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DEDICATORIA

Dedicarle este proyecto a nuestros seres queridos por apoyarnos en este duro camino, aunque
no nos arrepentimos de ello, porque nos permitieron mejorar como personas y profesionales.

A los integrantes del equipo por estar ahi, apoyandonos mutuamente, sabiendo que este logro
es solo un peldafio més en la vida.

A nuestros asesores, que nos brindaron la oportunidad de mejorar y aprender de cada prueba y
error.

Finalmente queremos dedicarle este proyecto de negocio a todos aquellos alumnos de la
universidad UPC, quienes recién inician este camino, decirles que si se puede, que los
pretextos no conducen a ningdn lado, que quien desea verdaderamente algo, siempre busca la
forma, siempre encuentra el camino para salir adelante.
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Capitulo 1 — Resumen Ejecutivo

En el Per observamos una tendencia creciente en el nimero de denuncias laborales por parte
de colaboradores hacia las empresas donde laboran, esto sumado al creciente uso de la
tecnologia, como laptops, tablets y sobre todo smartphones que permiten registrar en video o
en fotos los diferentes abusos que pueden darse dentro de una empresa. Por ello, tanto los
empresas como los colaboradores, necesitan contar con asesoria legal en el caso que las
diferencias lleguen al punto de un proceso legal laboral. Es asi, que realizando entrevistas a
profundidad a ejecutivos de empresas PYME, identificamos que el 40% de las pequefias y
micro empresas afrontan un proceso legal laboral con sus empleados y no cuentan con un

asesor legal permanente para afrontar este tipo de situaciones.

Atendiendo a esta necesidad, surgi6 la idea de creacion de Laborando, una plataforma web
gue contactara ofertantes , que segun cifras de LA LEY, existen 130 mil abogados colegiados
en el Perd, y demandantes de asesoria legal online, es decir 408,746 procesos entre consultas,
conciliaciones, demandas, liquidaciones . Como propuesta de valor para abogados que desean
ofrecer asesoria legal online esta la oportunidad de tener una oficina virtual donde podra tener
acceso a muchos clientes, todo ellos a un costo menor que tener una oficina y los costos que
ella implica. Por otro lado, la propuesta de valor para las PYMES o personas naturales que
deseen asesoria legal online, esta la oportunidad de acceder a una gran red de abogados de
diversas especialidad en un solo lugar, ahorrando tiempo y costos en bdsqueda, ademas de
poder verificar de acuerdo a la valoracion previa por otros clientes, que tan bueno es un asesor

legal, asi se tiene referencia del asesor elegido.

Nuestra oferta estara basada en ofrecer una plataforma online que contacte abogados con
empresas y/o PYMES, posteriormente ellos pueden contactar el precio de los servicios segun
su complejidad y finalmente reunirse personalmente, para ello los abogados pagan una
suscripcién mensual segun los servicios que ofrecen y las PYMES pagan un derecho por cada
proceso pendiente. En Laborando crearemos méas adelante diferentes opciones para que

nuestros clientes decidan por la alternativa de servicios que mas se adapte a sus preferencias.



Nuestro objetivo es crear la red de asesores legales online mas grande del Peru solucionando
los problemas o necesidades de ambos, por un lado unos necesitan clientes, y por el otro,
.empresarios que afrontan procesos laborales y necesitan asesores eficientes y que se adapten

a sus recargadas agendas.

El presente modelo de negocio es una propuesta innovadora para el mercado puesto que en
Lima y PerG solo podemos encontrar estudios de abogados que ofrecen sus servicios online

Perl no una red de asesores legales de diversas especialidades.

Lo invitamos a leer el proceso de validacion, investigacion, formulacién y desarrollo del

presente proyecto empresarial.



Capitulo 2 — Aspectos Generales de Negocios

2. Aspectos generales del negocio
2.1 Idea / nombre del negocio

Actualmente, méas del 40% de las Pymes enfrentan problemas legales debido a la falta
de asesoria de un abogado. Esto sucede debido a la percepcion del empresario en solo
enfocarse en temas contables y operacionales, dejando de lado los temas de asesoria
legal. Segun, Ugaz las Pymes presentan problemas frecuentes con temas laborales,
tributarios y penales. Muchas Pymes prescinden los servicios de su personal o
trabajadores que actualmente estén laborando presentan una serie de consultas
laborales, las cuales si las realizan por medio de un abogado laboralista les saldria
costoso ademas de un tiempo prolongado que deberian invertir sin saber si el caso

amerita continuar el proceso legal.

Segun datos obtenidos del ministerio de Trabajo, en el 2015 en el Pert hubo 408,746
servicios prestados en materia de defensa y asesoria legal a trabajadores y empresas.

Tabla 1. SERVICIOS PRESTADOS EN MATERIA DE DEFENSA Y ASESORIA LEGAL A TRABAJADORES Y EMPLEADORES

DEMANDAS
ANOS | CONSULTAS | CONCILIACIONES | INTERPUESTA |LIQUIDACIONES|  TOTAL
s
1993 49,590 14,187 2,792 7,033 73,602
1994 61,466 12,112 3,001 17,857 94,436
1995 87,215 14,141 3,050 29,893 134,299
1996 83,234 16,159 1,240 28,763 129,396
1997 104,560 18,685 2,406 36,381 162,032
1998 137,966 20,080 5,365 37,878 201,289
1999 142,833 20,084 5,783 34,274 202,974
2000 137,318 19,302 3,679 29,636 189,935
2001 150,907 18,682 3,402 28,075 201,066
2002 142,245 16,364 3,310 24,560 186,479
2003 160,954 15,887 2,539 31,935 211,315
2004 153,973 14,431 2,884 29,964 201,252
2005 151,038 14,522 2,947 28,356 196,863
2006 207,828 15,392 2,891 29,890 256,001
2007 240,325 16,386 2,717 31,517 290,945
2008 274,257 19,548 3,696 34,404 331,905
2009 314,703 23,564 3,004 38,405 379,676
2010 389,726 22,089 3,655 40,798 456,268
2011 361,657 2010 3,795 37,335 423,560
2012 368,909 19,154 3,564 42,622 434,249
2013 419,689 22,241 3,647 45,540 491,117
2014 458,742 19,965 4,329 45,054 528,090
2015 383,933 18,842 3,537 2,434 408,746




Fuente: Ministerio de Trabajo y Promocion de Empleo 2015

La tabla 1, muestra los servicios prestados por el ministerio por temas laborales, como
se observa estos servicios han ido en aumento, siendo el principal las consultorias

legales.

Por los motivos expuestos, la propuesta de LABORANDO es brindar asesoria legal
de manera online y presencial, solucionando los problemas legales de las empresas y
personas de manera eficaz, directa para la poblacion econémicamente activa formal y

empresas formales.

llustracion 1. LOGO EMPRESA

LY

LABORANDO

ASESORIA LEGAL
ONLINE

Fuente: Elaboracion Propia

2.2 Descripcion del servicio a ofrecer
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LABORANDO utilizard una pagina Web (ver llustracion 3) en el cual los empresarios
PYMES podran realizar sus servicios de manera online. Se contard con un chat en
linea para todos los clientes. Este chat tendra un horario de atencién en el rango de 9

am a 6 pm de lunes a viernes y sabados de 9 am a 1pm.

Ademas, cada cliente contara dentro de la pagina Web una plataforma la cual tendré el
nombre de Paperless, donde se pondra colgar todos los documentos pertinentes del

caso. (Ver llustracion 2)

llustracion 2. MENU SITIO WEB

EQUIPO SERVICIOS PAPERLESS CONTACTO CHAT EN LINEA

Fuente: Elaboracion Propia

llustracion 3. Pagina Web de la Empresa

: E‘;’ERT;S—
Eh AS(SO&'II((& LABORANDO
¢NECESITAS ASESORIA LEGAL SOBRE TUS

DERECHOS LABORALES?

DERECHO LABORAL EN EL PERU LO;:EAg;’:EsC%ELCA%” s”":::" HACER CONSULTAS LABORALES
EN LINEA CON UN ABOGADO

- Ley de MYFES - Asesoria sobre lss modabdades LABORALISTA

» Leyde seguridad y salud en & de contratacidn Sigene 3lgon protiema O Necesna
trabajo = Ornentacion sobre cuales son I0s 3sesoria en esta area oei gerecho

- Lajey general de Inspaccion ael benenicios que les s 3NOra y SiN COMPromiso
tracajo £Or ley 3 108 rADAJITOres Que S8

- Elregimen CAS. ewc. encuentren Dajc su servicio vaew Laborando compe
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Fuente: Elaboracién Propia

Para esta opcion el cliente debera suscribirse a LABORANDO creando un usuario y
contrasefia. Una vez registrado se permitird crear el perfil de la empresa con su
respectiva informacién. Donde ademas pondran programar las reuniones, citas,
audiencias, entre otros eventos. Asi el cliente pondrd tener unos adecuados
seguimientos de sus servicios.

Los servicios que se brindaran seran 5, estos han sido clasificados de acuerdo al nivel
de participacion que se presentan en los servicios del Ministerio del Trabajo y
Promocion de empleo. (Ver Grafico 1). En el caso de otros, se encuentran también las

capacitaciones que brinda el ministerio.

SERVICIOS

1.- CONSULTAS
- TUPA
- Planillas
-CTS
- Contratos
- Extincién de Relacion Laboral
- Suspension de la Relacion Laboral
- Empresas de Servicios Especiales
- Otros
2. CONCILIACIONES
3. DEFENSA LEGAL
- Audiencia Asistida
- Escritos Elaborados
- Notificacion Atendida
- Sentencias
- Archivos Definitivos
4.- LIQUIDACIONES
5.- MULTAS IMPUESTAS

m 1.- CONSULTAS

= 2. CONCILIACIONES

= 3. DEFENSA LEGAL

= 4. LIQUIDACIONES

= 5.- MULTAS IMPUESTAS
= 6. OTROS

Grdfico 1. Participacion de Servicios en el Ministerios de Trabajo y Promocion de
empleo Peru
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2.3 Equipo de trabajo

Esta conformado por 4 profesionales:

Sherley Diaz Zevallos

Licenciada en  Administracion de  Negocios
Internacionales de ADEX, estudiante de administracion
de Negocios Internacionales en la universidad UPC, con
méas de 7 afios de experiencia en el sector de logistica
internacional en las areas de importacion y exportacion,

en empresas como Sociedad Suizo Peruana de Embutidos

S.A., manejando marcas como Otto Kunz y La Segoviana | e
y EMUSA PERU S.A.C. Cuento con habilidades de flexibilidad para adecuarme a los
cambios del entorno, capacidad para tolerar presion, proactiva, sociable, creativa y

trabajo en equipo.

Richard Loayza

Estudiante del décimo ciclo de la carrera de Administracion de Empresas en la
modalidad EPE — UPC, Técnico en Instituto de Formacién Bancaria IFB. Diplomado
en Expertos en Micro finanzas Universidad Pacifico. Tengo experiencia como
Analista de creditos en instituciones como la Caja Municipal de Ahorro y Crédito
Pisco, Mibanco Banco de la Microempresa, desarrollando. Cuento con habilidades de
empatia, capacidad de persuasion, pro actividad, pensamiento estratégico, asi como
orientacion al cliente. Actualmente me desarrollo en el cargo de Ejecutivo de
Negocios en el area de creditos. El aporte que daré a nuestra empresa es la de

persuadir y difundir nuestro servicio, transmitiendo experiencia y calidad de servicio.
14



Gracias a mi experiencia tengo la posibilidad de concretar negocios con potenciales

clientes.

Marcos Villanueva Bastante

Estudiante X ciclo de la carrera de Administracion de
Empresas en la modalidad EPE — UPC. Ejerce en la
actualidad el cargo de Coordinador de cuentas. He
laborado en la empresa de cruceros NCL, inicialmente
desempefiando el cargo de recepcionista y luego en el area

de eventos y relaciones publicas. En la actualidad

desempefia el cargo de Ejecutivo de Banca Negocios.
Tengo adaptabilidad al cambio, capacidad de interaccion personal y comunicacion
asertiva, toma de decisiones y resolucion de problemas eficientemente para lograr las

metas trazadas por la empresa y grupo de trabajo.

Mi aporte al proyecto seria mi experiencia en negociacién con nuevos clientes,
contribuir con una buena experiencia de servicio al cliente, asi como realizar

relaciones publicas que faciliten la penetracién de la empresa en el mercado.

Gherald Vilcara Silva

Egresado en administracion de empresas del instituto
San Ignacio de Loyola, estudiante de administracion
y finanzas de la Universidad Peruana de Ciencias
Aplicadas UPC, administrador financiero con mas de
8 afios de experiencia en empresas lideres de
comercializacion de productos de consumo masivo,

servicios y Retail. Emprendedor, con capacidad de

15



liderazgo, interrelacion personal y alta disponibilidad para el trabajo en equipo.
Habilidades en negociacion, capacidad analitica. Proactivo y orientado a la gestién por

resultados. Gran capacidad para adaptarme al cambio

16



Capitulo 3 - Planeamiento Estratégico

3.1 Analisis Externo

3.1.1 Politico-Legal

Existe una cierta inestabilidad politica debido a que el gobierno actual enfrenta una mayoria

congresal del principal partido opositor.

El gobierno ha puesto como politica de Estado la Inversion, Produccion e Innovacion®; lo que
traeria consigo mejoras en el proceso de formalizacion de la empresa pudiendo realizarse en
menos tiempo y con menores tramites, de esta manera se facilita el ingreso al mercado y se

pueden realizar las operaciones comerciales de manera inmediata.

Ademas, destacamos la ley de Prorroga que permite a las PYMES poder prorrogar el pago
de sus tributos hasta 90 dias, es decir cuando ya hayan recibido el pago por la venta de su
producto y/o servicio; esto permite una mayor tranquilidad financiera, la empresa no pierda

liquidez y pueda ser competitivo en el mercado.

Adicionalmente también se ha dado el Fraccionamiento de Impuestos, para empresas con
ventas menores a 150 UIT (S/. 592,500) ahora pueden fraccionar el pago de su IGV hasta en

72 meses.

También es importante destacar la Ley de Factoring, esta medida facilita el acceso al
financiamiento de las empresas a través de una menor tasa de impuesto a la renta a las
facturas negociables. Que nos beneficia en su mayoria, porque el costo de incurrir en este tipo
de financiamiento es menor que el que generalmente incurren las pymes a través de letras de

cambio. !

!http://gestion.pe/economia/estas-son-seis-medidas-tributarias-dictadas-ejecutivo-mypes-2177646
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El Nuevo Régimen pyme tributario (RMT) Decreto Legislativo 1269 desde el mes de enero
de 2017 las micro y pequefias empresas van a pagar impuesto de acuerdo a la real capacidad
de sus ingresos. Esto es para las empresas que no superen 1,700UIT en su ejercicio anual.
Actualmente el impuesto que se paga es de 29,5%, sin embargo, las pymes pagaran 10% de

los primeros 15 UIT de esa renta y el 29,5% por el excedente.

El presidente de la Asamblea Nacional de Gobiernos Regionales, Edwin Licona resaltdé que
los decretos legislativos realizados por el Ejecutivo favorecen la descentralizacion

econdmica.

La constitucion de una empresa en el Peru serd més facil y con menos tramites desde junio de
2017 cuando se ejecute el proyecto “Mejor Atencion al Ciudadano de la Micro y Pequefia
Empresa” (PCM). Todos los tramites se realizardn en un solo lugar: asesoramiento Yy
constitucién de empresas, orientacion sobre planillas y contratos de trabajo, orientacion

registral, empresarial y financiera entre otros.>

Estabilidad politica en América Latina y Caribe:

Las tendencias democraticas en América latina se mantienen y se consolidan. Se profundiza la
democracia que se ha establecido de manera plena en América Latina y el Caribe. Los
procesos de desestabilizacion y de desdemocratizacion han sido condenados con fuerza y de
manera unanime. La democracia electoral se expresa en todos los paises. Los resultados de las
elecciones son respetados y en los afios recientes han sido muy pocos los cuestionamientos de
ellos. Los procesos de observacion electoral —con diferente amplitud se cumplen en todas las
elecciones. Las vulnerabilidades y los cuestionamientos a la democracia no estan radicadas en
el fundamento electoral de esta sino en otros temas, en otros aspectos, que dicen relacion tanto

con la democracia de origen como con la democracia en el ejercicio del poder. 3

2 http://aempresarial.com/web/informativo.php?id=10757

3 El Papel politico, econémico, social y cultural de la comunidad Iberoamericana en un nuevo contexto mundial:
aportes de un debate en curso / Adrian Bonilla, comp. ; Maria Salvadora Ortiz, comp. — 12 ed. — San José, C.R. :
FLACSO, 2013.Recuperado de http://www.flacso.org/sites/default/files/Documentos/libros/secretaria-
general/E1%20Papel%20pol%C3%ADtico%2C-econ%C3%B3mico%2C-social-y-cultural-de-la-comunidad-
Iberoamericana-en-un-nuevo-contexto-mundial.pdf
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Para el afio 2017 se llevardn a cabo elecciones (de diferente indole) en el continente
latinoamericano, a continuacion, compartimos los paises y tipo de eleccion para el 2017: las
elecciones presidenciales de Ecuador de 2017 fueron para elegir presidente y vicepresidente
de la Republica. Se realizo el domingo 19 de febrero de 2017 ganando Moreno, del partido

Alianza Pais. ¢

Las elecciones legislativas de Argentina de 2017 se realizaran para renovar la bancada
parlamentaria del Congreso de la Nacion Argentina, tanto a nivel nacional como provincial,
definiéndose diputados y senadores. Previa a estas, se realizardn las elecciones primarias,
abiertas, simultaneas y obligatorias (PASO) para determinar las candidaturas a estos cargos. °

La eleccion presidencial de Chile para el periodo 2018-2022, se realizara el 19 de noviembre
de 2017, en conjunto con las elecciones de diputados y senadores y las elecciones de
consejeros regionales; en caso de ocurrir una segunda vuelta electoral, ésta tendra lugar el 17
de diciembre. En caso de que algin partido o coalicion decida realizar primarias

presidenciales, éstas tendran lugar el 2 de julio.

Finalmente, las “elecciones presidenciales en Honduras” estan previstas para el 26 de
noviembre de 2017. En este dia se elige cargos de eleccion popular de la Republica de
Honduras para el periodo comprendido entre los afios 2017 y 2021. Estos representantes
elegidos son los siguientes: Presidente, 128 Diputados al Congreso de Honduras, 20
Diputados al Parlamento Centroamericano y Alcaldes, Vicealcaldes y regidores. ®

4 Diario Gestion 2017

5 Diario Per(i 21- 2017

®Radio Programas del Per(i — RPP 2016

" INEI 2017
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3.1.2 Social-Cultural

El Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica — INEI dio a conocer que, seguin los
resultados de la Encuesta Nacional de Hogares (ENAHO), en el afio 2015 la Poblacion
Econdmicamente Activa (PEA) Ocupada fue de 15 millones 919 mil personas; de las cuales el
73,2% tiene empleo informal y el 26,8% empleo formal. La poblacién ocupada con empleo
informal disminuy6 en 3,9 puntos porcentuales con relacion al afio 2010 (77,1%).”

En el afio 2015, en el &rea urbana la poblacion ocupada con empleo informal represento el
65,9% de la PEA, mientras que en el area rural el porcentaje se elevo a 95,8%. Seguln sexo, el

empleo informal fue mayor en mujeres 75,9% que en hombres 71,0%.

El empleo informal afecta mas a los jovenes de 14 a 24 afios de edad. Por grupos de edad, en
el afio 2010 la informalidad afecté al 90,7% de los jovenes de 14 a 24 afios de edad,
porcentaje que se redujo en 3,6 puntos porcentuales en el afio 2015 (87,1%). No obstante, el
empleo informal en este grupo etario es mayor que en los que tienen de 25 a 44 afios (68,7%)

y en los de 45 y mas afios de edad (71,9%)

3.1.3 Demografico

Como lo indica el reporte de la BBC, Perl cuenta con una
poblacién promedio joven, su poblacidn total se estima segun el
INEI en 31°826,018 peruanos, con una esperanza de vida de 75
afios. Se estima de que estos 20,185,410 de personas se
encuentran entre los 18 y 70 afios para el afio 2017, siendo Lima
el departamento con mayor poblacidn se estima que para el 2015
se tenia 9 838 251 personas, seguido de La Libertad y Piura con 1800 000 aproximadamente;
en la sierra la mayor poblacion se ubica en los departamentos de Cajamarca con 1 529 755
personas , seguido de Puno con 1415 608 personas, Junin con 1 350 783 personas, Cusco con
1 316 729 personas y Arequipa con 1 287 205 personas, podemos decir que la mayoria de la

poblacion se concentra en las grandes ciudades de la costa peruana.

8 OBSERVATORIO DEMOGRAFICO DE AMERICA LATINA | DEMOGRAPHIC OBSERVATORY OF LATIN AMERICA — CEPAL,
mayo 2016. Recuperado de http://repositorio.cepal.org/bitstream/handle/11362/41018/S1600734_en.pdf?sequence=1&isAllowed=y
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El Crecimiento de la Poblacién econdmicamente activa es superior al de la poblacién en

edad de trabajar

El Instituto Nacional de Estadistica e Informética (INEI). Dio a conocer que, a diciembre de
2015, se crearon 235 mil 381 empresas en nuestro pais. De acuerdo con el Directorio Central
de Empresas y Establecimientos, en la Provincia de Lima se registré el mayor numero,
representando el 40,1% del total, le siguen La Libertad y Arequipa con 5,5% cada uno,

Cusco con 5,0% y Piura con 4,0%.°

Se estima que la PEA de Ameérica Latina en 2016 supera los 308 millones de personas, las
que representan aproximadamente un 49% de la poblacion total y un 66% de la poblacion en
edad de trabajar4. En el periodo 2015-2016, la fuerza de trabajo se incrementa en
aproximadamente 5,1 millones personasb y se proyecta que en 2050 superaria los 388

millones de personas.

Un efecto de la etapa de transicién demografica en que se encuentra América Latina es el
envejecimiento de la poblacion, que da origen a que las tasas de crecimiento de la PEA sean
superiores a la tasa de crecimiento de la poblacién total y de la poblacién en edad de trabajar.
También se puede observar que ya en 2020 se invertiria este panorama y la tasa de
crecimiento de la poblacion en edad de trabajar seria superior a la de la PEA, mientras que la

tasa de crecimiento de la poblacion total seria mas elevada a partir de 2030. 1

América Latina: tasas de crecimiento anual de la poblacion total, poblacion en edad de
trabajar y poblacion econémicamente activa (PEA), 1980-2050 (Por 100)

9INEI 2017

10 panorama Laboral América Latina y el Caribe 2016 (OIT) recuperado de http://www.ilo.org/wcmsp5/groups/public/---americas/---ro-

lima/documents/publication/wcms_537803.pdf
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3.1.4 Econémico
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Poblacién total Poblacidn en edad de trabajar — PEA

Fuente: Centro Latinoamericano y Caribefio de Demografia (CELADE)-Division de Poblacion de la CEPAL, estimaciones y proyecciones
de poblacién, revision de 2016

Los resultados macroecondmicos son alentadores, el PBI segun el Banco Central de Reserva
habria crecido un poco menos del 4%, asi mismo la inflacion, segun el Banco Central de
Reserva el afio 2016 cerrd en 3.3% lo cual indica que se tiene una economia estable, ademas
debido a factores externos como la presidencia de Donald Trump en los Estados Unidos el
precio de los metales habria subido lo cual ayudaria a una economia como la peruana que se
basa en la mineria. , esto ya lo estimaba el FMI al predecir que la economia peruana sera la

gue mas crezca en América Latina.

El gobierno actual viene desarrollando una serie de acciones para mejorar la economia
nacional esto se ve reflejados en politicas macroecondémicas que empujan al mejoramiento
econdémico del pais, aunque aun se tiene que PBI per cépita de 6,168 ddlares una deuda per

capita de 1,479 ddlares esto nos indica que aun se debe mejorar la situacién econémica ya que
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el Per( tiene un PBI de 192,113 millones de ddlares lo que la convierte en la 50° economia
por volumen del PBI.A pesar de que el crecimiento para el presente afio es de 2.5% se espera
una recuperacion de la economia para el afio 2018, con un crecimiento esperado de 4.5%. Esta
tendencia de crecimiento se mantendria en los préximos afios debido al alza de precios de los

metales a nivel internacional. Esto representa una oportunidad.
Paises con més informalidad 2016

La anunciada amenaza de retrocesos en los logros sociales y laborales de la década de alto
crecimiento ya se refleja en las estadisticas de este Panorama Laboral 2016 como una
preocupante realidad de impactos negativos en mdaltiples indicadores. Al mismo tiempo, el
informe describe una regién heterogénea, donde el crecimiento econdémico registra diferentes
velocidades, y donde los efectos sobre el empleo también son diversos. En los promedios
regionales hay una importante influencia de la situacion en Brasil, donde habita cerca de 40%
de la poblacion econémicamente activa de la region. Y mientras algunos paises mantienen
tasas de crecimiento del PIB relativamente elevadas, otros registran una profunda contraccion,
como Venezuela y Brasil. En 2016 la tasa de desempleo regional promediara 8,1%, es decir,
un incremento de 1,5 puntos porcentuales. Esto significa que el nimero de desempleados en
la region se aproxima a fines de este afio a los 25 millones, unos 5 millones méas de los que
habia en 2015. Una alta proporcién de los nuevos desocupados son mujeres y jovenes. Se

espera que esta tasa aumente nuevamente a 8,4% en este afio 2017.

1L a Mula 2014

Grafico. Mundo y América Latina y el Caribe: crecimiento del Producto Interno Bruto.
2010- 2017 (variacion porcentual anual)
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La informalidad laboral en Latinoamérica no se distribuye de forma homogénea. En paises
con una alta renta per cépita como Argentina, Uruguay, Brasil, Panama o Chile es
sustancialmente menor que en Centroamérica, donde puede llegar al 70.7% de los

trabajadores, como en el caso de Honduras, segun la OIT.

En la dltima década América Latina cred 35 millones de nuevos puestos de trabajo y la
participacion de las mujeres en la fuerza laboral se incrementd gradualmente. Estos logros han
hecho que la region tenga una tasa de desempleo de un 6.6% en 2015, mucho menor a la de
algunos paises europeos, y similar a la de Estados Unidos. Sin embargo, esta importante

creacion de empleos s6lo ha venido acompafiada de una ligera mejora en la formalizacion.

Gran parte de esto tiene que ver con que las empresas medianas y grandes innovan poco Yy, al
ser poco dinamicas generan poco empleo de calidad, como explica un reciente estudio del
Banco Mundial. Ante esta falta de buenos empleos, muchos Latinoamericanos optan por abrir
pequefios negocios, que tienen un escaso potencial de crecimiento. Esto implica que la region

no esta logrando aprovechar al maximo la capacidad productiva de su fuerza de trabajo.

Para revertir esta situacion se necesita generar condiciones para que las empresas crezcan, y
puedan En este sentido, varios paises de la regidn han iniciado reformas fiscales para aplacar
la informalidad laboral. Colombia, por ejemplo, estda cambiando los incentivos para la
contratacion informal, y haciendo mas atractivos los contratos formales a través, por ejemplo,

de reduccion a impuestos a la nomina. Asi ofrecer mas empleos de calidad.°
Cuadro. Economias de las Américas: PIB real, y desempleo

(Variacion porcentual anual, salvo indicacion en contrario)

PBI real Desempleo
Proyecciones Proyecciones
2015 2015
2016 2017 2016 2017
Brasil -3.80 -3.30 0.50 8.50 11.20 11.50
Argentina 2.50 -1.80 -2.70 . 9.20 8.50
Colombia 3.10 2.20 2.70 8.90 9.70 9.60

10 Banco Mundial 2007

24



Venezuela -6.20 -10.00 -4.50 7.40 18.10 21.40
Chile 2.30 1.70 2.00 6.20 7.00 7.60
Pert 3.30 3.70 4.10 6.00 6.00 6.00
Ecuador 0.30 -2.30 -2.70 4.80 6.10 6.90
Bolivia 4.80 3.70 3.90 4.00 4.00 4.00
Uruguay 1.00 0.10 1.20 7.50 7.90 8.50
Paraguay 3.10 3.50 3.60 6.10 5.90 5.50
América

Central 4,2 3.90 4.10

Caribe 39 3.40 3.60

Fuente: Fondo Monetario Internacional, Octubre de 2016
Perspectivas de la economia mundial Estudios econémicos y financieros FONDO MONETARIO INTERNACIONAL FMI OCT 16
Demanda reprimida: Sintomas y remedios OCT 16

3.1.5 Medioambiental

El Pert es uno de los paises que sufre mucho por los cambios climéticos y la contaminacion
medioambiental. Segun el Tyndall Center de Inglaterra el Per( serd el 3er pais mas afectado
por los cambios climaticos, debido a ello el gobierno desarrolla politicas para mitigar estos
efectos. En un estudio realizado por el Banco Mundial con respecto a la contaminacion se
puede apreciar que no solo son los efectos del cambio climéatico impactan irreparablemente
nuestra biodiversidad, sino que ademas el consumo de papel, produccién y demanda de este
material de oficina contribuye con la deforestacion de nuestra biodiversidad de bosques y
selva, afectando también a 5000 familias ubicadas en la selva al contaminar y reducir sus

recursos naturales. 1

3.1.6 Tecnoldgico

La Red Dorsal Nacional de Fibra Optica 0 RDNFO es el proyecto a nivel tecnoldgico mas
importante en la historia del Peru, y tiene como objetivo llevar internet de alta velocidad a
nivel nacional, a través del tendido de fibra Optica en el territorio nacional. De esta manera se
facilitara el acceso en todos los departamentos y provincias, mejorando la conectividad de las
personas y productividad de las empresas. Ademas, muchas mas personas tendran acceso a

internet lo que representa una oportunidad para nuestra empresa.

11 pjan De Gobierno PPK 2015
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Plataformas de Tecnologia Digital: Las empresas que venden s6lo de forma presencial estan
condenadas a desaparecer. Por eso hoy se habla de Transformacion digital, todas las empresas

deberan tener alguno de estos sistemas que les permita operar integralmente de forma digital:

Sistemas de informacion

Experiencia del cliente

Anélisis e inteligencia

Internet de cosas

Ecosistemas empresariales

Los empresarios que logren ver la ventaja competitiva que tiene el mantener estos sistemas en
sus empresas podran ver nuevas oportunidades de como hacer un impacto importante en su

sector usando las herramientas digitales.'*

Por otro lado, segln la encuesta a la comunidad de redes sociales de la compafiia ESET
Latinoamérica (empresa de seguridad informatica) mostro que el 41.3% de los miembros
piensan que las compras online son peligrosas. Estas manifiestan que realizan las
transacciones solo en sitios exclusivos como eBay, Amazon o Mercado libre, asi como
entiendas en lineas oficiales (Apple Store, Google Play, Sony Store, etc.) Sin embargo,
un73.9% de los encuestados dijo haber comprado en linea durante el ultimo afio. Este es un
punto muy importante a tomar en cuenta para nuestro negocio.

3.2 Anélisis Interno

3.2.1 Andlisis de las 5 Fuerzas de Porter

El Analisis de las cinco fuerzas de Porter nos permitird direccionar los objetivos y recursos
que tenemos frente a los principales competidores en el mercado. Se determinara las acciones
a desarrollar en un largo plazo y la posibilidad de accionar ante el ingreso de algin nuevo
competidor.

3.2.1.1 Rivalidad entre competidores: Nivel de negociacion Alta

Las consultoras solidas en el mercado y con afios de experiencia tienen economias de escala,
los regimenes laborales para sus empleados en la mayoria son por planilla, el salario con el
cual retribuyen a sus colaboradores es fijo mensual, lo que permite reducir sus costos de

servicio, de proyectos y de gestion administrativa; en cambio las consultoras nuevas
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normalmente tienen un régimen por recibo por honorarios o por contrato a plazo determinado.
La fidelidad hacia las empresas consultoras es bajo, salvo en el caso de las empresas grandes
y algunas medianas prefieren trabajar con las empresas lideres; pero en caso de pequefias que

es el mayor grupo, el tema “precio” es relevante para las decisiones.

Frente a un nuevo participante la reaccion de las empresas existentes podria ser abaratar

ligeramente los costos y plantear una estrategia de fidelizacion con sus carteras de clientes.

Nuestro nicho de mercado son las Pymes, las cuales hoy en dia representan el 40% de la
participacion del PBI en Per(, y 47% en América Latina ya que proyectamos expandirnos a

otras regiones.!?

3.2.1.2 Clientes. Nivel de negociacion alta

Existe un gran nimero de clientes que en principio deberia restar poder de negociacion a los
mismos por su baja concentracion. En la misma linea juega un papel importante el coste de
cambio percibido por el cliente, que hace aumentar su lealtad hacia una marca. Por otro lado,
un cliente con gran volumen de negocio si tiene un alto poder de negociacion por ser una
parte importante de la facturacion de la empresa asesora. Es muy habitual que un cliente tenga
varias empresas 0 actle como prescriptor ante sus conocidos, lo que le confiere también un

elevado poder de negociacion.

3.2.1.3 Proveedores. Nivel de negociacion alta

La dependencia de proveedores del sector es baja, debido a que contaremos con abogados que
asesoraran en el disefio de servicios a empresas que nos brindaran sugerencia para soluciones
legales-laborales para nuestros clientes. Actualmente en el mercado existe una gran presencia
de profesionales expertos en el area legal que nos abasteceran el trabajo con profesionales
directamente. Es por ello que consideramos a los abogados de oficios que existe en el
mercado en que pueden también brindar la misma solucion a la necesidad de los clientes
potenciales PYMES.

2 Mypes aportan 40% PBI del Pert
https://www.google.com.pe/search?q=participacion+de+las+Pymes++peru&ei=3chJWcWDAsfGmwGm4Zj4D
A&emsg=NCSR&noj=1
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3.2.1.4 Productos Sustitutos. Nivel de negociacion intermedio

Las barreras para productos sustitutos son bajas, cualquier persona con los conocimientos y
recursos puede ir a realizar directamente la consulta al ministerio de trabajo. También existen
diversidad de practicantes y abogados en avisos de periddicos, blog y afiches, los cuales estan
a libre disposicion por el bajo precio que cotizan sus casos. Sin embargo, existe un gran
tramite burocrético e inversion de tiempo para poder llegar a tener una asesoria legal

oportuna.

También se tiene a los consultores independientes, recién egresados, bachilleres, practicantes
que arman blog y servicios por Facebook y que juega un papel importante en el negocio de

consultoria legal netamente en el precio.

3.2.1.5 Competidores Potenciales. Nivel de negociacion media

En la actualidad hay diversidad de empresas que brindar el servicio de asesoria legal;
mayormente son ofrecidas por las consultoras consolidadas. Dentro de este grupo de
consultoras consolidadas se encuentran empresas enfocadas en Pymes y Abogados que a

cuenta propia asesoran.

Existen alianzas estratégicas entre empresas consultoras y consultores independientes, como

son el caso del Ministerio de Trabajo, estudio de abogados.

Actualmente los lideres del mercado son:
R&H ASESORES Y CONSULTORES

Estudio juridico que ofrece asesoramiento laboral permanente, un continuo respaldo y

asistencia laboral. Brindan servicio para Pymes y Personas naturales

ABOGADOS PYMES
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Son un estudio de Abogados de Empresas y asesoria a Emprendedores y Micro y Pequefias
empresas Pymes, especializados en Derecho de la Empresa.

SARMIENTO ABOGADOS

Brindan asesoria legal para negocios y empresas, con mas de 25 afios en el mercado, el

enfoque de nuestro servicio es darle la asesoria preventiva y juridica a su empresa.
TODOLEGAL.PE

Todo Legal es una empresa especializada en la asesoria legal empresarial para pequefias y
micro empresas, y personas naturales. Sus servicios han sido creados en funcion a la realidad
y necesidades de las pequefias y micro empresas en todo el Perd, tanto por su tamafio como
por las condiciones de mercado.

AyudaT Pymes

Asesoria online y presencial a través de planes o paquetes desde 25 euros TODO INCLUIDO.
Laboral, fiscal, contable. Alta autbnomo/creacion sociedad GRATIS + que una asesoria
barata. Este portal web de Espafia ofrece planes mensuales de asesoria enfocado a las
necesidades de las PYMES.

MisAbogados.com.

Es una plataforma en Chile que puede reunir tu negocio con uno de los 150 abogados que
estan registrados en el servicio, y solamente por medio de un algoritmo matematico. Para
funcionar, el sistema solamente requiere que el empresario publique un requerimiento en la
plataforma para que su negocio reciba asesoria legal gratuita y hasta tres propuestas y

presupuestos de profesionales precalificados para ayudarlo.
3.3 Vision

Ser la empresa de referente nacional en servicios orientados a dar soluciones legales laborales,
tanto para personas naturales como empresas Pymes. Destacada por la calidad y eficiencia en
la prestacion de servicios. Consolidando su crecimiento con un reconocido prestigio por sus

valores y eficacia demostrada en cada servicio brindado.
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3.4 Mision

Satisfacer las expectativas de los servicios de Asesoramiento Legal a sus clientes, otorgando
la debida orientacion en la aplicacion de normas laborales. Teniendo en su staff profesionales
reconocidos en la materia, brindando seguridad y confianza a través de soluciones integrales

acorde a las necesidades de cada cliente, con el compromiso del éxito en cada servicio.

3.5 Objetivos Estratégicos- Estrategia

Objetivos

Finanzas
Recuperar la inversién durante el plazo de 5 afios de evaluacién del proyecto.

Buscar financiacion para respaldar las operaciones, inversiones de capital y crecimiento.

Mercado
Obtener el 5% de participacion en el mercado de Consultoria legal laboral en lima

metropolitana para el primer afio.

Duplicar la cartera de clientes en 3 afos.

Crecer 10 % en consulta y asesoria de casos para el segundo afio.
Procesos
Optimizar los tiempos de atencion de las consultas de clientes de 24 a 8 horas en el segundo

afo.

Recursos Humanos

Mantener una rotacion del personal del 15% de manera anual.

Estrategias
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Finanzas
Aumentar el equipo de consultoria legal externo rendimiento de los activos intangibles

(profesionales altamente calificado) en un 10% en el segundo afio.

Mercado
Satisfaccion del cliente por los servicios profesionales otorgado, usando la estrategia de

diferenciacién como minimo de un 90% de manera mensual a través de encuestas virtuales.

Captacion de nuevos clientes en base a trabajos anteriores, referidos, etc.; esto debe

representar un 5% de crecimiento de nuevos clientes de manera anual.

Procesos
Establecer un programa de supervision y control permanente que evalué la gestion de manera

mensual de status de los casos asignados a nuestro personal externo legal.

Automatizacion de proceso de revision y facturacion. Sistema Parperless implementado a

final del segundo afio de gestion.
Recursos Humanos

Clima laboral, con un nivel de aceptacion del 90% realizado de manera mensual a través de

encuestas en nuestra empresa.

FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO Peso | Calificacion | Ponderacion

(0,00- (1-5) (P X Cal.)
1,00)

OPORTUNIDADES

1 Crecimiento econémico 12% 5.00 0.60
2 Demanda creciente de asesorias legal-laboral 11% 5.00 0.55
3 Reduccién del impuesto general a las ventas de 18% al7% 10% 4.00 0.40
4 Beneficios tributarios para PYMES 8% 4.00 0.32
5 Crecimiento de la clase media 9% 5.00 0.45
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AMENAZAS
Alta competencia en el mercado
Aparicion de nuevos competidores

Pocas barreras de entrada

Aparicion de productos sustitutos (Paginas Web de

consultoria, Start up)

Oferta relativamente homogénea

Calificacion:

5 = Respuesta Muy superior a la media
4 = Respuesta superior a la media

3 = Respuesta por encima de la media
2 = Respuesta es la media

1 = La respuesta es mala

Valor de la Media es 3
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TOTAL...

12%
11%
10%

8%

9%
1.00

5.00 0.60
5.00 0.55
4.00 0.40
3.00 0.24
4.00 0.36
4.47
Analisis:

El mercado tiene oportunidades que la
empresa debe aprovechar.




Capitulo 4 — Investigacion / Validacion de mercado

Modelo de Negocio

CLIENTE GESTOR DOCUMENTAL ASESOR
Envia y consulta documentos 2n tismpo rea Almazena informaddn y documentacisn. Ana liz, g2stiona y presenta cbligationes
{Facuras, extraios banzaries, 2.) Disponisle desde aualcuier dispositive. fiscales, |zhorakes y rantables,
i of
-

-
-

= Necesidades especiales - —

1. Analisis del segmento de clientes
Clientes
Abogados Free lance que desean ofrecer sus servicios de asesoria legal online a nivel

de lima metropolitana

Usuarios

Orientado a personas juridicas PYMES.

2. Propuesta de valor
En la actualidad las PYMES presentan una serie de consultas, contingencias y posibles
multas laborales las cuales, si las realizan por medio de un abogado laboralista o
estudio de abogados les saldria costoso ademas del tiempo que deberian invertir.
LABORANDO ofrece una plataforma online que contacta a abogados que ofrecen us
servicios de asesoria leal online con empresas que desean asesoria legal a un costo
menor que una abogado particular. Esta pagina web genera ahorros de tiempo, costos
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Define la solucion

Lista de Supuestos?

Mi cliente tiene un pr

Hipotesis clara= supu

Forma economica de

de tramites, el cual los usuarios suscritos(empresas o personas naturales) acceden
gratuitamente, se registran y eligen al abogado de su especialidad y realizan consultas
legal- laborales. La ventaja de esta plataforma es que los abogados son valorados
segun la calidad de sus servicios y otros clientes pueden asi tener referencias de

quienes son los mejores asesores legales.

- MODELO CANVAS

Optamos por desarrollar el Modelo Canvas el cual nos permitié obtener una visién
rapida del modelo del negocio. Consideramos entre sus principales ventajas la
simplicidad en la interpretacién, enfoque integral, lenguaje visual y analisis estratégico
consolidado.

- EXPERIMENT BOARD
Por otro lado, complementamos el estudio utilizando el modelo Experiment Board el
cual nos proporciona una herramienta para la validacion de nuestra hipotesis y poder

Ilevar el control del ciclo de vida de nuestro producto, como las hipotesis asociadas en

cada nueva interaccion y las veces que hemos pivoteado.

EXPERIMENT BOARD

I

Liuvia de ideas
— Talla OE NEMpo para . | M e = = =
Falta de conocimiento en No puede costear un parte de los 1t un gado para realizar
reunirse con un abogado PROBLEMA
temas laborales laboralista. area legal. para hacer valer sus consultas se cruza con el
: derechos laborales. horario del trabajador.
Somos una empresa Somos una empresa que
confiable dedicada a brindara servicios
resolver dudas laboralesa  |mediante una plataforma
sowaon  |” . . L
fin de que los trabajadores  |virtual y hara que el
puedan hacer valer sus cliente tenga contacto
derechos. directo y agil.
. B . . Los trabajadores pueden Que se invierta en la
Los clientes pueda ser Empresarios sujetos a Clientes no cuenten con el 5 B -
” " » " : ; ) SUPUESTO DE |perder indennizaciones por |captacion de abogados y
sujeto a un despido denuncias por abuso tiempo disponible para ira
—r = MAYOR RIESGO |no conocer sus derechos estos no absuelvan el
arbitrario. laboral un estudio de abogados.
laborales total de las dudas.
METODO ¥
CRITERIO DE Exploracion 3}(10 Exploracion 7[‘10
EXITO
RESULTADO Y Exploracion 80% S| Exploracion 70% SI
DECISION CUMPLE CUMPLE
Alos clientes les preocupa  |Los abogados ofrecen sus
no saber valer sus derechos |servicios por horas son
APRENDIZAJE |laborales ycomo especializados pero
consecuencia pueden perder |talvez no puedan absolver
indennizaciones. el total de dudas.

Fuente: Elaboracion propia
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4.1. Disefio metodoldgico de la investigacion / metodologia de validacion de hipotesis.

El tipo de muestreo que utilizaremos sera el probabilistico a través del muestreo aleatorio

simple debido a que contaremos con una base de datos de cliente PYMES (900°000 a nivel
nacional).

En lima metropolitana nuestra cartera de clientes es de 400°000 PYMES formales y que
cuentan con historial crediticio.

La metodologia que hemos usado es de tipo cuantitativo, que utiliza la técnica de la encuesta
como técnica basica que se sirve de un paquete estadistico para el procesamiento de datos
recolectados, depurados y validados.
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Los supuestos son los siguientes:

Hipdtesis 1: El segmento de Pymes un gran porcentaje no cuentan con asesoria legal
permanente, por temas de altos costos y desconocimiento. Provocando problemas legales
futuros.

Hipotesis 2: El segmento de PYMES estaria dispuesto en contratar los servicios legal-laboral

a través de un portal web efectivo a donde puedan recurrir para solucionar sus contingencias.
Para el supuesto, se realizaron encuestas:

1. Encuestas Pymes: 120 empresas (representa el 0.03% de cartera de clientes PYMES lima
metropolitana)

4.2. Resultados de investigacion

Pymes:

% PARTICIPACION EMPRESAS QUE CUENTAN CON ASESORIA LEGAL

mNO
msl
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Motivos por que no cuentan con un asesoria

= Costo elevado

= Desconocimiento = Desinteres

FRECUENCIA ANUAL

% PARTICIPACION DE INCIDENCIA LEGAL-LABORAL ANUAL
5%

Con que frecuencia presenta o ...

Y

-

m 1a 3casos
m11a mas

W 4 a 6 casos

M /7 a 10 casos
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% participacion de preferencias del cliente para enterarse del servicio

W Pagina Web

M Periédico

M Radio-TV

B Redes sociales

CANTIDAD

% PATICIPACION DE INTENCION DE CONTRATAR
LABORANDO

Estaria dispuesto a contactar... Y
B NO
mS|

Cuenta de A la hora de elegir un servicio/asesoria , qué factores influyen mds en su eleccién?
% DE PARTICIPACION VALORACION SERVICIO

Tiempo de respuesta
14%

A la hora de elegir un servicio/asesoria , qué .. Y]
Disponibilidad del
servicio
5%

u Calidad del servicio
B Disponibilidad del servicio
B Tiempo de respuesta

% de Participacion intencidn de pago en nuevos
soles por el servicio

3% 5% 2%

= /.50

oo o
= 5/.100

/ = 5/:150

= 5/.200
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4.3. Informe Final: Elaboracion de tendencias, patrones y conclusiones

Segun la investigacion realizada por las encuestas nos ayuda a confirmar y validar nuestro
mercado objetivo, ya que segun encuestas el 48 % de las PYMES no cuentan con asesoria
legal y el motivo mas primordial es por el tema de costos 65 %. Ademas, de los encuestados
el 76 % tiene intencidén de contratar servicios con nuestra empresa Laborando. Eso quiere
decir de las 120 empresas encuestadas 91 empresas estarian dispuestas a contratar el servicio

de Laborando.

Con ello, se llega a validar la hipotesis y también se puede seleccionar el segmento potencial
del mercado, en el caso de las PYMES, solo se tendra la cartera de clientes de MI banco, ya

gue se cuenta con la informacidn de contacto y representantes validas.

Con lo que se puede concluir, que nuestro cliente potencial al tener una contingencia legal
optaria por los servicios de Laborando, ademéas que dentro de la eleccion de factores del
servicio esta la calidad; dentro de esta muchos entrevistados hablaron sobre los problemas de
tener que ir hasta el abogado o el ministerio para saber sobre el status de su asesoria, esto
genera que los clientes con el tiempo dejen de lado sus asesorias. Ya que por temas de tiempo
y dinero resultan muy engorrosas.

Por ello, al preguntarles sobre la contratacion de servicios legales a través de Laborando; el 76

% nos contrataria.

Con lo que se concluye, que en el horizonte del tiempo con los éxitos de los casos y los

servicios brindados; nuestros clientes incrementarian en las PYMES.
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Capitulo 5 — Plan Marketing

5.1 Planteamiento de objetivos de marketing

Nuestra estrategia esta basada en segmentacion, ya que estd orientado a un grupo especifico

de personas y no a la totalidad del mercado, ofreciendo un servicio personalizado.
Corto plazo

Lograr una participacion de mercado del 1% al finalizar el afio 2018.

Lograr una utilidad sobre las ventas de 15% al finalizar el 2018

Lograr una tasa de conversion en la pagina web de 2% al finalizar el 2018.

Lograr un indice de satisfaccion del cliente de al menos 70% al finalizar el afio 2018.

Fidelizar al 8% de los clientes al finalizar el 2018.

Mediano Plazo (2do y 3er afio)

Lograr una participacion de mercado del 2% al finalizar el afio 2020.

Lograr una utilidad sobre las ventas de 17% al finalizar el 2020.

Lograr una tasa de conversion en la pagina web de 3% al finalizar el 2020.

Lograr un indice de satisfaccion del cliente de al menos 80% al finalizar el afio 2020.
Fidelizar al 10% de los clientes al finalizar el 2020.

Incursionando en provincias (Arequipa, Ica, Trujillo) al finalizar el 2020.
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Largo Plazo

Lograr una participacion de mercado del 3% al finalizar el afio 2022.
Lograr una utilidad sobre las ventas de 19% al finalizar el 2022.
Lograr una tasa de conversion en la pagina web de 4% al finalizar el 2022.
Lograr un indice de satisfaccion del cliente de al menos 90% al finalizar el afio 2022.
Fidelizar al 12% de los clientes al finalizar el 2022.
5.2 Estrategias de marketing:
5.3.1 Segmentacion

LABORANDO esté dirigido a los Clientes que son empresas Abogados free lancers y como

usuarios de estos servicios empresas PYMES en Lima Metropolitana.
5.3.2 Posicionamiento

Para poder facilitar la recordacién de la marca optamos por elegir una marca sugestiva y que
refleje el sentido de nuestro trabajo que es asesoria legal online, es por ello que elegimos

“Laborando” como marca para la empresa que se va a crear.

Para lograr una mayor recordacion de nuestro slogan recurrimos decidimos resumir lo que

hacemos en una frase que resume nuestra mision “Asesoria legal online”.
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LY

LABORANDO

ASESORIA LEGAL
ONLINE

Fuente: Elaboracién propia

Marca: “Laborando”
Slogan: “Asesoria legal online”
El slogan facilita la futura diversificacion de la empresa hacia otros tipos de asesoria legal.
5.3. Mercado objetivo:
5.3.1 Tamafio del mercado

En Lima existen 400, 000 Pymes formales, de las cuales el 40% afronta problemas legales
con sus trabajadores, sin embargo solo el 52% cuenta con asesoria legal permanente. Este
mercado conformado por aquellas empresas pequefias y medianas que afrontan problemas
legales y no cuentan con asesoria legal permanente ya sea por altos costos, desconocimiento o

alguna otra razdn, son quienes conforman nuestro mercado objetivo.

Para ello, primero es necesario cuantificar cuantas PYMES en lima pertenecen a nuestro
universo de potenciales clientes a los cuales dirigiremos nuestras estrategias de marketing en

una etapa inicial.
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PYMES en Lima

Descripcion| 2,016 | 2,017 | 2,018 | 2,019 | 2,020 | 2,021 | 2,022

PYMES formales en Lima | 400,000 404,400 408,848 413,346 417,893 422,489 427,137

PYMEs afrontan
problemas legales 40% | 160,000 | 161,760 | 163,539 | 165,338 | 167,157 | 168,996 | 170,855

PYMES no cuentan con
asesoria legal 48% | 76,800 | 77,645 | 78,499 | 79,362 | 80,235 | 81,118 | 82,010

Fuente: Elaboracion propia, INEI.

Son 77,645 pymes formales, que afrontan problemas legales y no cuentan con asesoria legal

en lima, dichas empresas conforman nuestro mercado objetivo.
5.1.2 Tamafio de mercado operativo

Para poder cuantificar nuestro mercado operativo hemos aplicado los filtros pertinentes para
delimitarlo. Para ello tomamos en cuenta la cantidad de PYMES Formales en Lima que consta
de 400,000 empresas, luego filtramos por pymes que afrontan problemas legales, obteniendo
como resultado 160,000 empresas. Ademas se sabe que las pymes que no cuentan con
asesoria legal representan el 48% del total lo que equivale a 76,800 empresas. De todos ellos
el 76% tiene interés en asesoria legal online. Finalmente, de acuerdo a la tasa de conversion
obtenida en la validacién el 70% pagaria por los servicios ofrecidos, es decir 40,858 pymes

demandan servicios de asesoria legal online en Lima y representan nuestro mercado

operativo.
Variable de Segmentacion PYMES 2016 %
PYMES formales en Lima 400,000 100%
PYMES afrontan problemas legales 40% 160,000 40.0%
PYMES no cuentan con asesoria legal 48% 76,800 48.0%
Tienen interés en un asesoria legal online 76% 58,368 76.0%
Personas que pagarian por el servicio 70% 40,858 70.0%

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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5.1.3 Potencial de crecimiento del mercado

El crecimiento del mercado, se visualiza segln el comportamiento de crecimiento de los casos

del ministerio, el cual se detalla a continuacion:

Evolucion de Casos atendidos en el Ministerio de Trabajo

400,000

350,000 /

300,000 /)Ad/
N v

200,000

150,000 /
50,000 e
, //
0

1993 1995 1997 1999 2001 2003 2005 2007 2009 2011 2013 2015

250,000 /

Titulo del eje

50,000

Como se visualiza tiene una tendencia creciente lineal ascendente, brindando un crecimiento

promedio de 14.2 % en los 24 afos.

La matriz de transicién es una herramienta que provee informacién acerca de como se
categoriza una empresa al inicio y al final de un periodo especifico, facilitando la
visualizacion del crecimiento o decrecimiento de las empresas en un pais, en este caso Peru.
Segun un estudio realizado por el Ministerio de la Produccion, en el 2007, las microempresas
ocupaban el 97.8% mientras que las pequefias empresas comprendian el 2.1%. Para el 2013,
la composicion de empresas varid: las microempresas llegaron a ser parte del 87.8% vy las
pequefias empresas aumentaron al 10.9%. Se puede observar como al pasar los afios, el

tamafo de microempresas disminuyo y las pequefias empresas aumentaron.

Se puede apreciar, en la matriz de transicion, que el 88.9% de las microempresas y el 47.7%
de las pequefias empresas se quedan en su estrato inicial, durante el periodo 2007-2013. A las
microempresas les cuesta avanzar al siguiente nivel. En la matriz apreciamos que de las

38,399 microempresas que existian en el 2007,34,078 no crecieron a la siguiente categoria. ES
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mas comun que las pequefias empresas retrocedan hacia una microempresa, que avancen
hacia una mediana. De las 814 pequefias empresas que habia en 2007, 313 retrocedieron y 388

se mantuvieron.
5.4 Desarrollo y estrategia del marketing mix
5.4.1 Estrategia de producto

Laborando es una plataforma virtual creada con el objetivo de contactar ofertantes y
demandantes de asesoria legal online. Donde abogados de diversas especialidades pueden
ofrecer sus servicios a empresas y/o personas naturales, que demandan asesoria legal online.
De tal forma, el servicio puede ser escalable a nivel nacional, y posteriormente a nivel
mundial, pues sabemos que en todo el mundo las personas necesitan asesoria legal y de
acuerdo a los tiempos actuales, dicha demanda y oferta se esta trasladando gradualmente a

internet a través de plataformas o paginas webs particulares.
5.4.1.1 Disefio de producto

Objetivo: disefiar una pagina web donde nuestros clientes puedan registrar sus datos, realizar
consultas virtuales sin costo y poder acceder a cualquiera de nuestros planes de asesoria legal-
laboral. De igual forma podran acceder a una serie de beneficios como chats en linea,

asesoramiento a través de video llamadas.

La estrategia que utilizaremos sera el atributo de producto, nos orientamos dar servicio de
publicidad online para abogados free lance, es decir nuestra pagina web servira como tienda
online para que abogados puedan brindar sus servicios de asesoria legal y realicen un pago
mensual a nuestra empresa por el servicio y espacio brindado, asimismo cada PYME realizara
un pago por derecho a trdmite que le otorgard beneficios para acceder a tutoriales , posts

relacionados a la legislacion laboral, o temas de interés para un microempresario Como

Se ha establecido 2 tipos ingresos, la suscripcién mensual que pagara cada abogado que desee
ofrecer sus servicios online en nuestra pagina y el derecho a tramite para las pymes por cada
procesos laboral pendiente, teniendo en cuenta que cada denuncia de un colaborador es un

proceso, por el cual hay que pagar S/.29 soles.
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El costo variable esta relacionado con la pasarela de pagos, que es el pago a realizar para
pdoer realizar transacciones dentro de la pagina laborando a través de tarjetas de crédito, este

costo es del 5% sobre el valor de la transaccion.

Cada abogado que publicite sus servicios en nuestra web podra realizar los siguientes

servicios y el pago de los mismos serd negociado directamente con la PYME.
1. Consultas:

Que se han agrupado Empleador y Trabajadores; en donde en cada uno se detalla las consultas

que se ofreceran.

SERVICIO

1.- CONSULTAS

1.1. EMPLEADOR
- Planillas
-CTS
- Contratos
- Extincion de Relacion Laboral
- Suspension de la Relacion Laboral
- Empresas de Servicios Especiales
- Otros

1.2. TRABAJADORES
- Beneficios Sociales
-CTS
- Despidos Arbitrarios
- Contrato de Trabajo
- Remuneraciones
- Hostilidad
- Acoso Sexual
- Orientacion Legal
- Verificacion Policial (incluye verificacion de vinculo laboral)
- Accidentes de Trabajo
- Otros
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2. Conciliaciones y Liguidaciones:

En este servicio se incluird el concepto de Remuneraciones anticipadas, que comprende un

porcentaje del total del monto econdmico a favor de la empresa.
Distribucion:

Como primer paso empezaremos nuestra distribucion en los clientes de Lima Metropolitana,
con proyeccién de cobertura a nivel nacional debido a la modalidad de nuestro portal de

consultas y asesorias virtuales.

Nuestros beneficios seran exclusivos para todos aquellas PYMES que desean contratar el
servicio o el plan que se acomode a su necesidad legal-laboral, ya que todo esto se realizar a

través de nuestra pagina web.

ler La tradicional a través de la empresa, realizando entrevistas y citas entre nuestros clientes
y el staff de profesionales que hayan podido contactarse previamente ofreciéndole las

alternativas de solucion y escogiendo la que sea mas beneficiosa para nuestros clientes.

2da por medio de la tecnologia e internet a través de nuestra pagina web, donde los clientes
podran encontrar, seleccionar y pagar por el plan o servicio que mas se ajuste a sus

necesidades.

5.4.2 Estrategia de precios (Andlisis de costos, precios de mercado)

Para tener un ingreso firme al mercado hemos considerado la estrategia de
penetracion; los precios que fijaremos seran muy atractivo para nuestros clientes, son
precios que no se ha exagerado el margen de ganancia con la finalidad de fidelizar a
nuestros primeros clientes, de esta forma tendremos clientes que estén pendientes del

lanzamiento de nuevas lineas de productos.

Para fijar los precios se ha considerado los siguientes servicios:
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Precio de asesoramiento para consultas.- Dirigido a aquellos abogados que deseen
concentrarse en absolver consultas generales. Este servicio tiene un costo para el
abogado free lance de S/. 190 soles. El precio que el abogado acuerde con el usuario
dependera del nivel de complejidad del caso, cada abogado es libre de elegir el precio
para sus servicios acorde al nivel de experiencia, preparacion o prestigio que este

tenga.

Precio de asesoramiento para conciliaciones.- Dirigido a aquellos abogados
especializados en conciliaciones. Este servicio consiste en varias sesiones donde cada
abogado puede cobrar en promedio S/.150 soles por sesion de conciliacion, Y para
ello, el precio a pagar por los abogados para poder acceder a nuestra web con clientes

demandantes de asesoria online es de S/. 289 soles.

Contrato de representacion comercial.-Dirigido a aquellos abogados especializados en
derecho corporativo, quienes podran recibir en promedio S/.1500 soles en promedio
por cada representacion comercial realizada. Para ello, deberan pagar por el servicio

S/. 1390 soles mensuales.

Derechos por caso.-Este precio sera pagado por las PYMES, por cada proceso
pendiente, tomando en cuenta que cada persona es un proceso distinto. Por ello, los
gerentes generales, gerentes de recursos humanos o jefes de recursos humanos,

deberan abonar a la empresa Laborando la suma de S/. 29 soles por cada procesos

consultado.
PRODUCTOS COSTO VALOR %
Suscripcion Basica-Consultas 9.50 190 27.00%
Suscripcion Estandar-Conciliaciones 14.45 289 20.00%
Suscripcién Premium-Contratos de representacion 69.50 1390 15.00%
Derechos por proceso 1.45 29 38.00%
Promedio 16.43 328.62 100.00%

Fuente: Elaboracién propia
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Por ser una plataforma digital, luego de recuperar los costos de inversion en
desarrollo de la péagina web, los costos en que se incurren son los gastos de
administracion y de ventas de la empresa, ademas de los costos por las transacciones
realizadas a través de la web. Por ello, los costos variables por transaccion o venta
seran de 5%, esto segun la empresa Visanet, empresa que contrataremos para realizar
nuestros servicios. haciendo que el margen de contribucion sea de 95%, generando un

alto margen de contribucion.

5.4.3 Estrategia comunicacional

Utilizaremos las redes sociales para hacer publicidad en una etapa inicial esto es
utilizamos la publicidad ofrecida en la plataforma de Facebook, y google adwords
pagando avisos SEM (Search Engine Marketing), que implica pagar avisos en el
buscador de google y aparezca publicidad de nuestra plataforma, con ello podemos
lograr mayor posibilidad de concretas ventas cada vez que una empresa busque

asesorfa online en internet.

La comunicacion es fundamental en una empresa pequefia como la nuestra, y por tal
motivo hemos disefiado diferentes canales de comunicacion que detallamos a

continuacion:

Comunicacién via internet; a través de nuestra plataforma web (pagina web) los
clientes podran conocer nuestra oferta comercial y comunicarse con nosotros e
incluso poder adquirir nuestros planes y asesorias pagando con tarjeta Visa y

MasterCard, transferencias bancarias.

También estaremos en las principales Redes Sociales como son Facebook y twitter,
este es un medio masivo y podemos llegar a mas personas de acuerdo al segmento
escogido (PEA) y es muy eficaz para comunicar nuestra propuesta.

Nos encontraremos en el buscador Web Google, que es de suma importancia para que

los potenciales clientes nos encuentren.
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5.4.4 Estrategia de distribucion

La estrategia de distribucion que vamos a desarrollar serd directa, no utilizaremos
intermediarios, sino que llegaremos a nuestros clientes ( abogados y pymes) a través
de nuestra pégina web donde podran contactarse y realizar los pagos para poder

ponerse en contacto.

Asi mismo hemos considerado otras variables del marketing mixProcesos, estos tienen
que ser eficaces para garantizar la entrega del servicio de consulta o asesoramiento
requerido y pueda considerarse que entrega valor real de manera oportuna. Procesos
mal disefiados producen entregas lentas, ineficientes y burocraticas convirtiendo dicho

proceso en una experiencia decepcionante para el cliente.

5.5 Plan de Ventas y Proyeccion de la Demanda

La proyeccion de ventas es realista y toma en cuenta un escenario entre moderado y pesimista
donde iniciaremos nuestras actividades con 23 (suscripciones y/o derechos a tramite) y
terminaremos con 136 suscripciones dando un promedio anual de 99 suscripciones

mensuales.

50



Proyeccién de Ventas en unidades

Mes Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
enero 23 138 165 197 236
febrero 39 140 168 200 239
marzo 53 142 170 203 243
abril 68 144 173 206 247
mayo 101 147 175 209 250
junio 109 149 178 213 254
julio 128 151 180 216 258
agosto 131 153 183 219 262
setiembre 132 156 186 222 266
octubre 133 158 189 226 270
noviembre 134 160 192 229 274
diciembre 136 163 194 232 278
TOTAL 1187 1800 2152 2573 3077
Promedio al mes 99 150 179 214 256
Tasa de crec. Anual 52% 19.56% 19.56% 19.56%

Tasa de crec.

28%
Prom. Anual 0

Fuente: Elaboracion Propia

Se proyectan ventas de 1187 suscripciones para el primer afio con una tasa de crecimiento
promedio anual de 28% para los proximos 4 afios, considerando el gradual incremento de la

demanda y oferta a nivel nacional.

Descripcion 2018 2019 2020 2021 2022
Frecuencia de compra anual = 4 4 4 4 4 4
Penetracion de mercado 0.62% 0.79% 0.80% 0.81% 0.82%
Ventas Proyectadas/ afio (Unidades 1,187 1,800 2,152 2,573 3,077
Mercado total productos 192,848 227560 268521 316,855 373,889

Fuente: Elaboracion Propia

La demanda proyectada de servicios de asesoria legal de pymes para el afio 2018 es de
192,848 servicios, de los cuales la empresa proyecta vender 1187 servicios para el afio 2018,

representando una participacion de mercado de 0.62% para el primer afio.

5.6 Presupuesto de Marketing.
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La comercializacion a utilizar por la agencia es Business to Consumer o B2C, por ellos se
utilizardn herramientas de marketing tradicional y marketing digital utilizando publicidad en
Internet, a través de la fan page, canal de YouTube, twitter asi como e-mail marketing como
SEO (search engine optimization u optimizacion para buscadores, en espafiol), SEM
(publicidad en Google adwords) clientes a través de un community manager. Adicionalmente
se utilizard publicidad tradicional, la cual estard a cargo de una empresa especializada y se

llevara a cabo 1 vez al afo.
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PRESUPUESTO DE MARKETING

ELABORACION CANTIDAD VECES VALORUND. VALOR(S/) MENSUAL (S/.) LER TRIMESTRE 2do TRIMESTRE 3er TRIMESTRE 4to TRIMESTRE

Volantes Impresion Imillar ~ Mensual  S/.0.08 S/.0.08 S/.300.00 S/.900.00 S/.900.00 S/.900.00 S/.900.00
Pagina Web Ma”telg 'V"V“;”to U iunid Mensual  S.6500  S/.6500 SI.5:42 51,6500

Alimentacionde ;i Mensual - $.200000  $.200000  §.200000 L6000  S.60000 L6000 /600000
Fan Page (facebook) fanpage
Avisos virtuales Google Adwords  1unid.  Mensual  S§/.2,000.00  S/.2,000.00 S/.2,000.00 S/.6,000.00 S/.6,000.00 S/.6,000.00 S/.6,000.00
Campafia publicitaria Independencia 1unid. anual  §/.15000.00 S/.15,000.00 S/. 15,000.00 S/.15,000.00
Regalos Obcslfeqn‘ig’: % 0unid.  Mensual  S.1000  S.20000  S/.20000 5/, 60000 5/, 600,00 $/.600.00 /. 60000
Incentivos de Fuerzas de Ventas Bonos lunid.  Mensual S/.300.00 S/.300.00 S/.300.00 S/.900.00 S/.900.00 S/.900.00 S/.900.00
Gastos de Representacion Almuerzos lunid.  Mensual  S/.120.00 S/.120.00 S/.120.00 S/.600.00 S/.600.00 S/.600.00 S/.600.00

Papelerfa 1 millar Anual S$1.0.02 S/.18.40 S/.18.40 -
Material administrativos Tintaimpresora ~ 4unid. ~ Anual S/.32.00 S/.32.00 - S/.70.00 S/.70.00
flyers Imillar.  Mensual S/.0.18 S/.180.00 S/.180.00
SUB TOTAL S/.19,915.48 S/.5,105.42 S/.30,088.40 S/.15,000.00  S/.30,070.00  S/.15,065.00
TOTAL ANUAL S$1.90,223.40
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6. Plan de Operaciones

6.1 Politicas Operaciones

6.1.1 Calidad

Laborando mediante sus servicios busca la mejora continua en cada uno de sus procesos
de atencidn, oferta de servicios y servicios, asi como la organizacion en cada uno de las
actividades de promocion organizadas por nuestros promotores. El principal objetivo
de la empresa es generar en nuestros clientes satisfaccion, por ello la calidad que

ofrezcamos a nuestros clientes se vera reflejada en la calidad del servicio:

Desde que los Abogados (clientes) y las empresas o personas naturales (usuarios)
contactan con nuestra empresa percibird que nos preocupamos por satisfacer sus
requerimientos. Nuestro costumer service brindara la informacion sobre los servicios
ofrecidos de acuerdo al perfil o necesidad de los abogados que desean ofrecer sus

servicios.

Para ello vamos a cumplir con las siguientes politicas de calidad:

Lograr un nivel de satisfaccion del cliente de 90%.

Cumplir con el 100% de los servicios, y plazos ofrecidos.

Lograr como minimo el 80% de los objetivos planteados en cada area.
El trato del personal, sera siempre cordial, amable y ético.

Realizar investigacion de mercado (Focus Group, entrevistas, encuestas) a fin de

mejorar el servicio al menos al vez al afio.
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6.1.2 Procesos

Los procesos de cada una de nuestras actividades clave deben ser claros y simples de tal
modo que faciliten la ejecucion de los mismos, sean sencillos tanto para nuestros
colaboradores como para nuestros clientes. Para ello graficaremos nuestros procesos

tomando en cuenta los procesos de la venta y las areas de la empresa.

Los procesos de una empresa son las actividades ordenadas y concatenadas que se
establecen con el fin de realizar los objetivos. Las politicas de procesos se estableceran
siempre tomando en cuenta las necesidades del cliente y deben siempre estar bajo
constante revision y actualizacion, acorde a los cambios constante del mercado y del

cliente.

Las politicas de procesos son las siguientes:

Cada actividad y venta debera ser registrada en el sistema ERP de la empresa para sus

mejor administracion y control.

La empresa adoptard el 100% de sus actividades y estrategias a las necesidades del

cliente.
La cobranza de productos sera al contado con tarjeta de débito o Crédito en la oficina.

Mantener como maximo el 20% de cobranza en efectivo y el 80% en deposito en

cuenta.
El método de evaluacion sera el método 360° y 180° y se realizara de forma trimestral.

La proyeccion de ventas y demanda se realizard de forma anual y en el mes de

noviembre.
Los premios e incentivos se entregaran de forma trimestral.

El plan de ventas, marketing y de produccion debe prepararse en noviembre y

actualizarse o afinarse en diciembre.
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La negociacion con proveedores se realizard con al menos 30 dias de anticipacion a la

fecha de requerimiento de materiales o servicios.

6.1.3 Planificacion

Planificar significa decidir en el momento presente lo que se realizard en un futuro, es
por ello muy importante que toda empresa planifique con anticipacion sus actividades a
fin de estar preparada y puedo afrontar las dificultades.

Para ello debe nuestras politicas de planificacion que son las siguientes:

La venta de servicios se realizara de forma directa y en nuestro local a través de

publicidad BTL en los televisores.

La orden de servicio de publicidad a empresas publicitarias se realizara en el mes de

mayo

La Campafia de promocion BTL serd realizada por una empresa de publicidad

especializada.

El plan estratégico de la empresa deberd actualizarse constantemente segin cambie el

entorno y el mercado de forma anual.

6.1.4 Inventarios

Para ofrecer nuestros servicios tendremos una politica de inventarios minima o de stock
cero, de esta manera evitaremos tener capital paralizado, se trabajara bajo la proyeccién
de ventas estimada y se monitoreara la demanda a fin de determinar si es necesario

incrementar personal.

Ademas tendremos en stock todo a lo concerniente a materiales de promocion para

nuestras actividades de promocion, material de merchandising entre otros.
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ACTIVOS FIJOS

Activos Fijos Cantidad >recio UnitariiSub Total S/.
Polos para Promotores 15 S/. 23 S/, 345
Polos para participantes 15 S/. 23 Sl 345
Gorros 20 S/. 12 Sl 240
Flyers / Material de informacid 1000 S/. 0 Sl 65
Souvenirs 50 S/. 7 Sl 350
TOTAL S/. 1,345

Fuente: Elaboracion propia

La compra de stock se planificara de forma anual segin proyeccion de ventas, y se

mantendré en almacén.

6.2. Diseno de Instalaciones

6.2.1 Localizacion de las instalaciones

Para poder identificar el lugar apropiado para nuestro local realizamos la ponderacion
de factores tomando en cuenta factores como costo de alquiler, area del local, cercania a

proveedores, cercania a clientes, y disponibilidad de mano de obra

Macro localizacion

FACTORES A TENER CUENTA =F

F1 Costo de alquiler

F2 Area del local

F3 Cercania a proveedores

F4 Cercania a clientes

F5 Disponibilidad de mano de obra

ALTERNATVIAS=A

Al Lince

A2 La Victoria

A3 Centro de Lima
Calificacion Puntaje

Muy bueno 3
Bueno 2

Regular 1
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Malo 0

Es necesario tomar una decision objetiva, por ello utilizamos el ranking de ponderacion

de factores para elegir cual es la ubicacion mas conveniente.

MACROLOCALIZACION . .
— Ponderacion de alternativas
FACTORES DELOCAUZACION | — o2 Ranking individual
% |Lince |LaVictoria | Centrode Lima |Lince |LaVictoria | Centro de Lima
F1 [Costode alquiler 30% 1 2 1 03 0.6 03
F2 |Areadellocal 15% 2 3 2 03 0.45 0.3
F3 |Cercaniaa proveedores 25% 2 3 2 05 0.75 0.5
F4 |Cercaniaa clientes 10% 2 3 2 0.2 03 0.2
F5 |Disponibilidad de mano de obrg  20% 2 2 2 04 04 04
100% 17 2.5 17

De esta manera determinamos que el mejor distrito a ubicar nuestro local es de La

Victoria por tener una mayor ponderacion entre los 3 distritos elegidos.
Micro localizacién

Después de definir que el distrito elegido es Pueblo Libre, es necesario definir la micro

localizacion del proyecto es decir definir la direccion del local donde operaremos.

Para definir el local hemos identificado 3 locales comerciales con caracteristicas
similares, que ponderaremos segun los factores elegidos, para ellos hemos identificado

3 alternativas de ubicacion de nuestro local:

ALTERNATVIAS Precio Area de local
A1l | Av. Carlos Villaran S/n La Victoria, piso4 | S/. 1,570 40m?2
A2 | Av. Carlos Villardn S/n La Victoria, piso5 | S/. 3,237 83m?2
A3 | Av. Carlos Villaran S/n La Victoria, piso3| S/. 2,870 80m?2

Fuente: Elaboracién propia
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Los 3 locales tienen ubicaciones cercanas entre si con acceso a avenidas principales y

cercania a proveedores de materias primas y servicios de tapiceria.

MICROLOCALIZACION
Ponderacion de alternativas
_ | Peso | Ranking individual

FACTORES DE LOCALIZACION
% Al A2 | A3 Al A2 A3
F1 | Costo de alquiler 30% 2 3 3 0.6 0.9 0.9
F2 | Area del local 15% | 1 2 3 0.15 0.3 0.45
F3 | Cercania a proveedores | 25% 2 3 3 0.5 0.75 0.75
F4 | Cercania a clientes 10% 1 1 2 0.1 0.1 0.2
F5 | Facilidad de acceso 20% 1 2 3 0.2 0.4 0.6
100% 1.55 2.45 2.9

Fuente: Elaboracién propia

Luego de realizar la ponderacion de factores para la micro localizacion obtenemos que
el local de Av. Carlos Villaran S/n La Victoria, piso 3, es el mas conveniente.

Croquis de la ubicacion en google maps
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Fuente: Elaboracion propia

http://urbania.pe/ficha-web/alquiler-de-oficina-en-la-victoria-lima-3774951
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6.2.2 Capacidad de las instalaciones

Para realizar cada una de las operaciones de nuestra start up contaremos con un area
total de 80 m? que tendra una aforo de 63 personas, equipado con aire acondicionado,
con un bafio, un area de recepcion para la atencion al pablico, y una oficina para la

gerente general.

6.2.3 Distribucién de las instalaciones

Existen ambientes amplios uno de ellos seré para el area de ventas donde se encontraran
los servicios a fin de que los clientes puedan acercarse y realizar consultas presenciales,
otro ambiente sera destinado para el personal administrativo. Contaremos con una
pequefia sala de reuniones donde el equipo de abogados se reunira con nuestros
potenciales clientes. Adicionalmente se encontrara el &rea de caja para el cobro de los
servicios adquiridos y una sala de espera equipada con televisores y publicidad BTL de

la empresa Laborando.

Imagen Referencial

o i
" : |
L a ]

Fuente: Elaboracién propia

Los 8 colaboradores podran trabajar comodamente en las instalaciones donde podran

recibir a los clientes que deseen atencion personal.
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6.3 Especificaciones Técnicas del Producto/Servicio

PAGINA WEB
CARACTERISTICAS TECNICAS

A continuacion le mostramos algunas de las principales caracteristicas técnicas de
LABORANDO.

Caracteristicas Principales
Plataforma Multiidioma
Accesibilidad multiple

Multiplataforma PC, Smartphones, Tablets,..

Area Privada

Espacio exclusivo para los usuarios registrados.

Web Autogestionable

Permite de forma auténoma gestionar todos los contenidos y menus de la web.
Formularios a medida

Personalizamos los formularios segun sus necesidades.

Buscador de Productos personalizado

Buscador de productos adaptado a las necesidades del usuario.

Creacion automatica de Galerias de imagenes
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Paquete de Configuracion SEO

Permite de forma facil y rapida optimizar la indexacion de la pagina web. Incluye, si se
desea, la generacién automatica de pardmetros SEO.

Integracion con el programa de email marketing mailnet

Integracion con Redes Sociales

Facebook, Twitter, AddThis, Google Plus, YouTube, Vimeo, LinkedIn...
Integracion con Google Maps

Integracion con Google Analytics

Caracteristicas Comercio (Tienda Online)

Permite gestionar los precios de los productos con distintas tarifas.
Configuracion de las distintas formas de envio.

Configuracion de las distintas formas de transporte.

Configuracién de las distintas formas de pago (mantenimiento de las pasarelas
bancarias).

Permite realizar descuentos automaticos (segun importe de compra, segun cliente).
Generacion automatica y mantenimiento de xeques regalo.

Permite crear productos personalizables con distintos acabados.

Caracteristicas de Soporte
Actualizacién continuada de su pagina web, incluyendo nuevas funciones y mejoras.

Dominios y Correos
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Atencion personalizada via teléfono
Formacion presencial y/o online
Soporte via correo electronico
Disefos personalizados 0 a medida

Un equipo de personas a su disposicion en cualquier momento para resolver cualquier
duda.

Investigacion y Desarollo continuado

Caracteristicas Avanzadas
Conector

Herramienta para la sincronizacion de productos a la web desde otras aplicaciones o

bases de datos.
SDK

Herramienta para desarrolladores. Libreria de funciones para poder programar

aplicaciones externas.
SUSCRIPCIONES Y DERECHOS DE PROCESO

De acuerdo al tipo de servicio a ser contratado por abogados o pymes, los servicios que
ofreceremos pertenecen al tipo de servicios y de acuerdo a sus caracteristicas son las

siguientes:
Consultas

Consultas legales relacionadas a procesos legales que estén afrontando las empresas con

empleados, tiene una duracion méaxima de una hora

Conciliacion
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Es un mecanismo de solucion de conflictos a través del cual, dos 0 mas personas
gestionan por si mismas la soluciéon de sus diferencias, con la ayuda de un tercero
neutral y calificado, denominado conciliador. La conciliacion es un procedimiento con
una serie de etapas, a través de las cuales las personas que se encuentran involucradas
en un conflicto desistible, transigible o determinado como conciliable por la ley,
encuentran la manera de resolverlo a través de un acuerdo satisfactorio para ambas
partes. Las conciliaciones se realiza en etapas y cada etapa conlleva a un costo

estipulado.
Contratos de Representaciones

Los contratos de representacién comercial capacitan al agente para celebrar contratos
con terceros en nombre de la empresa, y por lo tanto para vincular a la empresa. Tiene

un costo y duracion mayor a los anteriores servicios mencionados.
Derechos por proceso

Es un pago por cada proceso presentado por la empresa PYME a la web Laborando
donde podra tener acceso a consultas gratuitas, para definir junto con el abogado asesor

las medidas mas convenientes a tomar.

6.4 Planteamiento de la Produccion

6.4.1 Gestion de compras y stock

Laborando tiene una politica de inventario minimo o tendiente a cero, pues ofrece
servicios los cuales son intangibles, no se tendran materiales de produccion ni insumos

béasicos solo material de merchandising para su publico objetivo.

La gestion para la seleccion de compras de merchandising se comprard tomando en
cuenta el costo mientras que la seleccion de proveedores para la promocién y publicidad

de los servicios sera en base a calidad.

Es necesario mencionar que cada abogado tiene una capacidad maxima de atencion de

196 personas al mes, equivalentes a las 196 horas de trabajo.
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6.4.2 Proveedores

Como empresa, deseamos diferenciarnos en la calidad del contenido de nuestros
servicios por lo que la eleccion de proveedores como abogados laboralistas es
fundamental para cumplir este objetivo. Se hara la bdsqueda y seleccion por medio de
empresas de seleccion de personal, priorizando a aquellos que ya hayan laborado en el
Ministerio de trabajo y promocion del empleo, con la finalidad de tener una alta calidad

de nuestros servicios.

Los abogados laboralistas deben cumplir son ciertos criterios que refuercen la calidad

que deseamos mostrar antes, durante y después de la venta de nuestros servicios
Los criterios a tomar en cuenta son:

Prestigio: Empresa que tenga, como minimo licencia para ejercer, 3 afios en el mercado

y no presente antecedentes que pongan en riesgo su reputacion.
Experiencia: A mayor experiencia en el rubro mas seguridad de escogerlo.
Referencias: como de anteriores empleadores.

Nivel de organizacion: Que demuestre un trabajo serio y puntual. Ademas te tener
buenos comentarios de otros clientes, esto lo podremos ver visualizando en su Fan page,

Pagina web entre otros medios virtuales.

Calidad: El precio es importante pero mucho mas la calidad entregada a todo momento

y nivel.
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6.4.3 Inversion en Activos Fijos vinculados al proceso productivo
Se detalla los activos de la empresa:

ACTIVOS FIJOS

Activos Fijos Cantidad Precio Unitario Sub Total S/.
Lap top Hp procesador AMD 4 S/.1,000.00 S/. 4,000
Impresora multifuncional 2 S/. 350.00 S/. 700
Escritorios 4 S/. 250.00 S/. 1,000
Sillas giratorias 4 S/.79.00 S/. 316
Sillas clientes 6 S/.70.00 S/. 420
Tv Ig 42" 1 S/.1,350.00 S/. 1,350
Muebles 1 S/.2,300.00 S/. 2,300
Extinguidor 2 S/.90.00 S/.180
4 cdmaras ip + dvr 1 S/. 369.00 S/. 369
Polos para Promotores 15 S/.23.00 S/. 345
Polos para participantes 15 S/.23.00 S/. 345
Gorros 20 S/.12.00 S/. 240
Flyers / Material de informacion 1000 S/.0.07 S/. 65
Souvenirs 50 S/.7.00 S/. 350
TOTAL ACTIVOS FIJOS S/.11,980

(*) Costos en nuevos soles sin IGV

6.4.4 Estructura de costos de produccion y gastos operativos

Se esté considerando alquilar un local por la suma de S/. 2870 soles al mes, el cual sera
utilizado para el funcionamiento de nuestra primera oficina ubicado en el distrito de La
Victoria. De igual manera se detallan los sueldos de nuestro personal y otros gastos

relacionados a este punto:

Gastos administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS

N Gasto Total
Descripcion Mensual Mensual Total Anual
Alquiler de Oficina S/.2,870 S/. 2,870 S/. 34,440
Internet y Telefonia Fija (duo 15mpps) S/. 159 S/. 159 S/. 1,908
Servicio de Luz, agua , POS S/. 320 S/. 320 S/. 3,840
Mantenimiento S/. 350 S/. 350 S/. 4,200
Servicio de Telefonia Movil S/. 89 S/. 267 S/. 3,204
Utiles de Oficina y papeleria S/. 600 S/. 600 S/.7,200
Renovacion de pasarela de pagos S/. 813 S/. 813 S/. 9,750
Renovacion de Equipos Moviles S/. 1,950
Sueldos Administrativo S/. 221,804
Evento de Confraternidad anual S/. 3,900
Servicios Contables S/. 400 S/. 400 S/. 4,800
Total S/. S/.296,996

Fuente: Elaboracién propia
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Los gastos administrativos son aquellos gastos necesarios para poder operar y ofrecer

nuestros servicios.
Gasto de Ventas

GASTOS DEVENTAS

Descripcion Gasto Total Anual
Mensual Mensual
Salarios de ventas S/. 24,992
Operarios S/. 10,200
Gastos de Marketing S/. 90,223
Servicio de Telefonia Smartphone S/. 89 S/. 267 S/. 3,204
Gastos de movilidad S/. 100 S/. 300 S/. 3,600
Uniforme de Personal S/. 600
Renovacion de Equipos Moviles S/. 1,950
Total S/. S/.134,769

Fuente: Elaboracion propia

Los gastos de ventas estan relacionados a los gastos que nos permitiran comercializar

nuestros servicios

CONSOLIDADO Total Anual
Gastos Administrativos S/. 296,996
Gastos de Ventas S/. 134,769
Total S/. S/.431,765

Promedio Mensual S/.35,980.45

Fuente: Elaboracion propia

Podemos observar gque el gasto anual entre gastos de administrativos y gastos de ventas
es de S/. 431,765 soles.

6.4.5 Presupuesto de operaciones

Después de haber realizado investigaciones sobre el local a alquilar se determin6 que la
empresa contard con una oficina administrativa en el distrito de La Victoria, debido a
que esta zona es de facil acceso y esta conectada a las vias de mayor afluencia de

publico.

En lo que respecta costo de alquiler del local por mes sera de S/. 2870 soles, la direccion
del local es Av Carlos Villaran S/n La Victoria, piso 3, tiene una extension de 80 m2, el

cual sera utilizado como centro de operaciones.
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5
Gastos Administrativos 296,996 296,996 296,996 296,996 296,996
Gastos de Ventas 134,769 134,769 134,769 134,769 134,769
Gastos financieros 5,355 3,426 1,265 0 0
Total 437,121 435,191 433,031 431,765 431,765

Los gastos operativos ascienden a 437,121 para el primero afio.

6.4.6 Mapa de procesos y PERT

PROCESOS ESTRATEGICOS O VISIONALES

Planeamiento Planeamiento
estratégico Tactico

Planeamiento
Operativo

PROCESOS OPERATIVOS O CLAVES

1. Promocién de
paginaweb

REQUISITOS Y
NECESIDADES

3.Cobranzadesuscripddn

5. Control de
Calidad

DEL CLIENTE

4. Atencidn onlinede
usuarios

2.Evaluaciény
seleccion de abogados

6. Disefioy
Desarollo de
servicios

PROCESOS DE APOYO O SOPORTE

Administracién de
web ,redes sodales

Gestion
financiera

Promociény
Publicidad

Gestion del

talentoHumano

SATISFACCION
DEL CLIENTE

En el caso de LABORANDO los procesos estratégicos son aquellos que permiten a la

empresa lograr sus objetivos satisfaciendo al cliente, son planteados por la gerencia

general. Estos procesos incluyen el planeamiento estratégico, mediante el cual la

empresa define sus objetivos, estrategias y actividades largo plazo. En el planeamiento

tactico, nos referimos a los objetivos estrategias y actividades de las areas de la empresa

y tienen vigencia de un afio. El planeamiento operativo estd relacionado con las

actividades de cada colaborador segin su area y define y delimita sus funciones y

acciones.
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FLUJOGRAMAS DE LOS PROCESOS CLAVES

PROMOCION DE LA PAGINA WEB

Gerente General

Abogado Jefe de Ventas Customer service

Promotora

Clientes/ usuarios

1. Disefio estrategia
de promocién

Campafiaonline

2.Impulsar

»| 3. Crear anuncio

o

v

| pégina en stand

4. Publicar anuncio

6. Generar
contenido

v
8. Resolver
consultas

A 4

5.VisitasWeb y
" fan page

i

7. Realizar
Consultas

9. RegistroPagina
web

Fuente: Elaboracién propia

Paso

Descripcién

Responsable

=

Disefio estrategia de promocién

Gerente General

Impulsar en stand

Promotora

Crear anuncio

Jefe de ventas

Publicar anuncio

Jefe de ventas

Visitar pagina web o fan page

Cliente/usuario

Generar contenido de interés

Costumer service

Realizar consultas

Cliente/usuario

Resolver consultas

Costumer service

O [0 (N[O |k~ W (N

Registro en pagina web

Cliente/usuario

Mediante este proceso se realiza la actividad clave de promocidon de la pagina web

SELECCION Y EVALUACION DE ABOGADOS
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Gerente General Abogado Jefe de Ventas

Customer service

Promotora

Clientes

1.Enviasu

2. Evaluacién CV

l

3

Curriculum

i

Admision

4. Envio de codigo

de pago

A 4
» "
- 5. Recepcion
respuesta

Fuente: Elaboracién Propia

Paso [Descripcion Responsable
1 |[Envio de curriculum Cliente
2 |Evaluacion del curriculum Abogado
3 [Admisidn (Si/No) Abogado
4 |Envio de codigo de pago Costumer service
5 |Recepcién de respuesta Cliente

Este proceso nos permite conocer las actividades para evaluar y seleccionar a los
abogados que seran asesores online de nuestra pagina.
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COBRANZA DE USUARIOS

Gerente General

Abogado

Jefe de Ventas

Customer service

Promotora

Clientes

2.
Verificar
depdsito

6. Habilitar cuenta
cliente

3. Envio

1. Recepciénde
codigo de pago

(N o

recordatorio

4. Recepcion
recordatorio

5. Realiza el pago

Paso | Descripcion Responsable
1 |Recepcién de codigo de pago Cliente
2 | Verificar depdsito Jefe de Ventas
3 | Enviar recordatorio Customer service
4 | Recepcion de recordatorio Cliente
5 | Realizar pago Cliente
6 | Habilitar cuenta cliente Jefe de Ventas

Mediante Este proceso conocemos las actividades de cobranza a los clientes via

depdsito en cuenta bancaria.
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ATENCION DE USUARIOS

Gerente General Abogado Jefe de Ventas | Customerservice| Promotora Clientes Usuarios

1.Ingreso a
Paginaweb

2. Busqueda y
seleccion de asesor

v

3.Ingreso
consulta gratuita

1

A

4.Resuelve consulta

5. Solicitud de
asesoria

.

Realizacion de .
B ——- 6.Realiza pago.
asesoria

Paso | Descripcion Responsable

1 |Ingreso a Pagina web Usuario
2 | Seleccidon de asesor Usuario
3 |Ingreso consulta gratuita Usuario
4 | Resolver consultas cliente

5 | Esta conforme con asesoria gratuita? Si/no Usuario
6 |Solicitud de asesoria Usuario
7 | Realiza el pago Usuario
8 | Realizacion de asesoria legal Cliente

Mediante Este proceso conocemos las actividades a realizarse para la atencion de
usuarios cuando solicitan asesoria online.
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CONTROL DE CALIDAD

Gerente Jefe de . . )
Abogado Customer service | Promotora Clientes Usuarios
General Ventas
L Infonjna Metas 2.Realiza 3.Evaluaservicio
de calidad de . i
o asesorias recibido
atencion
5
v
4. Verificar
estandar de calidad
Y
() !
. C | . i
5 Cumple 7.Realiza 8.Eleva el estandar
estandar Feedback
6. Envia 9. Mantiene el
felicitacion estandar
10. Cumplir .
10. Cliente
estandarde - N
R satisfecho
calidad

Paso | Descripcion Responsable

1 |Informar estandar de calidad Customer service
2 | Realiza las asesorias Cliente

3 | Evalla el servicio Usuario

4 | Verificar estandar de calidad Abogado

5 | Cumple estandar de calidad? Si/No Abogado

6 | Envia felicitacion Customer service
7 | Realiza feedback Customer service
8 | Eleva el estandar de calidad Cliente

9 | Mantiene el estandar Cliente

10 | Cumple el estandar de calidad Cliente

11 | Usuario satisfecho Usuario

Mediante este proceso conocemos las actividades a realizar con el fin de mantener un
sistema de calidad que garanticela satisfaccion y fidelizacion del cliente.
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DISENO Y DESARROLLO DE NUEVOS SERVICIOS

Gerente General Abogado Jefe de Ventas

Customer service

Promotora

Clientes

Usuarios

1. Disefiar
objetivos >
investigacion

2.Eleccionde
muestra aleatoria

|

3. Convocatoriade ‘

usuarios ‘

4. Asistenciade
usuarios

!

5. Realizacién de

entrevistas

GO

8. Disefio nuevos

servicios

1l

10. Implementar

9. Autorizar
nuevo

7. 1dentificar
oportunidades

nuevosservicios

servicio

6. Constesta las
preguntas

11. Usode
nuevos servidos

Paso | Descripcion Responsable
1 | Disefar objetivos de la investigacion Gerente General
2 | Eleccién de muestra aleatoria Jefe de ventas
3 | Convocatoria de usuarios Customer service
4 | Asistencia de usuarios Jefe de ventas
5 |Realizacion de entrevistas Gerente General
6 | Contesta las preguntas Jefe de ventas
7 |Identificacion de nuevas oportunidades Jefe de ventas
8 |Disefio y desarrollo de nuevos servicios Gerente general
9 | Autorizar nuevos servicios Gerente General
10 |Implementar de nuevos servicios Jefe de ventas
11 |Uso de nuevos servicios Usuario

Mediante estas actividades conoceremos el proceso para poder disefiar nuevos servicios.
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Los procesos operativos claves son aquellos que se aportan valor a la empresa y a los
clientes, por este motivo la atencidn de clientes online es vital para nuestro servicio. El
disefio y desarrollo de servicios implica actualizar y mejorar constantemente las
actividades a través del feedback constante de los clientes. El control de calidad implica
la evaluacion de la satisfaccion de los clientes internos y externos, asi como la
evaluacion del cumplimiento de objetivos y control del cumplimiento de los indicadores

de gestion planteados.

Los procesos de apoyo o soporte estadn relacionados con la gestion de la empresa y
condicionan el éxito o fracaso de la misma, por ellos la gestién financiera permitira
medir evaluar y gestionar las finanzas de la empresa a fin de poder satisfacer los
requerimientos de efectivo durante las operaciones o de optimizar el uso de los recursos.
La administracion web y de redes sociales es vital pues representa el contacto inicial
con los clientes y debe ser realizado de forma profesional a fin de facilitar la venta del
servicio. La promocion y publicidad de la empresa es esencial a fin de comunicar el
valor agregado que brindamos a los clientes en comparacion con otras ofertas similares,
la publicidad tradicional o campafia de promocion con apoyo de empresas de publicidad
y BTL asi como las camparias en redes sociales son la mezcla elegida para poder dar a
conocer nuestra marca. Finalmente, la gestion del talento humano a través de
programas de incentivos no remunerados serdn vitales para mantener al personal

motivado y comprometido y asi pueda trasladar su satisfaccion laboral al cliente final.

PERT

El método o diagrama PERT es una técnica que permite dirigir la programacion de un
proyecto a través de la representacion grafica de una red de tareas permitiendo la

consecucion de objetivos en un tiempo determinado.

76



Optimista Probable Pesimista esperado
Actividad Descripcion Predecesora

a m b e
A Validar Negocio - 30 60 90 60
B Elaborar plan de negocio A 30 60 45 53
C Constitucion de empresa B 3 6 10 6
D Alquiler de local Cc 2 5 12 6
E Tramite de licencias D 10 15 30 17
F Acondicionamiento del local D 7 15 25 15
G Disefio de web y publicidad Cc 4 7 15 8
H Capacitacion del personal F 4 7 10 7
I Implantacién del negocio H 2 3 5 3

Para ello decidimos graficar las principales actividades a realizar durante le ejecucion del mismo a fin de poder optimizar los tiempos de
ejecucion del mismo. Posteriormente calcularemos el tiempo que nos tomara ejecutar el proyecto desde su concepcion, planeacion y desarrollo
hasta la puesta en macha del mismo utilizando el Método del Camino Critico o CPM. El CPM es un método utilizado para el calculo de tiempos

y plazos en la ejecucion de proyectos.

77



Es necesario mencionar que todo emprendedor debe saber cuanto tiempo como minimo
0 como maximo le tomara implementar su proyecto de negocio para ello debemos
utilizar el método Método del camino critico a fin de reconocer que actividades son

claves en el momento de implementar la empresa.
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Después de elaborar el PERT y método del camino critico o CPM podemos reconocer
que la ruta critica son las actividades A-B-C-D-F-H-1, podemos concluir también que la

elaboracion del proyecto desde su inicio hasta su puesta en marcha tardara un total de

150 dias 0 5 meses.
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7. Estructura Organizacional y de Recursos

Humanos

7.1 Objetivos Organizacionales

Laborando busca generar valor para sus clientes internos y externos, para ello ofrece
servicios que permitan minimizar las pérdidas ocasionadas por conflictos laborales,
dichos efectos pueden mermar la rentabilidad de una empresa pyme o incluso propiciar
su quiebra. Para ello contamos con personales altamente calificado asi como

profesionales en derecho laboral, que nos permitiran lograr los objetivos planteados.

Por tal motivo, se propiciara a través de las politicas de la empresa, un excelente
desempefio de nuestros colaboradores, a fin de asegurar el cumplimiento de un servicio
de calidad. Se realizaran reuniones mensuales con el personal, en las cuales se evaluara
su rendimiento y desempefio y de esa manera, tomar medidas correctivas de ser

necesario.
A continuacion se detallaran los objetivos organizacionales:

Lograr una satisfaccion del personal con la empresa de al menos 80% al finalizar el
primer afio. Esto mediante una buena politica de incentivos no monetarios y buen clima

laboral.

Lograr en las encuestas de evaluacion de servicio una satisfaccion del cliente de 90% al
finalizar el primer afio. Brindando un servicio personalizado y acorde a las necesidades

de cada cliente

Realizar 2 capacitaciones semestrales con el fin de incrementar el rendimiento y
desempefio laboral de los colaboradores segin lo demande la evaluacion 360°. Cada

capacitacion es personalizada de cuerdo al rendimiento y desempefio.

Lograr que todo el personal a través de la evaluacién 360° obtenga una calificacion de

« Bueno » en rendimiento y desempefio al finalizar el primer afio.
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7.2 Naturaleza de la organizacion

Laborando es una microempresa, y a fin de generar confianza en nuestros clientes y
socios estratégicos consideramos que la denominacién de la empresa serd Laborando
S.A.C.

Las caracteristicas para este tipo de Sociedad Anénima Cerrada son las siguientes:

Constituyen y permiten participacion de hasta 20 accionistas.
El patrimonio de los accionistas esta cubierto y protegido.

El capital social esta representado por acciones que se distribuyen entre los accionistas

segun su aporte al capital social.

Permite contar con una Junta General de Accionistas y un Gerente, no limita la

existencia de un Directorio en su estructura interna.

Los trabajadores tendran 15 dias de vacaciones pagadas al afio de acuerdo al egiemn
especial MYPE.
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7.2.1 Organigrama

El organigrama de la empresa se plasmara de la siguiente manera:

Gerencia
General

Abogado |-

Area Comercial

Jefe de Ventas

Customer IAdministradorl
. Promotora
service | web |

— e o o o ol

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
Gerencia General

Gerente General

Abogado

Departamento Comercial

Jefe de ventas

Costumer service

Promotora

Administrador Web
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7.2.2 Disefno de puestos y funciones

GERENCIA GENERAL

Disenfar, revisar, evaluar, controlar y actualizar el Plan Estratégico, plan de marketing,
plan financiero, plan de ventas, Plan organizacional de la empresa Laborando para su
posterior aprobacion, difusion e implementacion de manera conjunta con las otras 2

areas.

Planear, organizar, dirigir y controlar los planes operativos de los departamentos.
Brindar motivacion y retroalimentacion constante.

Evaluar el desempefio y rendimiento del personal a su cargo.

Seleccionar y coordinar con proveedores de impresion y contenido de servicios.
Medir evaluar y retroalimentar el rendimiento y desempefio del personal.
Elaborar el plan de ventas y marketing.

Realizar estrategias de comercializacion y promociones de servicios.

Seleccionar al personal del area comercial.

Coordinar con el &rea de operaciones la gestion de contenido de interés de los clientes.
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FICHA DE DESCRIPCION DEL PUESTO

FECHA: 7/07/2017 SEDE: LIMA
1. IDENTIFICACION DEL CARGO
DENOMINACION: Gerente General CcODIGO:

NIVEL: ALTO

DEPENDENCIA:

ASIGNACION SALARIAL:

2. OBJETO GENERAL DEL CARGO

Planificar, organizar, controla y evalua los objetivos y resultados organizacionales.

3. REQUISITOS MINIMOS

3.1 FORMACION ACADEMICA

Profesional en Administracién, Marketing o ingenieria industrial.

3.2 EXPERIENCIA LABORAL

Experiencia en ventas. (De preferencia Agencias de Viajes)

Experiencia en liderazgo de grupos.

4. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

FUNCIONES PERIODICIDAD TIPO
Planear, organizar, dirigir y controlar la empresa. Diaria
Brindar motivacion y retroalimentacién constante Semanal
Medir evaluar y retroalimentar el rendimiento y desempeno del personal. Mensual
Disefar, evaluar y controlar el plan Estratégico,Marketing, financiero y de RRHH [Anual
Convenciones TIPO DE FUNCION Ejecucion (e) |Andlisis (@) Direccion (d) Control (c)
PERIODICIDAD Ocasional (0) [Diaria (d) Mensual (m) Trimestral (t)
5. COMPETENCIAS NIVEL
ALTO | MEpiIO [ BAJO
5.1 GENERALES
1 Calidad de trabajo X
2 Orientacion al cliente X
3 Compromiso X
4 Orientacion a los resultados X
5 Etica ] X
5.2 TECNICAS
1 Liderazgo X
2 Conocimiento de la industria y del mercado X
3 Capacidad de planificacion y organizacion X
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ABOGADO

Orientar en los aspectos legales al gerente general.

Evaluar y verificar los curriculums de los abogados freelance

Seleccionar a los nuevos postulantes a asesores legales online.

Contribuir en el disefio de nuevos servicios.

Verificar el estandar de calidad del servicio ofrecido por los abogados freelance.
Controlar el cumplimiento de los procesos y pagos de clientes

Otras funciones inherentes al puesto que le asigne el gerente general.
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FICHA DE DESCRIPCION DEL PUESTO

FECHA: 7/07/2017 SEDE: LIMA
1. IDENTIFICACION DEL CARGO

DENOMINACION: Abogado CODIGO:

NIVEL: INTERMEDIO ASIGNACION SALARIAL:
DEPENDENCIA:

2. OBJETO GENERAL DEL CARGO

Orientar y resolver los conflicosts legales de los clientes , asi com orepresentarlos ante terceros.

|3. REQUISITOS MINIMOS

3.1 FORMACION ACADEMICA

Titulado en derecho con colegiatura. Con especiaidad en legislacion laboral

3.2 EXPERIENCIA LABORAL

Experiencia en atencional cliente (De preferencia en el MINTRA)

Experiencia en asesoria legal.

4. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

FUNCIONES PERIODICIDAD TIPO
Realizar orientacién de las normas laborales. Diaria
Verificar el cumplimiento del estandar de calidad Semanal
Evaluar y Seleccionar los mejores postulantes a abogados free lance Mensual
Realizar un informe anual sobre los resultados alcanzados. Anual
Convenciones TIPO DE FUNCION Ejecucion (e) [|Analisis (@) Direccién (d) Control (c)

PERIODICIDAD Ocasional (0) |Diaria (d) Mensual (m) Trimestral (t)
NIVEL
5. COMPETENCIAS ALTO | MEDIO BAJO
5.1 GENERALES
1 Calidad de trabajo X
2 Orientacion al cliente X
3 Compromiso X
4 Orientacion a los resultados X
5 Etica _ X
5.2 TECNICAS

1 Profundidad en el conocimiento de los senicios X
2 Comunicacion X
3 Pensamiento Analitico X
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JEFE DE VENTAS

Elaborar el plan de ventas y marketing.

Realizar estrategias de comercializacion y promociones de servicios.
Evaluar el desempefio y rendimiento del personal a su cargo.
Seleccionar al personal del area comercial.

Investigar nuevas oportunidades de mercado asi como desarrollar y disefiar nuevos

servicios
Coordinar con gerencia general la gestion de contenido de interés de los usuarios.
Promover la marca junto con la promotora en ferias y eventos.

Otras funciones que le asigne el Gerente general
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FICHA DE DESCRIPCION DEL PUESTO

FECHA: 7/07/2017 SEDE: LIMA

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

DENOMINACION: Jefe de Ventas CcODIGO:
NIVEL: ALTO ASIGNACION SALARIAL:
DEPENDENCIA:

2. OBJETO GENERAL DEL CARGO

Planificar, organizar, controla y evalua los objetivos y resultados organizacionales.

3. REQUISITOS MINIMOS

3.1 FORMACION ACADEMICA

Profesional en Administracion, Marketing o ingenieria industrial.

3.2 EXPERIENCIA LABORAL

Experiencia en ventas. (De preferencia empresas de servicios)

Experiencia en liderazgo de grupos.

4. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

FUNCIONES PERIODICIDAD TIPO
Planear, organizar, dirigir y controlar al personal bajo su cargo Diaria
Brindar motivaciéon y retroalimentacion constante Semanal
Medir evaluar y retroalimentar el rendimiento y desempefio del personal. Mensual
Disefar, evaluar y controlar el plan de Marketing y ventas. Anual
Convenciones TIPO DE FUNCION Ejecucién (e) |Anadlisis (a) Direccién (d) Control (c)
PERIODICIDAD Ocasional (0) [Diaria (d) Mensual (m) Trimestral (t)

NIVEL
5. COMPETENCIAS ATO ] MEDIO I BAJO
5.1 GENERALES
1 Calidad de trabajo X
2 Orientacion al cliente X
3 Compromiso X
4 Orientacion a los resultados X
5 Etica X
5.2 TECNICAS
1 Liderazgo X
2 Conocimiento de la industria y del mercado X
3 Capacidad de planificacién y organizacion X
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COSTUMER SERVICE

Crear contenido atractivo y de interés para los visitantes de las redes sociales (fan page,
canal de YouTube, Twitter, Instagram, Periscope, Snapchat).

Coordinador con el jefe de ventas la estrategia ante clientes potenciales captados en

redes sociales.
Gestionar y Controlar los fondos de la caja chica.

Planear, organizar, ejecutar y monitorear las estrategias de captacion de clientes y

seguidores online.

Informar a la gerencia general sobre los resultados, sugerencias y recomendaciones

obtenidas.

Realizar un control administrativo via archivos, expedientes, catalogos, computador y

otros similares.
Preparar, tramitar, controlar, registra y cobra oportunamente las ventas.
Preparar los informes que se soliciten y entregarlos oportunamente.

Promover una buena relacién con los clientes potenciales y seguidores en las redes

sociales.

Realizar otras funciones inherentes al puesto que le asigne la gerencia general.
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FICHA DE DESCRIPCION DEL PUESTO

FECHA: 7/07/2017 SEDE: LIMA
1. IDENTIFICACION DEL CARGO
DENOMINACION: Costumer Service CcODIGO:

NIVEL: INTERMEDIO

DEPENDENCIA:

ASIGNACION SALARIAL:

2. OBJETO GENERAL DEL CARGO

Crear contenido atractivo y de interés para los visitantes de la fan page, canal de youtube, twitter. Asi
como comunicar adecuadamante a los fans los beneficios y cualidades de los servicisio ofrecidos.

3. REQUISITOS MINIMOS

3.1 FORMACION ACADEMICA

Profesional en Psicologia, Administracion, Marketing o ingenieria industrial.

3.2 EXPERIENCIA LABORAL

Experiencia en servicio al cliente y administracién de redes sosciales

Experiencia en liderazgo de grupos.

4. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

FUNCIONES PERIODICIDAD TIPO
Diaria
Promover una buena relaciéon con los clientes potenciales y seguidores en laJAnual
Planear, organizar, ejecutar y monitorear las estrategias de captacién de cliefSemanal
Informar a la gerencia general sobre los resultadosy recomendaciones Mensual
Convenciones TIPO DE FUNCION Ejecucion (e) |Andlisis (@) Direccion (d) Control (c)
PERIODICIDAD Ocasional (0) |[Diaria (d) Mensual (m) Trimestral (t)
5. COMPETENCIAS NIVEL
ALTO | MEbio | BAJO
5.1 GENERALES
1 Calidad de trabajo X
2 Orientacion al cliente X
3 Compromiso X
4 Orientacion a los resultados X
5 Etica ] X
5.2 TECNICAS
1 Liderazgo X
2 Senicio al cliente X
3 Capacidad de planificacién y organizacién X
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ADMINISTRADOR WEB

Monitorear el funcionamiento adecuado de la pagina web y redes sociales vinculadas.
Optimizar la pagina a fin de que sea fécil de usar.

Dar mantenimiento a la pagina web.

Generar y administrar la base de datos de clientes asi como informar los resultados y

logros alcanzados a la gerencia general.
Atender a los usuarios o clientes que deseen informacion a través de la pagina web

Gestionar el contenido web asi como la gestion de usuarios y clientes.
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FICHA DE DESCRIPCION DEL PUESTO

FECHA: 7/07/2017 SEDE: LIMA
1. IDENTIFICACION DEL CARGO
DENOMINACION: Administrador Web CODIGO:

NIVEL:

INTERMEDIO

ASIGNACION SALARIAL:

DEPENDENCIA:

2. OBJETO GENERAL DEL CARGO

Administrar y dar mantenimiento web, verificando los pagos ralizados por clientes Asi como comunicar
adecuadamante a los fans los beneficios y cualidades de la pagina web.

3. REQUISITOS MINIMOS

3.1 FORMACI

ON ACADEMICA

Profesional en Computacion e informatica Titulado

Disefio Grafico y web, diplomado en marketing digital

3.2 EXPERIEN

CIA LABORAL

Experiencia en administracion web y administracion de redes sosciales

Experiencia e

n servicio alcliente

4. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

FUNCIONES PERIODICIDAD TIPO
Gestionar y monitorear el funcionamiento de la pagina web y redes sociales Diaria
Promover una buena relacién con los clientes potenciales y seguidores en las redgAnual
Planear, organizar, ejecutar y monitorear las estrategias de captacion de clientes y [Semanal
Informar a la gerencia general sobre los resultadosy recomendaciones Mensual
Convenciones TIPO DE FUNCION Ejecucion (e) |Andlisis @) Direccion (d) Control (c)

PERIODICIDAD Ocasional (0) [Diaria (d) Mensual (m) Trimestral (t)
NIVEL
5. COMPETENCIAS ALTO MEDIO | BAJO
5.1 GENERALES
1 Calidad de trabajo X
2 Orientacién al cliente X
3 Compromiso X
4 Orientacion a los resultados X
5 Etica X
5.2 TECNICAS

1 Liderazgo X
2 Senicio al cliente X
3 Capacidad de planificacién y organizacion X
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7.3 Politicas organizacionales

A continuacién detallaremos las politicas organizacionales de

Laborando :

POLITICAS ESTRATEGICAS.-

POLITICAS DE PRECIOS

Los precios de los servicios deberan ser elaborados tomando siempre en cuenta los
costos variables, la competencia y las necesidades del consumidor procurando un

margen de contribucion de al menos 50%.
POLITICAS DE MOTIVACION E INCENTIVOS

Todos los abogados recibiran comisiones por los servicios de representacion ofrecidos
sera merecedor de un bono adicional por buen desempefio y rendimiento equivalente a

S/.100 soles, dicho bono se entregara de forma mensual.

Se brindara motivacion no remunerada y facilidades ante cualquier ocurrencia o
problema personal o académico, debiendo recuperar sus horas en los dias al permiso

requerido.

Se premiara con dias de descanso cercanos a feriados a largos a los trabajadores con alto

desempefio laboral.

POLITICAS OPERACIONALES.-
POLITICAS DE SERVICIO AL CLIENTE

La atencion al cliente deberé ser cortés, amable, honesta y servicial velando siempre por
servirlo ante cualquier necesidad que tenga dentro o fuera de nuestras instalaciones a

fin de tener un nivel de satisfaccion minimo de 80%.
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POLITICAS DE EVALUACION DEL PERSONAL

La evaluacion al rendimiento o desempefio se realizard de forma mensual, trimestral.

Cada evaluacion estara acompariada de un feedback de ser necesario.

POLITICAS GENERALES.-

POLITICAS DE PAGOS AL PERSONAL

El pago al personal se realizara via depésito bancario, los fines de cada mes.
POLITICAS DE PAGOS A PROVEEDORES

El pago a proveedores se realizara con un maximo de 60 dias de plazo via depdsito

bancario.
POLITICAS DE ASISTENCIA Y PRESENTACION

Todo el personal debera presentarse debidamente uniformado e identificado con su

fotocheck al centro de labores en la hora puntual requerida segln sea el evento y lugar.

El horario de trabajo es de 9am a 6pm.

7.4 Gestion Humana

Tomando en cuenta las fortalezas y conocimientos de los socios de la empresa con
conocimientos y experiencia en administracion, se priorizard la satisfaccion de los
clientes internos, lo cual es vital para que ellos a su vez trasladen dicha satisfaccion y
motivacion al cliente final. Estd demostrado que las empresas que realizan una buena
gestion del talento humano son mas rentables, por ello Laborando priorizara la gestion

humana a través de sus politicas internas de motivacion.
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7.4.1 Reclutamiento

Existen 2 formas de reclutamiento, interno y externo, pero siendo una microempresa
solo podremos realizar el reclutamiento externo, por lo tanto recurriremos a las

siguientes canales de captacion de personal:
Contacto con referidos que cumplan el perfil requerido.

Publicar en redes sociales, publicaciones en bolsas de trabajo, publicar en periodicos
que se distribuyen gratuitamente, contactar con los diferentes centros de estudios

(institutos, universidades.)

7.4.2 Seleccion, contratacion e induccion

Para realizar la seleccion de personal se verificard la documentacién proporcionada por
los postulantes, luego se realizaran entrevistas y exdmenes psicolédgicos para contratar al

personal idéneo con el puesto.

Posteriormente se realizara la induccion del personal nuevo o para el que cambie de
puesto, a fin de que conozca los objetivos organizacionales y las funciones que debera

desempefiar.

Al culminar el proceso de seleccion, se procedera a contratar al personal elegido y
elaborar un contrato laboral para que el trabajador y el empleador cuenten con un
documento que especifique el cargo a desempefiar del colaborador, las funciones, la

remuneracién que recibird y los horarios de la jornada laboral.

Los contratos en un inicio tendran vigencia de 3 meses, renovables en funcién al

desemperio de los colaboradores y las necesidades de la empresa.

96



7.4.3 Capacitacion, desarrollo y evaluacion de desempefio

Capacitacion.- La capacitacion es un conjunto de procesos que se dan para propiciar un
mejor desempefio en los recursos humanos. El objetivo de una capacitacion es

perfeccionar al colaborador en su puesto de trabajo otorgandole nuevas habilidades.

Para ello es muy importante reconocer cuando es necesario realizar una capacitacion,
para luego planificar un plan de accion acorde a la necesidad de capacitacion
identificada, posteriormente ejecutar el plan realizado, para finalmente medir los

resultados obtenidos y compararlos con los resultados deseados.

En el caso de nuestra empresa la capacitacion se llevara a cabo un dia después de haber
firmado contrato, en la misma se le brindara la induccion necesaria para que el nuevo
colaborador pueda conocer la empresa, su vision, mision, objetivos organizacionales,

asi como los objetivos del puesto.

Posteriormente y de acuerdo a los brechas de rendimiento o gaps se procederd a una

capacitacion o entrenamiento acorde la necesidad identificada en cada trabajador.

Estrategia de capacitacion

I Etapa II Etapa 11T Etapa IV Etapa
Diagnéstico Planificacion Ejecucion Evaluacion
Determinacion Proyecto de Ejecucion de Valoracion de
de las acciones acciones los resultados
necesidades y
potencialidades
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Desarrollo.- El desarrollo del desempefio y rendimiento del personal se llevara a cabo a
través de sesiones de entrenamiento y mentoring con expertos externos, y en el caso del
gerente general se contratara una consultora en coaching para desarrollar las

competencias del mismo y posteriormente sean difundidas en el resto del personal.

Evaluacion del desempefio.- EI método a utilizar para la evaluacion del desempefio de

los colaboradores es el método de medicion 360°y 180°.

Para ello primero luego de haber realizado la ficha de descripcién del puesto se procede

a elaborar la ficha de evaluacion del desempefio
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FICHA DE EVALUACION DEL DESEMPENO

Seudonimo del Evaluador: ..........ccooeviiiiincinines e Nivel del Evaluador: Superior ( ) Mismo nivel o subordinado

Area del Evaluador: Comercial ( X ) Administrativa ( ) Técnica ( ) Persona Evaluada: ....Gerente general

INSTRUCCIONES: Mediante esta ficha se evaluara el desemperio laboral del trabajador, identiicando tanto las areas en las que destaca como las que debe mejorar,

para luego ser retroalimentado por el Area de Recursos Humanos. Responda con sinceridad y objetividad.

. Lea atentamente cada item, referido a como se conduce el empleado del puesto en mencion. Califique segun considere que lo sefialado se aplica o no al empleado.

Contara con cinco puntajes, cuyo significado es el siguiente:

1 = Insatisfactorio: El desempefio de la persona esta por debajo de lo minimo necesario para cumplir las

2 =Regular: Cumple en parte las condiciones necesarias para cubrir las demandas de su cargo.

3 = Bueno: Supera lo exigido para desempefiar las funciones encomendadas.

4 = Excelente: Supera largamente las exigencias propias de su cargo.

. Marque con un aspa debajo del casillero que mejor corresponda para el caso del empleado. Marque solo un puntaje por pregunta.

. Coloque en el casillero de OBSERVACIONES su apreciacion adicional sobre los aspectos evaluados.

1) VALORES ORGANIZACIONALES CALIFICACION

OBSERVACIONES y/o SUGERENCIAS

1. Honestidad: Ofrece lo que puede cumplir,rabaja con justicia, y honra su palabra ademas de| ( ) | ()
cuidar la propiedad ajena como si fuera propia.

2. Responsabilidad: Asume la obligacion de responder por lo que hace, da la caraporsus | ( ) |( )
actos y consecuencias, reconoce sus errores asi como busca corregirlos.

3. Respeto: Respeta la opinion de los demas, aprecia a quienes le rodean, toma en cuentalos | ( ) | ( )
sentimientos de los demds, trata las personas con dignidad.

4. Companerismo: Sabe escuchar y brindar y siempre esta dispuesto a brindar su apoyo, ()]10)
establece vinculos con sus compafieros, reconoce, valora y respeta el conocimiento de otros.

11) COMPETENCIAS GENERALES Y DIRIGENCIALES

1. Calidad de trabajo: Tiene por habito realizar su trabajo con excelencia, tiene aplios ()]0)
conocimientos del area donde es responsable, comprende situaciones complejas y ofrece
soluciones pracficas y realizables,Posee buen juicio, comparte su conocimiento y expertise, se

2. Orientacion al cliente: Ayuda y sirve a los cleintes en sus necesidades y requerimientos, | ( ) |( )
se esfuerza por conocer y resolver los problemas de los clientes, es referente para sus

3. Compromiso: Siente los objetivos de la organizacion como propios, Apoua a sus OO0 10)
comparieros y se compromete con los objetuvos comunes, cumple con sus compromisos
4. Orientacion a resultados: Encamina sus acciones al logro de lo esperado, actua con OO0 10)

velocidad y sentido de urgencia ante decisiones importantes, se fija y logra las metas planteadas
alineadas a la vision y mision de la organizacion.

5. Etica: Piensa siente y obra en base a sus principios morales en todo momento,iene buenas | ( ) [( )
costumbres y practicas profesionales,ante pone el bien de la empresa al beneficip personal.

111) COMPETENCIAS ESPECIFICAS DEL PUESTO (para ser respondido sélo por sus superiores)

1. Liderazgo: Orienta la accion de grupos de personas en una direccion determinada, Tiene | ( ) |( )
habilidad para fijar objetivos y para darles seguimientos a la realizacion de los mismos,
capacidad para dar feedback, tomando en duenta opiniones de otros.

2. Conocimiento de la industria y del mercado: Comprende las necesidades de los ()]0)
clientes, clientes de sus clientes y usuarios finales, capaz de preveer tendencias del mercado,
oportunidades y amenazas asi comolos puntos fuertes y debiles de la organizacion y de la

3. Capacidad de planificacion y organizacion: Capaz de determinar eficazmente las metas | ( ) | ( )
y prioridades de sus tarea/area/proyecto, estipulando las acciones, plazos y recursos
requeridos. Incluye instrumentos de seguimiento y verificacion.

Observaciones y sugerenccias adicionales:

Fuente: Elaboracion Propia
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Luego se selecciona a los evaluadores quienes daran una puntuacién sobre el
cumplimiento o incumplimiento de los valores, asi como el nivel de desarrollo de

competencias requeridas para el puesto.

1. Consultora

de RRHH
2. Secretaria Gerente 3. AbO_gado
General Senior
4. Abogado
junior

Fuente: Elaboracién propia

Posteriormente se realiza la evaluacion y medicion de los resultados, para finalmente
identificar en base a los resultados obtenidos las brechas de rendimiento o gaps de

forma personalizada a cada colaborador.
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7.4.4 Motivacion

De acuerdo a Abraham Maslow en su libro Personalidad y motivacion, la motivacion es
el impulso de satisfacer las propias necesidades, también menciona que conforme se
satisface una necesidad, la necesidad inmediata superior se siente con mayor intensidad.
Es necesario mencionar que no todas las personas reaccionan igual ante el mismo
estimulo , por lo tanto es necesario conocer las necesidades de nuestros colaboradores a
fin de poder realizar un plan de motivacion efectivo acorde a sus necesidades

personales.

Las necesidades segun Maslow se clasifican en:

\
Lograr

metas,
solucionar I—
problemas, Necesidades ‘
creatividad, de autorrealizacion
autosuperacion, \

ampliar horizontes, superar “\\
prejuicios, desarrollo personal... \

reconocimiento, respeto...
N

/ Autoestima, dignidad, fama, prestigio, [Neoesidades o ostima I

Relaciones familiares, amistades, :
relaciones sentimentales, pertenencia a un grupo, [ Necesidades sociales ‘
asociacion con semejantes
\\
Seguridad fisica, de la familia, de la salud, . :
/ de la propiedad, orden, identidad propia... [ Necesidades de seguridad J

/ Respirar, comer, beber, sexo, dormir... LNecesidades fisiolégicas \

Fuente: Abraham Maslow, Teoria de las necesidades

David Fischman en su libro Motivacion 360° adicionalmente menciona que la
motivacidn es intrinseca y extrinseca, es decir obedece a factores internos y a factores

externos de las personas.
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Motivacion Extrinseca
Introyectada
La persona hace una
actividad por la
aprobacion de los
demas.

Motivacion Extrinseca
por incentivos-castigos
La persona realiza las
cosas porque va a
recibir una recompensa
o castigo.

Tipos de mativacidon

/ Co)

Motivacion Extrinseca

Identificada Motivacion Intrinseca

Se descubre la La persona disfruta y se

importancia de la apasiona al realizar la
actividad y por ello se actividad.

realiza.

Fuente: David Fischman — Libro Motivaciéon 360°

Una encuesta de motivacién puede ser muy util para medir la motivacion del personal e
identificar necesidades y deseos que permitan realizar un plan de motivacion eficiente.
Posteriormente, aplicar las estrategias de motivacion elegidas y volver a medir la
motivacion del personal en otra encuesta y contrastarla con el desempefio y rendimiento
obtenido, de tal manera que se pueda medir el incremento o descenso de la motivacion

en el personal.

Algunas estrategias de motivacion a utilizar seran:
Estrategias de motivacion

Motivacion de instrucciones

Motivacién por diversion y entretenimiento
Motivacion por plazos o fechas de vencimiento
Motivacion por reconocimiento de logros
Motivacién por entrenamiento o capacitacion

Motivacién por buen clima Laboral
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7.4.5 Sistema de remuneracion

Laborando cuenta con sus 6 trabajadores registrados en planilla, por lo tanto se le
reconocer todos los beneficios de ley. El pago se realizara de manera mensual via
depdsito en cuenta bancaria del banco de la eleccion del colaborador. Es necesario
mencionar que existen bonificaciones por rendimiento laboral y satisfaccion del cliente
los cuales se pagan de forma trimestral a condicion del logro de los objetivos

trimestrales.
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7.5 Estructura de Gastos RRHH

La planilla de consta de 6 colaboradores, 4 de los cuales seran contratados a prueba durante 3 meses y posteriormente se les hara contrato por 12
meses, y pasados los 3 afios de ley, se les contratard por un plazo indeterminado. De los otros 3 trabajadores, 2 tendran contrato temporal
renovable seguin desempefio, y 1 colaborador sera personal externo a la empresa que realizara servicios para la misma.

Total Gratificacion Gratificacion CTsS

Puesto Remuneracion Mensual Anualizado  Vacaciones Julio Diciembre ESSALUD (9% ) CTS Mayo Noviembre Total

Bésica Anual

Cerente General 5,000 5,000 60,000 2,500 2,500 2,500 8,100 1,250 1,250 78,100

Abogado 4,000 4,000 48,000 2,000 2,000 2,000 6,480 1,000 1,000 62,480

Jefe de ventas 3,500 3,500 42,000 1,750 1,750 1,750 5,670 875 875 54,670

Costumer Service 1,700 1,700 20,400 850 850 850 2,754 425 425 26,554

Promotora 1 1,600 1,600 19,200 800 800 800 2,592 400 400 24,992

Personal de Mantenimiento web 850 850 10,200 0 10,200
Total S/. 16,650 16,650 199,800 7,900 7,900 7,900 25,596 3,950 3,950 256,996

104



Laborando se acogera al régimen tributario Mype, de esta manera se podran minimizar los
gastos de administracion y reducir el riesgo operativo. Los salarios fueron determinados
tomando en cuenta los salarios promedio de mercado, con el fin de atraer a colaboradores con
experiencia, esta medida permite acortar la curva de aprendizaje de cada integrante de la

empresa logrando quesean muy productivos en el menor tiempo posible.
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8. Plan Econdmico — Financiero

8.1 Supuestos

Para el presente trabajo, el grupo considera un horizonte de proyeccion de 5 afos.
El impuesto a la renta considerado es de 28%.

Se considera que la economia crecera a un promedio de 5.4% al 2020 segun proyecciones del

Centro Nacional de Planeamiento Estratégico CEPLAN.

Se considera como politica de pagos al contado y como politica de cobro al contado via
tarjeta

de débito o efectivo.

Se consideran 3 membresias a vender a abogados freelance.

La empresa LABORANDO ofrecera 3 servicios con precios segmentados segun los perfiles

de clientes.
PRODUCTOS COSTO VALOR %
Suscripcion Basica-Consultas 9.50 190 27.00%
Suscripcion Estandar-Conciliaciones 14.45 289 20.00%
Suscripcion Premium-Contratos de representacion 69.50 1390 15.00%
Derechos por proceso 145 29 38.00%
Promedio 16.43 328.62 100.00%

Fuente : Elaboracion Propia

Para poder elaborar nuestro andlisis financiero debemos proyectar las ventas de la empresa.

Las cuales proyectamos en 1043 suscripciones para el primer afo.
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PROYECCION VENTAS SOLES

TOTAL Sl. afio 1 ario 2 ano 3 afio 4 ario5
INGRESOS 328,62 390,072 497,679 634971 810,137 1,033,625
COSTO VARIABLE 16.43 19,502 24,882 31,747 405504 51678
UTILIDAD BRUTA 312.19 370,570 472,797 603224 769,633 981,947

Fuente: Elaboracion propia

El ingreso anual proyectado para el primer afio es de S/. 390,072 soles con un precio de venta
promedio de S/. 328.62 soles y el costo promedio por servicio es S/.16.43 debido a que a la
comision de 5% sobre la transaccion cobrada por VISAnet para realizar pagos online a través
dela web laborando. El margen de contribucidn promedio es de S/. 312,19 soles generando asi
un 95% de margen de contribucion.
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8.2 Inversion en activos (fijos e intangibles) y depreciacion

La inversion total en el proyecto es de S/. 135,623.46 soles de los cuales el 9% son activos fijos tangibles, el 38% son activos fijos
intangibles, el 13% son gastos pre operativos el 41% es capital de trabajo.

DESCRIPCION Sub Total %
TOTAL ACTIVOS FIJOS TANGIBLES S/.11,980.00 9%
TOTAL DE INVERSION DE INTANGIBLES S/.51,000.00 38%
TOTAL DE GASTOS PREOPERATIVOS S/.17,159.42 13%
CAPITAL DETRABAJO S/. 55,484.05 41%
TOTAL DE INVERSION S/.135,623.46 100%

Fuente: Elaboracion Propia

La inversion en activos fijos esta conformada principalmente por equipos de oficina y mobiliario.
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Activo Cantidad Precio Total Tasa anual Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Lap top Hp procesador AMD 4 S/, 1000|S/. 4,000 25% S/. 1000|S/. 1000|S/. 1,000 |S/. 1,000

Impresora multifuncional 2 S/. 350 | S/. 700 25% S/. 175 | S/. 175(S/. 175|S/. 175
Escritorios 4 S/. 250 | /. 1,000 10% S/ 100 ] S/ 100[S/. 100]S/. 100|S/. 100
Sillas giratorias 4 S/. 79| SI. 316 10% S/. 32| S 32 S 321S. 32|58l 32
Sillas clientes 6 Sl 70 [ S/ 420 10% S/. 42 1Sl 42 | S/, 4218 42|58l 42
Tv Ig 42" 1 S 130[S. 1350 10% Sl 135Sl 135S/, 135]S/. 135|S. 135

Muebles 1 S/, 2300]S/. 2300 10% SI. 230| S/ 230 |S/. 230|S/. 230
Extinguidor 2 S/. 90 | SI. 180 10% S/. 18 | S/. 18 | S/. 18(S/. 18| S/ 18
4 cdmaras ip +dvr 1 S/. 369 | S/. 369 10% S/. 37| Sl 37 SI. 37|Sl. 3789 37
TOTAL Sl 1769 |S/. 1769|S/. 1769|S/. 1,769|S/. 364

Fuente: Elaboracién propia

La depreciacion anual asciende a S/. 1,769 soles del desde el primer al cuarto afio, y a S/.364 para el quinto afio.
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Activo Cantidad Precio Total Tasaanual | Afiol Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio5 |Dep. Acum.|Valor en libros
Constitucion de la empresa 1 S/. 990 | S/. 990 20% S/, 1981 S/ 198|S/. 198|S/. 198(S/. 198|S/. 990 S/ -
Licencias 1 Sl. 700 | S/. 700 20% SI. 140 S/ 140 S/, 140(S/. 140|S/. 140[S/. 700] S/ -
Patente (INDECOPI) 4 S/, 1534|Sl. 6136 20% SI. 1227|Sl. 1227 |Sl. 1227 |Sl. 1227|S/. 1227 |S|. 6136 S/. -
Licencias de Software 4 Sl 794[S. 3174 20% SI. 635] 8. 635|S/. 635|S. 63]|S. 635]|S. 3174]59/. -
Desarrollo de la web 1 S/. 25000 | S/. 25000 20% S/. 5000]S/.  5000|S/. 5000|S/. 5000|S/. 5000]S/. 25000] /. -
Disefio de Imagen Corporativa 1 S/. 15000 S/. 15,000 20% S/. 3000]|S/. 3000|S/. 3000|S/. 3000|S/. 3,000]S/. 15000] S/ -

TOTAL INTANGIBLES §/.51,000 S/. 10,200 | S/. 10,200 | S/. 10,200 | S/.10,200 | S/. 10,200 | S/. 51,000 | S/. -

Fuente: Elaboracion propia
En el caso de los activos fijos intangibles estdn conformados por la inversion en constitucion de la empresa, licencias, Patentes, licencias de

software, desarrollo de la pagina web e imagen corporativa. Estas inversiones intangibles se amortizan en 10 afios, pero para efectos del proyecto
consideraremos la amortizacion de los primeros 5 afios. El total de inversién es activos fijos intangibles es de S/. 51,000 soles.
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8.3 Proyeccion de ventas

La empresa proyecta vender el primer afio 1043 suscripciones en Lima Metropolitana,

teniendo en cuenta una proyeccién moderada.

PROYECCION VENTAS SOLES
TOTAL Sl. afio 1 afio 2 afio 3 afo4 afio5
INGRESOS 328.62 390,072 497,679 634971 810137 1,033,625
COSTO VARIABLE 16.43 19,502 24,882 31,747 40504 51678
UTILIDAD BRUTA 312.19 370,570 472,197 603224 769,633 981,947

Fuente: Elaboracion Propia
El ingreso estimado para el primer afio es de S/. 390,072 soles, un costo de ventas de
S/.19.502 soles debido a que después de recuperada la inversion en desarrollo de la web solo

se requeriran gastos de mantenimiento web y una utilidad bruta de S/. 370,570 soles.

Proyeccion de Ventas en unidades

Mes Afo 1 Ao 2 Ano 3 Afo 4 Afo 5
enero 23 138 165 197 236
febrero 39 140 168 200 239
marzo 53 142 170 203 243
abril 68 144 173 206 247
mayo 101 147 175 209 250
junio 109 149 178 213 254
julio 128 151 180 216 258
agosto 131 153 183 219 262
setiembre 132 156 186 222 266
octubre 133 158 189 226 270
noviembre 134 160 192 229 274
diciembre 136 163 194 232 278
TOTAL 1187 1800 2152 2573 3077
Promedio al mes 99 150 179 214 256
Tasa de crec. Anual 52% 19.56% 19.56% 19.56%

Fuente: elaboracion propia

La tasa de crecimiento se debe a la inversion constante en marketing asi como a la tasa de

crecimiento de las ventas proyectadas en 28% en promedio anual.
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8.4 Célculo del capital de trabajo

Para poder determinar el capital de trabajo requerido es necesario saber cuanto va a venderse.

CAPITAL DE TRABAJO

0 1 2 3 4 5
Caja Inicial (L mese e gastos 53508045  S.35980 S.35080 S.35980 535980
operativos)

Ventas §.300072 497679 S/.634971 810137 S.1033625
costos ce \entas " S/.1950360 S/.2488395 S/.3L74855 S.4050685 S/.5168126
Necesidad de Capital de Trabajo S/. 55,484 S/.60864  S/.67,729  S/.76487 S/. 87,662
Inversion en Cap. Trabajo S/. -55,484 S/.-5,380 S/.-6865  S/.-8758  S/.-11,174 S/. 87,662

Fuente: elaboracion propia

Tomando en cuenta las proyecciones de venta se requeriran para el afio 0 un capital de trabajo

de S/. 55,484 soles.

8.5 Estructura de financiamiento

Para poder implementar nuestro trabajo hemos decidido recurrir a fuentes de financiamiento

no tradicionales, es decir un familiar de un integrante del proyecto financiara el 40% de la

inversion total, es decir S/. 54,249.39soles sera el monto a obtener de terceros y el grupo

aportara S/. 81,374.08 soles.

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

PATRIMONIO 81,374.08 60.00%
PAS IVO 54,249.39 40.00%
TOTAL INVERSION 135,623.46 100.00%

Fuente: elaboracidn propia
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CRONOGRAMA DE PAGOS

MES DEUDA AMORT. INTERES CUOTA SALDO
1 54,249 1,271 515 1,786 52,978
2 52,978 1,283 503 1,786 51,695
3 51,695 1,295 491 1,786 50,399
4 50,399 1,308 478 1,786 49,092
5 49,092 1,320 466 1,786 47,771
6 47,771 1,333 453 1,786 46,439
7 46,439 1,345 441 1,786 45,093
8 45,093 1,358 428 1,786 43,735
9 43,735 1,371 415 1,786 42,364

10 42,364 1,384 402 1,786 40,980
11 40,980 1,397 389 1,786 39,583
12 39,583 1,410 376 1,786 38,173
13 38,173 1,424 362 1,786 36,749
14 36,749 1,437 349 1,786 35,312
15 35,312 1,451 335 1,786 33,861
16 33,861 1,465 321 1,786 32,396
17 32,396 1,479 307 1,786 30,917
18 30,917 1,493 293 1,786 29,425
19 29,425 1,507 279 1,786 27,918
20 27,918 1,521 265 1,786 26,397
21 26,397 1,536 250 1,786 24,861
22 24,861 1,550 236 1,786 23,311
23 23,311 1,565 221 1,786 21,746
24 21,746 1,580 206 1,786 20,167
25 20,167 1,595 191 1,786 18,572
26 18,572 1,610 176 1,786 16,962
27 16,962 1,625 161 1,786 15,337
28 15,337 1,640 146 1,786 13,697
29 13,697 1,656 130 1,786 12,041
30 12,041 1,672 114 1,786 10,369
31 10,369 1,688 98 1,786 8,681
32 8,681 1,704 82 1,786 6,978
33 6,978 1,720 66 1,786 5,258
34 5,258 1,736 50 1,786 3,522
35 3,622 1,753 33 1,786 1,769
36 1,769 1,769 17 1,786 0

Fuente: Elaboracién Propia

El financiamiento adquirido serd pagado en 36 meses y la cuota mensual a pagar al

inversionista angel es de S/. 1,786 soles mensuales.
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8.6 Estados Financieros (Balance General, Estado de GGPP, Flujo
de Caja)

Los resultados proyectados para los proximos 5 afios tomando en cuenta los supuestos antes
mencionados

ESTADO DERESULTADOS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos por Ventas 390,072 497,679 634,971 810,137 1,033,625
Costo de Ventas 19,502 24,882 31,747 40,504 51,678
Utilidad Bruta 370,570 472,797 603,224 769,633 981,947
Gastos Administrativos 296,996 296,996 296,996 296,996 296,996
Gastos de Ventas 134,769 134,769 134,769 134,769 134,769
Depreciacion de Activos 1,769 1,769 1,769 1,769 594
Amortizacion de Intangibles y Costos Dit 13,632 13,632 13,632 13,632 13,632
Utilidad Operativa -78,756 22,875 152,542 317,981 530,233
Gastos Financieros 5,355 3,426 1,265
Utilidad Antes de Impuestos -84,112 19,449 151,277 317,981 530,233
Impuesto a la Renta 0 5,446 42,358 89,035 148,465
Utilidad Neta -84,112 14,003 108,920 228,946 381,767

Fuente: elaboracion propia
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ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Caja 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500
Banco 33,480 -56,688 -53,711 24,136 189,512 505,733
Cuentas por Cobrar (Provision Banco) 19,504 24,884 31,749 40,507 51681 S/.0
Total Activo Corriente 55,484 -29,304' -19,462' 67,143 243,694 508,233
Activos Fijo 11,980 11,980 11,980 11,980 11,980 11,980
Depreciacion Acumulada 0 -1,769 -3,537 -5,306 -7,074 -7,668
Intangibles y Costos Diferidos 68,159 68,159 68,159 68,159 68,159 68,159
Amortizacion de Int. Acumulada 0 -13,632 -27,264 -40,896 -54,528 -68,159
Total Activo No Corriente 80,139 64,739 49,339 33,938 18,538 4313
Total Activos 135,623 35,435 29,876 101,081 262,232 512,546
Tributos por pagar 0 5,446 42,358 89,035 148,465
Parte Corriente de DLP 16,077 18,006 20,167 0
Deuda a Largo Plazo 38,173 20,167‘ 0 0
Total Pasivo 54,249 38,173 25,612 42,358 89,035 148,465
Capital Social 81,374 81,374 81,374 81,374 81,374 81,374
Reserva Legal 0 1,400 12,292 12,292 12,292
Utilidades Acumuladas -84,112" -78,510 -34,942 79,531 270,414
Total Patrimonio 81,374 -2,737 4,264 58,724 173,197 364,081
Total Pasivo y Patrimonio 135,623 35,435 29,876 101,081 262,232 512,546

Fuente: elaboracion propia
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FLUJO DECAJA O TESORERIA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Utilidad Neta -84,112 14,003 108,920 228,946 381,767
Depreciacion de Activos 1,769 1,769 1,769 1,769 594
Amortizacion de Intangibles 13,632 13,632 13,632 13,632 13,632
Inversion en Capital de trabajo -5,380 -6,865 -8,758 -11,174 51,681
Tributos por pagar 0 5,446 42,358 89,035 148,465
Pago de tributos 0 -5,446 -42,358 -89,035
Flujo de caja Operativo -74,092 27,985 152,474 279,849 507,105
Inversion en Activos

Amortizacion de Deuda -16,077 -18,006 -20,167 0

Pago de Dividendos 0 -7,002 -54,460 -114,473 -190,884
Flujo de caja disponible -90,168 2,977 77,847 165,376 316,221
Caja Inicial 35,980 -54,188 -51,211 26,636 192,012
Saldo Final de Tesoreria -54,188 -51,211 26,636 192,012 508,233

Fuente: elaboracion propia
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23 kY 5 68 101 109 18 131 132 13 134 136 ANO1
FLUJO DE CAJA ECONOMICO 0 ENERO : FEBRERO | MARZ0 : ABRL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO | SETIEMBRE | OCTUBRE : NOVIEMBRE : DICIEMBRE |
{ } | : ! | : { ! H
{ i | H ' H | } i | |
Ingresos por Ventas ISl 7558:S. 128161S. 17417iS. 22346|Sl. 33191:S. 358201S.  42,063:S. 43049|S. 43378iS. 43706:S.  44035:S. 44,692 |SI. 390,072
Costos Variables [sl. 378 9l. 641 S/, 870iSl.  1117|S.L  1659:S.  1791}Sl. 210315, 2152|S.  2169iSl.  2185:9l. 220218 22341S. 19502:
Costos Sociales - ESSALUD Sl 2133'S.  2133'S.  2133iS.  21331S.  2133iS.  2133|S/. 213305 2133S.  2133iSl. 2133}l 21335 2133:S/. 2559
Gastos Administrativos Sl 247501S. 24750 S.  24750:S. 247501S.  24750iS.  247501S.  24750:S. 24750 Sl 24750iSL. 247501S. 24750 1S 24750 | Sl 296996 |
Gastos de Ventas {SI. 11231iS.. 112311S. 11231'S. 112310S. 11231:iSL. 112311S.  11231iS.. 112311S/. 11231iS.. 11231'S.  11231:S. 112311Sl. 134769
! e | i | | i | i 1 | i
Depreciacion de Activos {sl, 1479/, 14719/, 1479/, 14718/ 1479/, 14719/, 1478 147(Sl.  147iSl. 147}l 1479/, 14708 1769
Amortizacion de Intangibles y Costos Diferidos | sl 850 | SI. 850 | SI. 850 : S. 850 | SI. 850 9. 850 | S. 850 : S. 850 1Sl 8508l 850} SI. 850/, 850 | S/ 10,200}
Utilidad Operativa ISl 31,930:-S. 26935(-S. 22565-5. 17,8820,  75801-S.  5082|Sl. 849:S,.  17861S. 2098iS. 24101/ 27231Sl. 334715l 98,760
1 i | é i e é e 1 | ] i
Impuesto a la Renta S/, - il | sl -8l - s - 1Sl - 1Sl 25 I, 5% (S, 6298 2318, 8171l 1,004 :
Depreciacion de Activos S/, 147 S/, 36! 9. 36 S, 3%/ /. 365 369, 36: S, 365l 369/, 3 9. 361 S, 36iS. 547
Amortizacion de Intangibles y Costos Difericos 'S, 850 : S/, 3171 9l. 317: 9/, 3179, 3179, 317 9. 317iS..  3171S.  317iS.  317(SL 3179, 3718 433
! e >I | | 5 i | 3 ! | 5
Flujo Econdmico Operativo -5/, 309335 26583(-S. 222128 1752918  7,227:S. 472918/, 947: S, 1603{S. 1822iS. 2040iS.  2259!Sl. 2696 -5 93882
{ ] ! : [ : | { J { ! !
{ ' H : l i 1 i )
Inversion en Activos -11,980 0 0 0l 0; 0 0 0 0; 0: 0] 0; .
Valor Residual | ; | 5 ] : : i ; 3 i ’
Intangibles - Gastos Preoperatio  -68,159 [ S/, - il L sl. - g, - sl - iy, - 1Sl - Sl - isl - sl . ig. - 19l - :
Inversion en Capital de Trabajo 55,484 sl. 448 19/, 448 19, 448 18] 448 |-/, 44819/, 448 |51 44805 448lSl.  M8LS. 4489, 448 1-S]. 44818, 5380}
FLUJO DE EFECTVO -135,623 S/, 31,3844 -S/. 27,030.93 -S/. 22,660.27 -S/. 17,977.42 -S/. 7,675.15 - 5177.63 S.  499.13 S/. 115473 SI. 137327 S/ 1,501.80 S/. 1810.33 S/ 2,247.40 -S/. 99,262
caja inicial sl. S 10,000 . 10000 S. 10,000 S/ 10000 S. 10000 S/. 10,000 S/. 10000 S/ 10,000 S/ 10,000 S, 10,000 S/. 10,000
|sa|dofina|odisponib|e sl. S/ 31,381 S. 17,08 S. -12660 S. 7977 S. 2325 S. 482 S. 10499 S/ 11,155 S. 11,373 S. 11592 S. 11,810 S. 12247
Financiamiento S 41,31 S. 27,081 S. 22660 S/ 17,977 S. 7675 S. 5178
ahorro, prepago 0 amortizacion Sl. 499 S/ -1155 SI. -1,373 S/ -1,592 SI. 1810 S 2,247
|Sa|dofina| SL 10000 S. 10,000 S. 10000 S. 10000 S. 10000 S/ 10000 S. 10,000 S. 10000 S. 10,000 S. 10,000 S/ 10,000 S/. 10,000
Prestamos acumulados SL 41381 S, 68412 S. 91073 S, 109,050 S. 116725 S/ 121,903 S. 121404 SI. 120249 SI. 118876 S/ 117,284 S/ 115474 S/ 113226
Efectivo minimo SL 10000 S. 10,000 S. 10000 S, 10000 S. 10000 S. 10000 S. 10,000 S. 10000 S. 10,000 S/. 10,000 S/. 10,000 S/. 10,000

Fuente: elaboracion propia
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FLUJO DE CAJA ECONOMICO Y FINANCIERO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos por Ventas 390,072 497,679 634,971 810,137 1,033,625
Costos Variables 19,502 24,882 31,747 40,504 51,678
Costos Sociales - SIS 2,160 2,756 3,516 4,486 5,724
Gastos Administrativos 296,996 296,996 296,996 296,996 296,996
Gastos de Ventas 134,769 134,769 134,769 134,769 134,769
Depreciacion de Activos 1,769 1,769 1,769 1,769 594
Amortizacion de Intangibles y Costos Diferidos 13,632 13,632 13,632 13,632 13,632
Utilidad Operativa -78,756 22,875 152,542 317,981 530,233
Impuesto a la Renta 0 6,405 42712 89,035 148,465
Depreciacion de Activos 1,769 1,769 1,769 1,769 594
Amortizacion de Intangibles y Costos Diferidos 13,632 13,632 13,632 13,632 13,632
Flujo Econdmico Operativo -63,356 18,238 111,599 230,715 382,361
Inversion en Activos -11,980
Valor Residual 7,461
Intangibles - Gastos Preoperativos -68,159
Inversion en Capital de Trabajo -55,484 -5,380 -6,865 -8,758 -11,174 87,662
FLUJO DECAJA DE LIBREDISPONIBILIDAD -135,623 -68,736 11,374 102,841 219,540 477,484
Flujo Actualizado -135,623 -62,513 9,408 77,361 150,194 297,087
Acumulado -135,623 -198,136 -188,729 -111,368 38,826 335,913
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El flujo de caja de libre disponibilidad nos muestra cifras positivas en todos los afos,
eso debido a la inversion realizada en el afio cero. La inversion realizada se recuperaria
en el a fines del tercer afio.

8.7 Flujo Financiero

El monto a solicitar es de S/ 54,809 soles, monto que seré financiado por un familiar de
los integrantes, considerandolo a partir de la fecha inversionista angel, a cambio recibira
una TREA de 12% anual.

FINANCIAMIENTO

Financiamiento 54,249
TCEA 12.00%
TEM 0.95%
PLAZO (meses) 36
CUOTA 1,786

Fuente: Elaboracién Propia

La cuota a pagar al inversionista angel por el préstamo sera de S/.1786 soles.

FLUJO DE CAJA DE LIBRE DISPONIBILIDAD %623 68,736 11,374 102,841 219540 477,484

FLUJO DE CAJA DEL FINANCIAMIENTO 54,249 -19,986 -20507 -21,090
FLUJO DE CAJA NETO DEL INVERSIONISTA -813714  -88722 -0133 81,750 219540 477484

Flujo Actualizado -81,374 -80,051 -1435 60,048 145498 285521
Acumulado 81374 161425 -168,861 -108,813 36,686 322,207

Fuente: Elaboracion Propia

Podemos observar que al cuarto afio proyectamos recuperar la inversion.
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8.8 Tasa de descuento accionistas y wacc

METODO CAPM

Tasa Libre de Riesgo 1.56%
Beta Desapalancado N 0.82
Beta Apalancado 1.214
Prima de Mercado 6.25%
Riesgo Pais 1.48%
COK soles 10.83%
Inflacion EEUU 1.26%
Inflacion PERU 3.23%

Fuente: Elaboracion Propia

La tasa de descuento exigida por el inversionista y de acuerdo a las variables del
sector negocios y servicios al consumidor, sumado a la combinacion
deuda/capital es de 10.83%. EI COK obtenido es bastante bajo, lo que permitira

la viabilidad del proyecto.

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

PATRIMONIO 81,374.08 60.00%
PAS IVO 54,249.39 40.00%
TOTAL INVERSION 135,623.46 100.00%
COK 10.83%
TCEA PRESTAMO 12.00%
COSTO PESO*C.Re
PESO COSTO REAL al
CAPITAL PROPIO 60.00% 10.83% 10.8% 6.50%
DEUDA 40.00% 12.00% 8.6% 3.46%

WACC 9.96%

Fuente: Elaboracion Propia

El WACC calculado para el proyecto es de 9,96% una tasa bastante baja si la
comparamos con otras alternativas de financiamiento tradicional lo que favorece la

viabilidad del proyecto.

La tasa de costo efectiva anual exigida por la persona que financiara el 40% del
proyecto es de 12%. La cuota a pagar mensualmente por la financiamiento es de S/.

1,786 soles, el cual se pagara en un periodo de 3 afios.
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8.9 Indicadores de rentabilidad

Podemos observar que los resultados nos muestran que el proyecto es viable tanto si se
financia con capital propio como de terceros. Pues tanto el VAN econdémico como el
VAN financiero son mayores a cero y la TIR econdmica supera al WACC y la TIR
financiera supera al COK. Concluimos que el proyecto es viable.

La tasa interna de retorno economica y financiera es de 40.86% y 46.04% superan

ampliamente otras alternativas de inversion en el mercado como la TREA de un banco a

plazo fijo.
INDICADORES ECONOMICOS
TASA DE DESCUENTO (WACC) 9.96%
VALOR PRESENTE NETO 335,913
INDICE DE RENTABILIDAD 3.48
PERIODO DE RECUPERACION DESCONTADO 374 ANOS
TIR 40.86%

Fuente: elaboracion propia

El WACC calculado para el proyecto es de 9.96% una tasa bastante baja si la
comparamos con otras alternativas de financiamiento tradicional. El valor presente neto
econdmico asciende a S/. 335,913 y el TIR es de 40.86% muy superior a la tasa exigida
por todos los que financian el proyecto o WACC, lo que hace viable el proyecto, pues
no solo tiene un VAN mayor a cero, sino que la rentabilidad del proyecto o TIR es
superior al WACC por lo que es viable la implementacién del proyecto con fuentes de

financiamiento propias.

INDICADORES FINANCIEROS

TASA DE DESCUENTO (COK) 10.83%
VALOR PRESENTE NETO 322,207
INDICE DE RENTABILIDAD 496
PERIODO DE RECUPERACION DESCONTADO 387  ANOS
TIR 46.04%

Fuente: Elaboracion propia
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El COK calculado para el proyecto es de 10.83% una tasa bastante baja si la
comparamos con otras alternativas de financiamiento tradicional. El valor presente neto
econdmico asciende a S/. 322,207 y el TIR es de 46.04% muy superior a la tasa exigida
por el inversionista lo que hace viable el proyecto, pues no solo tiene un VAN mayor a
cero, sino que la rentabilidad del proyecto o TIR es superior al COK por lo que es

viable la implementacién del proyecto con fuentes de terceros.

RATIOS Aol Afo2 Afo3 Afo4 Afob
Endeudamiento Corriente -0.61 -1.32 063 037 0.29
ROA 237%  47% 108% 87%  74%

ROE -103%  17% 134% 281% 469%

Fuente: Elaboracién propia

En el caso del endeudamiento corriente observamos una tendencia decreciente, lo que
indica que la empresa ira mejorando su situacion financiera gradualmente. En el ROA
del primer afio observamos una tasa de -237%, es decir no se generaria una utilidad
sobre el total de activos, en el caso del ROE se observa un primer afio con cifras
negativas debido a la utilidad neta negativa en el primer afio, sin embargo se observa
también una tendencia creciente en los proximos 4 afios causado por mayores niveles de

utilidad neta.

Podemos concluir que a pesar de tener un primer afio negativo para la empresa los
siguientes 4 afios son muy positivos logrando una rentabilidad operativa y sobre el

patrimonio de 74% y 469% respectivamente.

8.10 Andlisis de riesgo

Todo proyecto de inversion incluye el riesgo de que no se cumplan las estimaciones
realizadas, debido a factores no controlables por la empresa es por ello importante
realizar estimaciones por escenarios para poder conocer con anterioridad como se veria
afectado en caso las ventas suban, los costos bajen, o la tasa de crecimiento se reduzca,
es decir plantear escenarios, pesimista, moderado y optimista. Para ello hemos realizado
el analisis por escenarios tomando en cuenta 3 variables, las ventas anuales, el costo de

ventas y la tasa de crecimiento de la empresa. Pues de acuerdo a nuestras estimaciones
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son estas variables las que tienen mucha influencia en los resultados futuros del

proyecto.

8.10.1 Analisis por escenarios (por variables)

Para poder realizar una proyeccion por escenarios hemos elegido el precio de venta, el

costo variable unitario, y el volumen de ventas anual.

ANALISIS DEESCENARIOS (3 VARIABLES EN SIMULTANEO)

VARIABLE PESIM. ESPER. OPTIM.
Crecimiento anual 21% 28% 30%
precio 287.3 328.6 3416
costo 17.2 16.4 137
Servicios al afio 1,187 1,187 1,187

VPN -72,192 322,207 490,001
PRI 5.47 3.87 359

TIR 2.22% 46.04% 62.49%

Fuente: Elaboracién Propia

Proyectando los diferentes escenarios para el proyecto podemos observar que en
un escenario pesimista el proyecto es inviable, pes tiene un VPN negativo y una
TIR menor al COK. En el escenario esperado el proyecto es viable con una TIR
financiera de 46.04% y un VAN o VPN de 322,207 soles. En caso el escenario sea
optimista el TIR financiero seria de 62.49% y el VAN o VPN de S/. 490,001
soles. Es necesario resaltar que las proyecciones de ventas realizadas han sido lo
mas realistas posibles a fin de poder conocer el resultado méas aproximado posible

en el momento de la implementacién del proyecto.

8.10.2 Analisis de punto de equilibro

Proyectamos que en el primer afio no alcancemos el punto de equilibrio de 120
suscripciones en promedio al mes, frente a los 99 servicios promedio proyectados
durante el primero afio, sin embargo se proyectan 150, 179 y 214 y 256 servicios al mes
en promedio para los afios 2, 3 4 y 5 respectivamente; tomando en cuenta el crecimiento
esperado de 28% para los afios siguientes, podemos esperar obtener resultados positivos

al finalizar el proyecto.
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Las estimaciones y proyecciones se han realizado tomando en cuenta un escenario entre
moderado y pesimista con el fin de obtener resultados muy cercanos a los proyectados

en el momento de la implementacién del proyecto.

PUNTO DEEQUILIBRIO

Ingresos S/. 390,072 100%
Costo Variable S/. 21,662 6%
Margen de Contribucion S/. 368,410 94%
Costos y Gastos Fijos (S/.) S/. 447,166
94.45%
Punto de Equilibrio Monetario S/. 473,459
Numero de Productos Anuales 1,441
Numero de Productos Mensuales 120

Productos Cantidad al mes Pto de equilibrio

en soles
Suscripcion Basica-Consultas 32 S/. 6,080
Suscripcion Estandar-Conciliaciones 24 S/. 4,560
Suscripcion Premium-Contratos de representacior 18 S/. 3,420
Derechos por proceso 46 S/. 8,740
Total 120 S/. 22,800

Fuente: Elaboracion Propia

El punto de equilibrio para el proyecto es de 120 suscripciones al mesy 1441

suscripciones al afio. El punto de equilibro en soles es de S/. 22,800 soles

mensuales.

8.10.3 Principales riesgos del proyecto (cualitativos)

Variacién del volumen de ventas del afio proyectado.
La probabilidad de que el volumen de ventas para el afio proyectado sea menor es
considerable, por lo que eso podria generar que los resultados proyectados varien y

hagan inviable el proyecto.
Falta de fuentes de financiamiento

La posibilidad de no conseguir capital de trabajo para financiar los primeros meses del

proyecto donde sera necesario capital de trabajo para cubrir los gastos operativos
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Variacion del gasto de ventas del afio proyectado
Debido al crecimiento del sector de la empresa, es posible que la competencia en el
sector empuje a realizar mayores gastos en promocion y publicidad y dar como

resultado una reduccion en la utilidad operativa.

Variacion en el crecimiento del sector de la empresa y del crecimiento de la
empresa

Sabemos que debido a factores externos a nuestro pais como una contraccion de la
economia o alza del tipo de cambio genere una reduccion de la demanda de servicios de
asesoria legal online, por otro lado los factores internos de la empresa como la baja
productividad del personal o mala calidad del servicio puede generar mala reputacion en
el mercado que genere una contraccion de las ventas y por ende variar sensiblemente la

proyeccion realizada.
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9. Conclusiones

LABORANDO es una empresa que ofrece un concepto que mezcla plataformas online
y asesoria legal dirigida a empresas , los cuales son demandados por aquellas empresas
que afrontan procesos laborales con sus empleados y no cuentan con asesoria legal

permanente.

Nuestra ventaja competitiva sera la respuesta superior al cliente, adaptando la
plataforma a la demanda de servicios legales online, de tal forma que cualquier
profesional licenciado en Derecho pueda ofrecer sus servicios pagando una mensualidad
para acceder a un mercado de empresas demandantes, por otro lado las empresas o
posteriormente personas naturales tendrdn acceso a una enorme cantidad de
profesionales en asesoria legal de diferentes especialidades los cuales seran valorados

de acuerdo a la calidad de su servicio.

Nuestro mercado estd conformado por empresas formales que afrontan procesos

laborales en Lima Metropolitana y no cuentan con un abogado dentro de su staff.

EL 70% de las personas que recibieron la publicidad y pertenecen a nuestro mercado
objetivo, estuvieron interesadas en adquirir nuestros servicios, lo que indica que 7 de
cada 10 personas les interesa los servicios de asesoria legal online y tienen intencion de

requerir el servicio.

El concepto de plataforma de asesoria legal online para free lancers del derecho es un

nicho de mercado no atendido y representa una importante oportunidad de negocio.

La estrategia de promocion serd tradicional y no tradicional a través de medios

electrénicos como Facebook, YouTube, twitter.

La empresa estara integrada por 5 personas que realizaran las diferentes operaciones
como son gerente general, abogado, jefe de ventas, constumer service, promotora.

Adicionalmente se contratara los servicios de 1 personas que realizara las labores de
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mantenimiento web y 1. EI monto de la planilla total incluyendo beneficios de
S/.21,416.33 soles mensuales.

Las proyecciones de ventas y el crecimiento anual son realistas para los 5 afios
proyectados iniciando en 23 suscripciones vendidos en el mes de enero y finalizando
con 136 servicios en diciembre; las ventas proyectadas para el primer afio son de S/.
390,072 soles. El costo de ventas es de S/. 19,502 y la utilidad bruta de S/. 370,570

soles

El costo de oportunidad para el proyecto es de 10.83% de acuerdo al sector negocios y
servicios al consumidor y a la combinaciéon deuda sobre patrimonio de la empresa.
Ademas el TIR econdmico del proyecto bajo un escenario moderado es de 40.86% v el
VAN econdmico es de S/. 335,913 soles. Mientras que el TIR financiero es de 46.04%
y el VAN financiero es de S/. 322,207g soles. Lo que hace el proyecto viable por tener

una TIR superior al COK y ademas un VAN mayor a cero.
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10. Recomendaciones

Aplicar estrategia de penetracion de mercado ofreciendo los servicios a mas empresas
profesionales utilizando mayor inversion en publicidad vy la estrategia de desarrollo de

mercado, de tal forma que los servicios puedan ser ofrecidos a nivel nacional .

Ampliar los servicios 0 paquetes segun los resultados obtenidos de los feedbacks o
encuestas a fin de crear nuevos servicios con nuevas especialidades como asesoria legal

en lo civil y penal para personas naturales.

Identificar nuevos nichos de mercado no atendidos por los competidores a través de
focus Group, entrevistas, es decir realizar estudios de mercado constantes, primero a
nivel de Lima y posteriormente a nivel nacional a fin de cuantificar la demanda nacional

de asesoria legal online.

Destinar un 7% de las ventas a la promocion y publicidad del servicio a fin de

posicionar la marca a nivel de Lima y luego a nivel Nacional.

Implementar el proyecto por ser viable a nivel econémico y financiero y por encontrarse

en un nicho no atendido por los competidores.
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11. Conclusion Individual

Se requerira S/. 109,050 soles de capital adicional para cubrir los primeros 4 meses del
proyecto, donde de acuerdo con la proyeccion del flujo de caja anual, se tendra deficit
de efectivo. Una forma de hacerlo es requerir un préstamo adicional al inversionista a

pagar pasados 12 meses.

Solicitar a instituciones que brinden capital semilla a fin de poder financiar el primer
afio de la empresa o que el pago de deuda al inversionista tenga un periodo de gracia de
12 meses, a fin de poder cumplir los pagos con los ingresos obtenido en el segundo afio

de operaciones.

Tomando en cuenta la utilidad operativa proyectada para el tercer, cuarto y quinto afio,
se recomienda realizar inversiones en promocion y publicidad para incrementar las

ventas a nivel nacional.

El proyecto es viable si se financia con capital propio por tener una TIR econémica de
40.86% superior al WACC de 9.96% y ademéas un VAN econdmico de es de S/.
335,913 soles.

El proyecto es viable si se financia con capital de terceros pues el TIR financiero es de
46.04%, superior a la tasa de rentabilidad promedio anual exigida por el inversionista o
COK de 10.83%, ademas el VAN financiero es de S/. 322,207 soles.

Si tomamos en cuenta el perfil del inversionista que espera recuperar su inversion en un

periodo maximo de 5 afos y que el periodo de recuperacion de la inversion es de 3 afios,
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10 meses y 13 dias, el periodo de recuperacion de capital se encuentra dentro del plazo

de recuperacion esperado.

Invertir el exceso de liquidez proyectado para el quinto afio en la expansion de nuevos

servicios de asesoria legal orientada a personas naturales.

Habiendo cumplido los requisitos legales para solicitar un crédito tradicional en el
cuarto afio de gestion, solicitar un crédito pyme para financiar la expansion del servicio

a nivel nacional.
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