%
COK
(Ke) 16.57%

Fuente: elaboracion propia

11.9.2. CALCULO DEL COK Y DEL WACC

Tabla 48

Cdlculo del COK y del Wacc

Koa
Ke desapalanc
apalancado ado
Tasa libre de riesgo 7.29% 7.29%
Prima de riesgo
(rm-rf) 6.43% 6.43%
Beta * 1.239 0.73
Riesgo pais 1.31% 1.31%
16.57% 13.27%

Beta *

Negocio:
Lugar:

% Deuda:

% Equity:

TEA (Kd):

Tasa Imp.

renta:
D/E

Heathcare Information and
Technology

Peru

0.5000

0.5000
14.95%

29.50%
1.00
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Desapa
apalancado lancado Ke 16.57%
Unlever ed Beta 0.73 0.73 WACC 13.55%
D/E 1.00 -
IR 29.50% -
Beta proy. 1.239 0.73

Fuente: elaboracion propia

11.9.3.TIRY VAN ECONOMICA / TIR Y VAN FINANCIERO

A continuacién, se muestra el cdlculo del TIR y VAN Financiero con una
tasa de descuento del 16.57% (COK previamente calculado), el cual muestra un VAN positivo
y un TIR atractivo del orden del 57.9%, para el escenario conservador el plan de negocio es
viable.

Tabla 49

TIR y VAN econémica / TIR y VAN financiero

Ano 0 Ano 1 Aio 2 Ano 3 Ao 4 Ano 5

Flujo de caja -246,849 -1,593 126,901 252,953 375,502 707,738
financiero

COK (Ke) 16.57%

Beneficio 1,214,652

ROI 492%

TMR 98.41%

VAN 537,028

VAN/Inv. 218%

TIR 57.9%

Fuente: elaboracion propia
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A continuacidn, se evalia mediante este método el plan de negocio

considerando eventos pesimistas y optimistas, del cual se infiere que el proyecto cuenta con

un nivel de probabilidad de éxito muy alentador.

Tabla 50

Andlisis de sensibilidad unidimensional

En SOLES
VAN x Prob. X (VAN-
Escenarios  Prob. VAN Prob. (VAN-VANE) (VAN-VANE)"? VANE)A2
Pesimista 25.0% 359,134 89,784 -162,524 26,414,032,578 6,603,508,145
Moderado  60.0% 537,028 322,217 15,370 236,229,375 141,737,625
Optimista 15.0% 731,053 109,658 209,394 43,845,939,480 6,576,890,922
E(VPN) o 521,658 13,322,136,692
VANE Varianza
Desv.Estandar 115,422
RANGO INFERIOR 406,237
ESPERADO 521,658
RANGO SUPERIOR 637,080
Riesgo Relativo 0.221
VAN =0 Z= (X-VANE)/DESV

/=

PROBABILIDAD DE PERDER
PROBABILIDAD DE GANAR

Fuente: elaboracion propia

-4.520

0.01%
99.99%
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12. CONCLUSIONES

1.

El mercado meta para la aplicacién de iTramites Ya! estara dirigido a los sectores
socioeconémicos A, B, Cy D.

De acuerdo con las encuestas realizadas, el 73% si realizara sus tramites notariales
de manera online.

Segun estudios de la Asociacion Peruana de Empresas de Inteligencia de Mercados
(APEIM), de una poblacién nacional de aproximadamente 33 millones de
habitantes, se tiene el 53% con acceso internet, siendo el 70% de ellos de edad de
18 afos o mas. Adicional a este dato, de ellos el 62% compra algun servicio o
producto por internet.

Segun estudios del INEI, existe una tendencia al crecimiento de uso de internet. La
poblacién que usa internet a nivel nacional asciende a mas del 80%. El porcentaje
de poblacién que usa internet en Lima Metropolitana es de 85,2%, subdividiéndose
en el resto urbano con un 72,4% y en poblacion rural, 38.8%.

De los encuestados, el 76% de los clientes de las notarias pagaria un adicional entre
3y 6 soles por transaccion notarial en una plataforma digital.

Segun el reporte del Ministerio de Justicia del Peru, en el 2020 se contaba con solo
563 notarias en todo el territorio peruano, situacidon que genera una alta demanda.
De acuerdo con nuestros estudios financieros se obtiene un VAN de 537,028 soles.
Por todo lo expuesto anteriormente, concluimos que el proyecto es rentable y
viable.

Existen notarios que se oponen a la inclusién de la tecnologia en el sector notarial,
siendo resistentes al cambio por el temor de ser sustituidos por la transformacion

digital.
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13. RECOMENDACIONES

1. La presente investigacion ha demostrado la aceptacion del proyecto por parte de los
clientes y notarias, ademas de la viabilidad financiera. Por lo tanto, se recomienda
ejecutar el plan de negocios presentado.

2. Existen algunos tramites que no deben estar contemplados en la etapa inicial de
iTramites Ya!l, debido a que se necesitaria mayor presupuesto para agregar niveles de
seguridad y digitalizacion.

3. Lacultura de la empresay los objetivos deben estar en todo momento enfocados en
la experiencia del cliente.

4. El area que tenga contacto con el cliente debe estar a cargo de personal capacitado,
predispuesto a satisfacer las dudas y brindar un trato amable y eficiente al cliente.
Estos rasgos deben estar considerados dentro de su nivel de desempeno.

5. Se debe dar seguimiento a las captaciones y transacciones de manera diaria, de tal
manera observar tendencias en el mercado y, en base a big data, realizar un adecuado
tratamiento a la informacién con el fin de redireccionar la estrategia de ventas.

6. Se debe priorizar la aplicacién de tecnologias expertas como la inteligencia artificial
por medio de la construccion y mejora de los algoritmos para mejorar la UX e
identificar los micro momentos del consumidor.

7. Se debe educar al sector notarial para el uso de herramientas tecnolégicas que
permitan optimizar tiempos y reducir costos con la finalidad de satisfacer las nuevas
necesidades de los clientes.

8. Los usuarios actuales buscan valor agregado a los servicios notariales tales como el
ahorro de tiempo, evitar el contacto fisico y la comodidad. El servicio notarial que

incluya dichas caracteristicas obtendra ventajas competitivas frente a sus rivales
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ANEXO 1
MAPA DE EMPATIA
: X :Que PIENSA y <Como se hace
Estrés IE esto?
Inseguridad L"n'iirﬂgﬂi?lgfm Que fasticio, [o
- haré mafiana. -
éQueé ™~ claros. / éQueé
QYF?
= Ambientes
Documentos a - cerrados con
faltantes para Tiene qufh o mayor exposicion
realizar el tramite esperar 1 hora. Largas colas.
Personal
Ocupado
iQué DICEY Falta de _
El notario lo orientacion
firmara mafiana. HACE?
No conoce el Ex’|:merse a!d .
proceso y Colas para el HEiTED 3.'5%9%» Busca Notaria
requerimientos recojo y solicitud para asistir de cercana a su
para algunos de tramites WELEE ubicacion
trimites preae_nmal a
notarias
ESFUERZOS RESULTADOS
Desconocimiento Invertir mucho ) . Tramites
Enfermarse por de HEmreEn e Orientacidn en el T s:r:;?::l’i::rll:ss
exponerse requerimientos y tramite tramite inmediatos ‘
procedimientos
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ANEXO 2

BUSINESS MODEL CANVAS

Socios Claves ‘ Actividades Claves ° Propuesta de Valor Relaciones con Clientes ' Segmento de cliente &
1. Plataforma Sistema Weh / App Autoservicio:
1. Proveedores: 6 " g
- Desarrollo Una plataforma de servicios de - Crsac\on de comunidad 'tramltss - Personas Naturales mayor de 18
- Motarias - Actualizacién tramites notariales en linea, que Ya", para asesorias en tramites. afios, que sean modernos,
- Monitoreo y Mantenimiento permita a los usuarios realizar sus - Pasarela de pagos. sofisticados, progresistas,
- Pasarela de Pago. - Administracion de la tramites de manera rapida, - Envio de mails informativos y formalistas que realicen tramites
informacién (Big Data) informada, segura, en cualquier ofertas. notariales.
- Proveedor de Nube (Amazon i
{ ) 2. Marketing y Comercial momente y con garantia d? la - Blog de noticias de interés o .
integridad de la informacidn laci d tramit - Personas juridicas en el territorio
- Proveedores de Internet. . relacionadas con tramites ; " .
registrada. notariales nacional que utilicen servicios de
€ de softw 3 Servicio al Cliente _ i tramites notariales.
- mpre-sa & software De cara a las notarias, el modelo - Serviciode prey postyanta para
tercerizada. Recursos Clave $ propuesto le ayudaria a conseguir consultas e inconvenientes. - Peruano residente en el
N mayor alcance de clientes - CRM, tracking de pedidos, extranjero que requieran
- Asesoramiento Legal N . - £ N
1. Intelectuales: potenciales y gestionarlos en una servicios automaticos de relacién tramites notariales que se hagan
- Empresa de Marketing _ Marca y patentes, sola plataforma de manera online » efecto en territorio nacional.
i e ' optimizando sus recursos. Canales ."_.
especializado. - Software (Web y App) . i 3
1. Directos
- Business Intelligence, Soporte y
Tecnologia - Equipo Comercial / Equipo Contac-
Center
2. Humanos: - Sitio Web/ App Mavil
- Personas - Redes Sociales
2. dii 0S
Estructura de Costes Fuentes de ingresos
- Marketing - Gastos al Proveedor Tecnoldgico
- Mantenimiento y mejora de plataforma - Comisién por intermediacidn (fijo, variable y express) por cada transaccidn.

- Costos de Planilla

- Costos de Infraestructura tecnolégica.




ANEXO 3

CUSTOMER JOURNEY MAP NOTARIAS

[ Entrega de

Entrada Colade Atencionen | Eligetramite | Realizael entrEspae o tramite en

Notaria espera recepcion pago €8 Recepcion
=

Experiencia _— ©_®

Momento E dmin et 1.5 hora de
P e con
Critico espera
espera contacto
Tener
Uso de Servicio de informacion
Oportunidad medios = previa de
digitales ST requisitos
ANEXO 4

CUSTOMER JOURNEY MAP PLATAFORMA iTRAMITES YA!

Espera la Entrega de
Colade Atencion en Eligetramite | Realizael : tramite en
Sl espera recepcion pago s Recepcion
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Feedaback
del proceso

Salida del app

@

- ® /©—©\©/© O— O

Momento No h Interfaz de Pagosi Esperaenla D t
Feliz - Mejora oNay  hienvenida agosin s modida de sy
espera contacto digitalizado
con elapp su hogar
Momento 30 min Pago
e de con 1.5 hora de Documento
espera fisico

Notaria espera contacto

Informacién
de todo su
tramitey
consejos



Servicios Notariales

489

Respuestas

Ver resultados

1. ¢(En donde te encuentras?

Mas detalles

@ Lima
@ Provincias

@ Otras

2. Selecciona tu Sexo
Maés detalles @ Insights

@ Hombre
. Mujer
. Otros
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ANEXO 5

TABLA DE ENCUESTAS

02:20

Tiempo medio para finalizar

Activo

Estado

@ Abrir en Excel

428

52

3. Selecciona el Rango de edad en el que te encuentres

Més detalles @ Insights
@ 18-25afios
@ 26-30afios
@ 31-40afios
@ 41-50afios

. 51amas

40

164

160

36

4. iHas realizado algun tramite notarial?

Més detalles @ Insights

® s
® No

386

103

5. ¢Cuantos tramites notariales has realizado, en los Ultimos 5 afos?

Maés detalles @ Insights
@ Solo he relizado 1 trémite
. 2 a 3 tramites
@ 4a5 trémites
@ 526 trdmites

. Otras

113
159 ‘
43
17
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6. Generalmente el motivo del tramite realizado es:

Méa Il @ Insights
@ Particular o Personal 321
@ Empresa o Negocio 65

7. ;Cuénto tiempo en promedio, esperas antes de ser atendido, cuando asistes a la notaria?

Maés detalles

@ 0-15min 50

@ 16-30min 137
@ 31-45min 109
@ 46-60 min 46

. Més de 1 hora 44

8. ;Consideras que el tiempo que esperaste, fue el adecuado?

Maés detalles @ Insights

®si 136
® Vo 213
@ Me esindiferente 37

9. ¢Has realizado, algun tramite notarial de manera online?

Més detalles @ Insights
®s 32
® \o 354

10. ¢Qué tramites fueron? Especificar
Maés detalles @ Insights

a2

Respuestas Respuestas mas recientes

5 encuestados (16%) respondieron Legalizacién para esta pregunta.

defuncion

Tramite vehicular
i :::II\C/::’:: VENTA docu.mentos .. e presa
Cartas Notariales Lega I 1zacion
copia PODERES -
Tramites menor hijo

Carta notarial Constitucion  Certificacion
Sucesion otros familiares Creacion CONTRATO NOTARIAL

11. ¢Por qué medio lo realizaste?
Mas detalles

@ Pégina Web de la Notaria 17
@ App Movil 1
@ WhatsApp 6
@ Facebook 0
@ Otras 8

12. Cuando no tienes conocimientos de como realizar algin tramite Notarial, ;Qué haces?
Més detalles
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@ Busco informacién en internet 206
@ Voy de manera presencial ala... 228
@ Busco servicios de tramitador... 14

Otras 14
o

13. ¢Por qué no harias tus tramites online?
Més detalles
@ Me da desconfianza 27
@ Quiero asegurarme de hacer ... 44

@ Los trémites notariales me par... 37

Otras 8
@

14. ;Qué valorarias mas en la realizacién de tramites online?

o

Maés detalles
. Ahorro tiempo 225
@ salud, al no exponerme. 85

. Accesibilidad en cualquier mo... 167
@ Trazabilidad de mis tramites 84

Otras 6
®

15. ¢Realizarias tus tramites notariales de manera online?
Mas detalles @ Insights

®s 281
® No 105
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ANEXO 6
ENTREVISTA CON EXPERTO

Resumen de la entrevista: Notario Moisés Goldes
Informacion general:

1. ¢Cual es su nombre completo y a qué distrito notarial pertenece?
Moisés Goldes, notario

2. ¢(Cuantos aios tiene ejerciendo la labor de notario publico?
5 anos de notario, Huanuco Centro

Tramites Notariales

3. ¢éCuantos Servicios notariales se brindan en su notaria?
Certificacion de reproducciones
Certificaciones de firmas
Cartas notariales
Elaboracion de documentos protocolares
Garantias mobiliarias
Tramites protocolares relacionados con garantias de vehiculos
Testamentos
Escrituras publicas
Tramites no contenciosos: sucesion intestada, rectificacion de partida, adopcién de
mayor de edad, prescripciones adquisitivas
Servicios de constatacion de domicilio, construccion, celular, correo electrénico.
Autorizaciones de viaje de menor al interior y exterior del pais
Poder de tipo de registro
Certificado domiciliario

4. ¢Cuantos tramites notariales en promedio realiza al mes?
Cartas notariales aproximadamente es 50
Es imposible, se puede dividir por rubros lo que es protocolar.

5. ¢éCuales son los tramites notariales con mayor demanda en su notaria?
Certificacion de hojas y firma, transferencias vehiculares, transferencias inmobiliarias.

El papel que le vende el notario tiene que ver.
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6. ¢éDe los tramites notariales que ofrece, considera que alguno tiene potencial de
digitalizacién o que no requiera la presencia del usuario? ¢Por qué?
Carta notarial, carta escaneada con firma, certificacion de firmas (con posibilidad de
automatizacién) (Segundo sello que indica que se certificd en base a la firma de su
DNI) Constatacion de actividades que nacen en un entorno digital y se convierte en un
documento. Biométrico facial no esta reconocido por el colegio notarial.
7. ¢Cuadl es su opinion, si existiera una plataforma de intermediacion, que conecte
usuarios con las notarias y que facilite la realizacion de los tramites notariales?
El Courier,él tiene que ser servicio del notario
Tiene que ver el tema de costo.
8. Nos podria mencionar el proceso de manera general, de los tramites notariales
con potencial de digitalizacion.
9. ¢éQué riesgos y amenazas usted identifica con digitalizacion de los tramites
notariales y cuales tienen potencial de digitalizacion?
Los riesgos y amenazas es que la digitalizacion puede reemplazar actividades que el
notario realiza por lo cual se pierde control de sector y la tecnologia seria
responsable pudiendo ser sustituidos, entre los trdmites con potencial digitalizacidn
con los actos extra protocolares donde el notario no tiene la obligacidn de tener un
registro.
10. Que beneficios usted identifica, que podria tener utilizando una plataforma de
intermediacion para tramites notariales.
Optimizacion de los procesos, reduccion de costos en el uso de articulos de oficina
y mayor alcance en brindar los servicios notariales.
11. ¢Como podriamos acceder a la informacion de la cantidad de tramites notariales
que se realizan en el Pera?
Esta informacidon puede ser solicitada el colegio de Notarios del Peru, a través de
una solicitud en su mesa de parte o correo, sin embargo, puede ser informacién
compleja que el colegio de notarios no lo tenga al alcance y necesite solicitar estos
datos a las notarias registradas.
12. Tiene planificado, realizar actualizaciones tecnoldgicas, con el objetivo de brindar

alternativas online para sus servicios notariales de manera propia de su notaria.
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Si tengo planificado, sin embargo, no deseo invertir mucho presupuesto, por lo cual quiero
optar un servicio tercerizado donde la inversidn sea menor y minimizar el riesgo de perder la
inversion en caso no funcione.

Eso seria todo. Muchas gracias por su apoyo, tiempo y honestidad. jHasta pronto, que tenga

una excelente semanal
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ANEXO 7
LISTA DE NOTARIOS ACTIVOS A NIVEL NACIONAL

v

Tumbes
y Piura o
Cajamarca
Lambayeque
NOTARIOS ACTIVOS o San Martin
‘ La Libertad
[t [ Disrto notarial | Notarios|
1 Amazonas 10
2 Ancash 20 .
3 Apurimac 9 Ancash o
4 Arequipa Ky} Huanuco Ucayall
5 Ayacucho 15 y Pasco
& Cajamarca 17 o
7 Callao 3 Callao o
8 Cusco y Madre de Dios 39 o Junin
9 Huancavelica 6
Cusco
10 Huanuce y Pasco 26 Ligs Madre de yD|°S
" Ica 32 Huancavelica
12 Junin 22 o
13 La Libertad 30 o o Apurimac
14 Lambayeaue 29
Ayacucho Puno
15 Lima 141 lca
16 Loreto 6
7 Moquegua 7
18  Piura y Tumbes 35
12 Puno 21 Arequipa
20  San Martin 24 Moquegua
21 Tacna n
22  Ucayali 8 o
i s 580 Tacna
PUEBNTE: O HINA DL REGIS TRO NADONA 0 NOTAROS

DEL CONSEJO DEL NOTARIADO

[EL Pero PrimEero |
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ANEXO 8
COTIZACIONES PARA LA ESTRUCTURA DE COSTO

COTIZACION ONLINE
Leose @ Fecha: 2021-10-27

Hora: 12:09 PM

Nombres y Apellidos: Correo corporativo:

Tramites Ya Tramites va@outlook.com

Celular de contacto: RUC de la empresa:

987234871 -

PROCESADOR CANTIDAD DE EQUIPOS PLAZO DE ALQUILER CUOTA MENSUAL POR
EQUIPO

Core17 1 1 meses $ 100

S1 deseas optimizar tu tarifa recuerda que puedes comunicarte con tu asesor comercial designado.

Carlos Yalan
L. 991657057

= carlos.yalan@]leasein pe

S1 deseas conocer mas de Leasein puedes visitar nuestro blog https://leasein pe/reinventate/ v encontrards articulos sobre
emprendimientos, tecnologia v gestion de empresas.

i{Gracias por visitarnos!
Encuéntranos en:

Narciso de la Colina 481, Oficina 503 Miraflores, Lima, Peni
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PRECIOS Y COSTOS DE DISENO DE PAGINAS WEB PROFESIONALES

Concepto Precio*

Disefio de pagina Web.
Hosting por un afio.

$/.1,499.90
Dominio .com, .net o .org por un afio.

Paquete Intimedia Express *

(*) El paquete Intimedia Express incluye:

* Web autoadministrable.

* Disefio de pagina Web para tabletas y celulares.

* Facebook, Twitter e Instagram.

* Estadisticas.

* Hosting con 2,000MB de espacio en disco y 10,000MB de transferencia mensual.
* 5 correos corporativos de 1,000MB de capacidad cada uno.

* Hasta 5 secciones principales, 10 sub secciones y hasta 10 paginas internas.

Adicionales
Concepto Precio*
Carrito de compras +5/.300.00
Dominio .pe, .com.pe, .org.pe, net.pe +5/.55.00
Disefio de pagina Web en dos idiomas +5/.550.00
Costos después de un afio de servicio
Concepto Precio *
Hosting por una afio **
Caracteristicas del hosting:
= 2,000MB de espacio en Disco Duro $/.280.00

= 10,000MB de transferencia mensual
= 5 correos corporativos de 1,000MB cada uno
= Soporte para PHP y MySQL( 1 base de datos )

Dominio por un afio ** $/.55.00
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MULTIMEDIA

CLASSIEC PAECK

Disefio, edicion y animacion de videos S/250 ‘

DETALLES DEL SERVICIO

Creacién de Foto portada para los cursos en la web

Creacion de video de promocion de lo que sera el curso (resumen o reel)
Edicion de video completo de promocion de lo que sera el curso
Animacién del Logotipo para incorporar en los videos

Adaptacion de las animaciones para las distintas plataformas

IN DA
@R@M

S & K
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MULTIMEDIA

PREMIUM PACK

S ERVIECTEO COSTO

‘ Disefio, edicién y animacion de videos S/380

DETALLES DEL SERVICIO

Creacién de Foto portada para los cursos en la web

Filmacion y edicion de video de promocion de lo que sera el curso (realidad aumentada)
Edicion de video completo de promocion de lo que sera el curso

Animacion del Logotipo para incorporar en los videos

Adaptacion de las animaciones para las distintas plataformas

INDA
Ore:

L R NS
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Inversion inicial para WhatsApp

Para garantizar la implementacién exitosa de Sirena, existe un costo Gnico para la activacién
de tu linea de WhatsApp

LINEA DE WHATSAPP

usD 125

POR LINEA
BASIC PRO
desde USD 99 ®/mes desde USD 299 ®/mes
iPara un equipo pequefio, Incluye 3 usuarios totales! Muiltiples equipos
Expéndete hasta 10 usuarios. (Costo de USD $29 al mes Incluye 5 usuarios. Sin mé&ximos. (Costo de USD $39 al

por cada usuario extra)

PO®

mes por cada usuario extra)

OO A

Caracteristicas incluidas:

>

&« O C M

B K

Conversaciones multi-canal

Envia hasta 100 mensajes masivos
por dia

Automatiza conversaciones con
Sirena Bots

Bandeja de entrada compartida con
tu equipo

Integra diferentes origenes de
prospectos

Conecta facilmente mas de 100
aplicaciones

Soporte por e-mail

Paneles de control en tiempo real

Todas las caracteristicas BASICAS més:

0 Organiza a tus usuarios por equipos
I'.—= Envia hasta 500 mensajes masivos

Crea todas las lineas de WhatsApp
que necesites * (costo de
implementacién no incluido)

E Afade informacion personalizada a
= tuscontactos

<> AccedealaAPIde Sirena
Etiquetas de contacto personalizadas

»
!l Soporte de chat en vivo

Costo por conversacion IN (Cliente a Empresa) $0,010 USD
Costo por conversacion OUT (Empresa a Cliente) $ 0,085 USD



COTIZACIONES POR MEDIDAS DE SEGURIDAD

ANEXO 9

Servicio de Big Data para Detectar actividades sospechosas

aWS  pricing Calculator
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My estimate i

West Coast Servers
Region: US West (Oregon)

Amazon EC2

1 t3.xlarge Linux instance with a consistent workload
Amazon EBS

30 GB General Purpose 55D (gp2)

Amazon EC2

5-10 t3.xlarge Linux instances with a daily workload
Amazon EBS

30 GB General Purpose SSD (gp2) with 2x daily
snapshots

Data Transfer

Outbound: 100 GB

Group total

Add group
First 12 months total 7,956.48 USD
Up front 0.00 UsD
Monthly 663.04 USD
Add service ‘ | Edit Region | ‘ Action ¥ |
Up front 0.00 USD Monthly 76.14 USD
Up front 0.00 USD Monthly 3.00 USD
Up front 0.00 USD Monthly 543.56 USD
Up front 0.00 USD Monthly 38.34 USD
Up front 0.00 USD Monthly 2.00 USD
Up front 0.00 USD Monthly  663.04 USD




Token de Autentificacion de Usuario
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W G

I I Peru (Per) v ddlar estado

- - - - - - - - S

Redes SMS salientes
Bitel (Viettel movil) 0.02944 %
Claro (América Mdvil) 0.02944 %
Entel 0.02944 %
Movistar (Telefdnica) 0.02944 %
Guinea movil 0.02944 %

Inteligencia Artificial y Machine Learning para Identificar usuarios

ZYXME Al - Servicios de Inteligencia Artificial provistas por ZYXME

/

£A\ -
% o i e
@ “w
ZYXME Maps ZYXME Vision ZYXME Conversation ZYXME Classifier ZYXME Sentiment
Permite la identificacion y Es un servicio que permite el Assistant Servicio de Inteligencia Analyzer
conversion de direcciones anilisis de imagenesy Servicio de conversacion Artificial para la clasificacion Realiza el anlisis de
en coordenadas video. basado en inteligencia de texto en contenido no sentimiento de textos
geograficas. artificial. estructurado. especificos.
00 = @) P
o=

ZYXME Emotion Analyzer ~ ZYXME Keywords ZYXME Entities Analyzer ZYXME Tone Analyzer ZYXME Translator
Permite identificar las Analyzer Encuentra entidades Permite la deteccion de Permite traducir texto de un
emociones presentes en un Permite di el id rel dentro de un diversos tonos expresados en idioma a otro en un contexto
texto: molestia. tristeza, mas relevante dentro de un documento o texto. determinado texto. general.
alegria. temor. disgusto. texto de manera inmediata.

il o0

JV‘Q oen
HELLD [Y)

ZYXME STT ZYXME TTS ZYXME Personality Profiler

Permite |a transcripcion de Permite |a sintesis de voz para Permite detectar las

voz a texto en tiempo real diversos idiomas. Contamos caracteristicas mas importantes

de hasta 7 idiomas.

con un catalogo de voces
disponible con un sonido
natural.

de la personalidad del cliente.
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ZYXME Al ESSENTIALS ADVANCED PREMIUM ENTERPRISE

Interacciones minimas . 1.000 . 100.000 . 250.000 . ™M

ZYXME Classifier
Preclo por interaccién adicional

$805.00 . $1548.08 . $5750
$0.008050 . $0.006192 . $0.005750

ZYXME Emotion Analyzer . $11.50 - $690.00 C O $132692  $4.600.00
Precio por Interaccién adicional © s0omsoo . $0.006900 . 50005308 . $0.004600

ZVXME Entities Analyzer . $11.50 . $690.00 . $1326.92 ) $4.600.00
Precio por interaccion adicional : $0.011500 . $0.006900 . $0.005308 : $0.004600



