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A nuestros padres



Resumen Ejecutivo

Entendemos, que hoy en dia los comportamientos que caracterizan al mundo moderno
es guiarnos por factores tecnoldgicos el mismo que con el transcurrir de los afios ha
generado que nuestra vida se haga mas agil, con infinitas opciones para explorar. Cada
dia aprendemos de nuestro entorno, visualizamos mejor las necesidades que tenemos

para seguir avanzando, lo que hace el aventurarnos y tener mayores oportunidades.

Hemos visto, mediante la visualizacion de comportamientos constantes aprendidos, las
funciones que desempefiamos y las habilidades que demostramos para la ejecucion de
alguna actividad ademas de la experiencia que acumulamos a lo largo de nuestra vida,

que existen varias necesidades que aun no han sido cubiertas.

En base a esta coyuntura y de acuerdo a los estudios realizados, la idea que el grupo ha
tenido para cubrir las necesidades visualizadas, es poner en marcha la elaboracion de un
aplicativo que es un proyecto tecnoldgico el cual apoyara a un sector desatendido como
lo es, la demanda que tienen los restaurantes con respecto al ordenamiento de su
clientela, garantizar el empleo de su capacidad instalada de los restaurantes de una
manera mas agil al dinamizar el comportamiento de los comensales, asi como la
posibilidad que estos puedan visualizar la ubicacion de los restaurantes e informarse de
las ofertas que tiene, elegir y pagar por adelantado sus requerimientos para que llegando
al lugar sean inmediatamente atendidos, lo que denotaria proveer un servicio a los
comensales méas rapidos en el tiempo, optimizar el uso de recursos humanos que
generen ahorros considerables para el restaurant, garantizar el ingreso econoémico por
las reservas pagadas con anticipacion, reducir los indices de inseguridad a posibles

“robos” del dinero en efectivo para el restaurante y los comensales; y ofrecer un servicio



mas higienico y saludable al no tener contacto directo con el dinero; asimismo, de haber

adicionales podrian atenderse en el momento.

La idea es, poner en marcha el proyecto de un “App para atender la demanda de los
restaurantes”, de una manera mas agil, segura y dinamica. Esta idea surge, a raiz de una

serie de preguntas planteadas entre las cuales las mas relevantes son:

e Cémo atender sin que los clientes tengan que hacer largas colas en los

restaurantes?
e ;Cbomo mejorar la toma de pedidos de los clientes masivos en los restaurantes?

e COmo permitir que los comensales puedan realizar pedidos y pagarlos por

anticipado a fin de ser atendidos inmediatamente en los restaurantes?

e ;Cbémo se reduciria el robo de dinero en efectivo de los comensales y de los

restaurantes?

De acuerdo a consultas con fuentes primarias y secundarias llegamos a la conclusién
que las razones por la que un gran porcentaje de la poblacién limefia preferiria hacer
una reserva en los restaurantes sin que esto le signifique tramites engorrosos y mucho

menos demoras para hacerlo.

Esta app movil, permitira ubicar restaurantes convenientes de una manera mas agil,
elegir y pagar por anticipado mis pedidos, ser atendido inmediatamente llegado al lugar
y evitar los momentos engorrosos de los pedidos, tener mayor seguridad frente a robos
de dinero en efectivo, méas higiénico, haciendo reservas las 24 horas del dia y los 7 dias

de la semana.

El sector al cual se atendera de preferencia serd el A, B y C consolidados como se

muestra en el siguiente grafico?

1 2016-http://apeim.com.pe/



2. Aspectos generales del negocio

2.1 Idea / nombre del negocio

“MIKUSON?”, palabra quechua que significa “A COMER”

2.2 Descripcion del producto/servicio a ofrecer

La idea que decidimos poner en marcha en este proyecto “App para atender la demanda

de los restaurantes”.

“MIKUSON” en su versidon web y app movil permite ubicar restaurantes e informarse
de las ofertas que tiene, a los comensales elegir y pagar por adelantado sus pedidos para
que llegando al lugar sean inmediatamente atendidos, lo que implica tener un servicio
mas rapido en el tiempo, garantizar el ingreso econdmico por las reservas pagadas con
anticipacion, reducir los indices de inseguridad a posibles “robos” del dinero en efectivo
para el restaurante y los comensales; ofrecer un servicio mas higiénico y saludable al no

tener contacto directo con el dinero.

Todo ello genera para el restaurante un ordenamiento en su clientela, el uso eficiente de
su capacidad instalada de una manera mas agil, segura y dinamica, las 24 horas del dia'y

los 7 dias de la semana.

La plataforma funciona en sincronizacion con los restaurantes, de tal forma que los

comensales pueden tener un 100% de certeza sobre la confirmacion de su reserva.

“MIKUSON” permite buscar restaurantes de varias maneras, pues en cada ocasion las

circunstancias y necesidades son diferentes.

Entre las méas resaltantes estan: un buscador rapido, filtros avanzados, categorias
personalizadas y genéricas, y un mapa con geolocalizacion que encuentra los

restaurantes mas cercanos a ti.



2.3 Equipo de trabajo
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GOMEZ LOZANO, LUDMIR

Egresado de la camera técnica de Administracion de empresas,
acfualmente cursa el noveno ciclo de la carrera profesional de
administracion de empresas en la UPC, tiene amplia experiencia en la
gestion de recursos humanos, hoy en dia trabaja en la Direccion de
Ciencia y Tecnologia, en el Departamento Administrativo. Entre sus

fortalezas resalta su proactividad e iniciativa, con capacidad para

desempefiarse bajo presion.
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( \

ORTIZ CAMPUSMANA, JENIFFER

Egresado de la carrera de Ingenieria Administrativa, actualmente cursa el
noveno ciclo de la carrera profesional de administracion de empresas en
la UPC, tiene amplia experiencia en areas de presupuesto, operaciones y
manejo de recursos humanos, hoy en dia trabaja en el Centro de
Investigacion de Ciencia y Tecnologia, en el Departamento Administrativo.

Entre sus fortalezas resalta su amplio criterio de analisis, proactividad y

responsabilidad

|




CAMPOS SARAVIA, REYNALDO

Egresado de la carrera de Administracion Bancaria, actualmente cursa el
noveno ciclo de la carrera de administracion de empresas en la UPC, tiene
amplia experiencia en atencion al cliente del rubro financiero, hoy en dia
trabaja en la Universidad Auténoma del Pert en el area de Desarrollo de
Gestion del Talento Humano. Entre sus fortalezas resalta que es
emprendedor, proactivo, con capacidad de analisis. Trata de brindar
solucion a cualquier problema que se le presente, apoyando a sus

companieros.

MORALES GRADOS, YISELA

Contadora, egresada de la Universidad Nacional Mayor de San Marcos,
Bachiller en Educacion, con diplomado en Administracion y Finanzas de la
Universidad de Navarra en Espafia. Actualmente, curso el décimo ciclo de
la carrera profesional de administracion de empresas en la UPC. Trabajo
en la empresa Vistacorp SA.C., empresa de publicidad con el cargo de
Gerente Administrativo Financiero, con una amplia experiencia en la
gestion administrativa y recursos humanos, asi como todo lo inherente a

los temas financieros propios de la empresa.
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3. Planeamiento Estratégico

3.1 Analisis externo

3.1.1 Analisis PESTEL

P1: EI Perl experimenta un contexto
democratico estable que favorece la
formalizacion y el crecimiento de
pequefios negocios.

Ley N° 30083: El objeto de la presente
Ley es fortalecer la competencia,
dinamizar y expandir el mercado de
los  servicios pulblicos  moviles
mediante la  insercion de los
denominados  operadores  moviles
virtuales 'y los operadores de
infraestructura movil rural.

Promueve la competencia,
expansion y dinamizacién
de los servicios mdviles, lo
que generaria una
oportunidad de expansion
para nuestra empresa en un
corto plazo en el interior
del pais.

Oportunidad

POLITICO

P2: Promocion de iniciativas sobre
simplificacion administrativa con la | Facilita el acceso a la
intencion de reducir las barreras | legalidad/formalizacién de
burocréticas en la gestion | las empresas que permiten
administrativa. el acceso al crédito.

Oportunidad

P3: Se evidencia un alto indice de
corrupcion enfocado en los niveles
mas altos que generan cierta
desconfianza de la administracion
publica.

Clima de desconfianza de
parte de los inversores por
posible inestabilidad
econdmica.

Amenaza

P4: Legislacion que promueve la
regulacion de dinero electronico, | Seguridad y mayor
comprendiendo las operaciones de | dinamizacion de los pagos
dinero electrénico, reconversion en | que efectuaran los usuarios Oportunidad
efectivo, transferencias, pagos y | por medio de nuestra app
cualquier movimiento relacionada al | Mikuson

valor monetario
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ECONOMICO

favorable  del

El:  Proyeccion
crecimiento de la economia nacional.

Fomenta las inversiones y
genera estabilidad econémica

. Oportunidad
que provocan cambios
positivos del NSE.

E2: Disminucion de la tasa de
inflacion en el semestre actual. . .

Mayores ingr la PEA rtun
(-0.42%) ayores ingresos de la Oportunidad
E3: Tasas de interés de los servicios | Dificulta los financiamientos

Amenaza

financieros para la MYPES elevados.

bancarios.

E4: Reduccion de impuestos a las
MYPES.

Incrementa la rentabilidad

Oportunidad

SOCIAL

S1: Masificacion del wuso de

herramientas tecnologicas -
dispositivos maviles

Favorece a las transacciones
virtuales.

Oportunidad

S2: Incremento de la delincuencia

Desconfianza e inseguridad

Amenaza

S3: Utilizacion del e-comerce

Favorece el empleo del
billete electronico.

Oportunidad

TECNOLO

GICO

T1: Innovacién tecnolégica moderada

Crecimiento lento de
précticas tecnoldgicas

Amenaza

T2: Utilizacion de redes sociales y
aplicaciones.

Incremento de captacion de
clientes y reduccion de
costos en publicidad.

Oportunidad




LEGAL

L3:- Ley N° 29904, de promocidn
de la Banda Ancha y construccion de
la Red Dorsal Nacional de Fibra
Optica para impulsar el desarrollo,
utilizacion y masificacion de la Banda
Ancha en todo el territorio nacional.

Uso de servicios, contenidos,
aplicaciones y habilidades
digitales - transformacion
organizacional hacia una
sociedad de la informacion y
el conocimiento

Oportunidad

L2:  Obligaciones  legales  que
promueven la responsabilidad social
empresarial.

Proteccidn a los
constituyentes -
Stakeholders.

Oportunidad

L1: Ley 28611- Ley general del medio
ambiente (deberes del cuidado del
ambiente, prevencion y saneamiento

Ley que obliga la proteccion
del cuidado del medio
ambiente.

Oportunidad

de los recursos).

3.2 Analisis interno

3.2.1 Analisis de las cinco fuerzas de PORTER

Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacidn de nuestros clientes (restaurantes) en un principio se proyecta
bajo, porque no existe esta propuesta aun en el mercado, que implica cierta
desconfianza en la implementacion de lo novedoso; sin embargo, las bondades de

nuestro servicio se haran atractivos con su uso.
Poder de negociacion de los proveedores

El soporte de nuestra idea de negocio implica contar con personal altamente competitivo
(proveedores) en el desarrollo y manejo de sistemas tecnoldgicos que implica tener una
mayor inversion en este aspecto, lo que genera que el poder de negociacion de los

proveedores sea alto.
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Amenaza de ingreso de nuevos competidores

El desarrollo y uso intenso de sistemas tecnoldgicos por parte de las empresas hace que
el empleo de los aplicativos mdviles aumente de forma masiva; por lo que, la
posibilidad de que nuevos competidores ofrezcan un servicio parecido sea alto; sin
embargo, nuestra propuesta es innovadora enfocado en optimizar los tiempos de
atencion que son valorados hoy en dia en el mercado, lo cual convierte que la amenaza

de entrada de nuevos competidores sea baja.
Amenaza de productos sustitutos

En el mercado se encuentra cantidad de aplicativos méviles enfocados en restaurantes,
como UBER, 24, etc., sin embargo, Mikuson se caracteriza por un servicio mas
completo, un servicio innovador y de calidad enfocado en la satisfaccién de nuestros

clientes; a fin, de neutralizar la amenaza del ingreso de productos sustitutos.
Rivalidad entre competidores

No existe alin empresas con propuestas parecidas a Mikuson, simplemente aplicativos
mayormente enfocados en servicios a delivery, proyectando como competidor directo a
nuestros proveedores que serian los conocedores del manejo de estos; por lo que, la

rivalidad entre competidores es baja.
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3.2.2 Analisis FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

F1  Recursos humanos necesarios y competitivos en|O1  Nicho de mercado desatendido
la elaboracion y soporte de aplicaciones
méviles.

F2  Recursos financieros adecuados que garantizan|O2  Utilizacion del e-comerce.
la idea de negocio.

F3  Recursos tecnolégicos competitivos que|O3  Utilizacion de redes sociales y aplicaciones.
garantizan la calidad del servicio.

F4  Aplicativo mévil seguro y dindmico que agiliza)O4  Masificacibn del uso de herramientas
los procesos de atencion. tecnoldgicas — dispositivos moviles.

F5  Aplicativo mévil que ofrece proyecciones de|O5  Politicas de estado que promueven inversiones, y
demanda y pagos por adelantado que garantizan la responsabilidad social.
mayores ingresos econémicos
DEBILIDADES AMENAZAS

D1 Limitada inversion en publicidad para hacer|/Al1  Ingreso constante al mercado de aplicativos
conocido el aplicativo. moviles.

D2 Poco conocimiento del aplicativo mdvil|A2 Incremento de la inseguridad genera
“MIKUSON?” en el mercado. desconfianza en el consumidor y mas adn en el

cambio de habitos consumo.

D3  Aplicativo mévil nuevo en el mercado por Io|A3  Los altos niveles de corrupcién en empresas
gue no se dispone de clientes fidelizados. estatales y privadas.

D4  Recursos humanos competitivos escasos en el|A4  Sensibilidad al adquirir un servicio nuevo.
tema de innovaciones tecnoldgicas.

D5  Ante un crecimiento inesperado de la demanda|A5  Copia de nuestra idea de negocio por parte de la

no disponer de capital necesario, para poder

expandirse en el mercado.

competencia.
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FODA cruzado

F/O

e A través de una estrategia comercial, emplear nuestros recursos humanos a fin de
intensificar la difusion del aplicativo en el nicho de mercado desatendido.

e A través de la difusion de las bondades que ofrece nuestro aplicativo (proyecciones

de demanda y pagos por adelantado) incrementar las ventas a los restaurantes.

D/O

e Enel nicho de mercado desatendido promover el interés del aplicativo Mikuson con
una informacion precisa de nuestras ventajas competitivas.

e Para la captacion de clientes utilizar el comercio electronico; con el fin, de hacer

conocido el aplicativo.
FIA
e Mantener y mejorar la competitividad de nuestros recursos humanos con constante

capacitacion; a fin, de controlar la el impacto de aplicativos madviles nuevos al

momento de su ingreso como competencia.

e Utilizar el aplicativo movil seguro y dinamico que agiliza los procesos de atencion
en los restaurantes que generen confianza y facilidad en el cambio de los habitos de

ventas.
D/A
e Prever una cartera de clientes fidelizados para garantizar ingresos que garanticen la

subsistencia de nuestra idea de negocio, mediante una coordinacion y relacion

estrecha.

e Busqueda de socios con capacidad necesaria para hacer frente a la competencia.

3.3 Vision
“Ser la app de reserva y pago de servicios de restaurantes lider e innovadora en el Peru,

teniendo un desarrollo sostenible que le permita a la empresa posicionarse al afio 2019”.
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3.4 Mision
Somos la app movil, que permite distinguirnos por ofrecer informacion de restaurantes,

realizar reservas, eleccion del mend y pago por anticipado para garantizar la

optimizacion de los tiempos de atencidon y la satisfaccion del cliente.
Valores

En “MIKUSON” valoramos a nuestros colaboradores, los clientes y a todos las personas
y empresas aliadas, tenemos prioridad en el cuidado de los derechos de los empleados,
sus familias, buscamos el mayor beneficio para los clientes y aseguramos el potencial
tecnologico, buscamos principalmente una conciencia en el manejo de los tiempos,

usando la tecnologia para el beneficio de la sociedad y del propio planeta.
Tenemos:

e Compromiso con la calidad en el servicio.

e Honestidad e Integridad con lo que se brinda
e Responsabilidad Social Corporativa.

e Excelencia en la atencion

e Compromiso con una solida ética laboral y el cumplimiento de la legislacion

aplicable y los principios, politicas y estandares.
e Mejora continua en nuestra forma de trabajar.

e Respeto y tolerancia hacia la diversidad de culturas y tradiciones

3.5 Estrategia Genérica

Nuestro servicio diferencial es, trabajar con restaurantes que seran nuestros proveedores
que ofreceran una variedad de menus y platos a la carta, una lista variable de esta forma
segmentaremos nuestro servicio a los consumidores que buscan estos servicios,

minimizando los costos con publicidad eficiente, pero de bajo costo como una app.
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3.6 Objetivos Estratégicos
e Mantener un margen minimo de rentabilidad anual del 20%

e Hacer crecer y expandir la empresa “MIKUSON” en los distritos de Lima y
provincias, esto se llevara a cabo gracias al aplicativo y nuestras campafias de

marketing.
e Ampliar nuestra cartera de clientes, que cuenten con el perfil estandarizado.

e Solicitar financiamiento a entidades financieras y al estado en alguno de sus

concursos o entidades que apoyan a emprendedores diversos.

e Participacion en eventos nacionales e internacionales de comida difundiendo el

nombre de nuestra empresa o aplicativo y servicios como Mistura y ferias.

e Integrarnos a organismos nacionales para que difundan nuestro servicio y nos den
mas alcance con respecto a nuestra competencia como ADEX y la Camara De

Comercio de Lima “Pert Camaras”.

e Minimizar los costos de transaccion con los clientes, costes de financiamiento y de

inversion, consultando a expertos del tema.

e Invertir en responsabilidad social corporativa para que los clientes nos vean como

una empresa que se preocupa por la sociedad y no solo busca lucrar.
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4. Investigacion/Validacion de Mercado

4.1 Disefio metodoldgico de la investigacion / metodologia de
validacion de hipotesis

Nuestro objetivo con la presente investigacion, es para confirmar de alguna manera la
problematica existente para el acceso al servicio en los diversos restaurantes de algunos
sectores centrado de momento en el departamento de Lima, la misma que dio origen a la

propuesta de solucion planteada con nuestro aplicativo “Mikuson”.

Hemos realizado diversos supuestos, para plantear el analisis de las necesidades
existentes, los pro y contras para hallar una respuesta a la pérdida de tiempo para poder
ir a un restaurante que no deberia de significar una gestion engorrosa y muchas veces
frustrante. De momento, nos hemos centrado en Lima metropolitana para saber cuanto
tiempo perdemos en llegar a nuestro lugar favorito agregado el no encontrar espacio, ser
atendido en un horario donde tendremos que ingerir los alimentos apurados, no tener la
oportunidad de disfrutar de una buena charla con las personas que nos acompafian y
muchas veces el tener que retornar la decision de retirarse a otro lugar. La decision se
tomo, haciendo breves encuestas personales entre amistades, gente cercana y

comensales en espera de los lugares escogidos.

Se hiso un primer andlisis mediante el lanzamiento de la posibilidad de tener un
aplicativo donde puedas acceder para realizar la eleccion de nuestro restaurante favorito,
elegir y separar una mesa, elegir el menu y finalmente tener la posibilidad de realizar el

pago por adelantado
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4.2 Resultados de la investigacion

Resultados del anuncio Clics en el enlace

29 242

Personas alcanzadas

Sexo

Edad

for business.

Vision general
Promociones
Seguidores

Me gusta

Alcance

Visitas a la pagina

Vistas previas de
pagina

Acciones en la pagina
Publicaciones
Eventos

Videos

Personas

Mensajes

Campaiia: MIKUSON

Completados recientemente, 15 de sepliembre de 2017 - 19 de septiembre de 2017, Presupuesto
diario: 20,00 S/

657

Clics en el enlace

Personas alcanzadas

Mujeres 12 461
]

Hombres 16 725
|

Desconocido 56

Aprende a anunciarte en Facebook
i Munca te has anunciado en Facebook? Obtén més informacion sobre como funciona.

Promociones recientes en Mikuson

La actividad relativa a los anuncios se proporciona en funcion de la zona horaria de tu cuenta publicitaria.

Registrarte promocion
Termina dentro de 7 dias

Registrarte

Publicacion promocionada
Finalizada

$/.0,09

Coste por Clics en enlaces

Clics en el enlace

Mujeres
|

Hombres
|

Desconocido
|

947

Personas alcanzadas
Ordena y paga en donde esté, disfruta en el res. .

Promocionada por Reynaldo Campos el 09/187 .

824

Personas alcanzadas

Promocionada por Reynaldo Campos el 09/15/ .

$/.62,34

Gasto total

Administrar anuncio

Duracion total +

Coste por Clics en enlaces

266 Mujeres 5/.0,09

389 Hombres 50,10

2 Desconocido 510,06
+ Crear una promocion

7

Clics en "Registrarts

24

Interacciones con las
publicaciones

3,08 /.

' 10,00 S/. gastado al
dia

(o |

1494 S/,

Gasto total: 33,00 5.

=m

¢ Buscas todas las promociones de tu cuenta publicitaria? Ir al administrador de anuncios 3]
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I Y

&  Reynaldo

Inicio

Buscar amigos

Pagina Mensajes Notificaciones g Estadisticas

| Visidn general L . ;
Resumen de la pagina Ultimos 7 dias #

Promociones

Herramientas de publicacion

sticas se proporciona segun la zona horaria del
Un la zona horaria de tu cuenta publicitaria.

Seguidores Resultados ;fe\ 14 de septiembre de 2017 al 20 de septiembre de 2017
Nota: No se incluyen los da e hoy. La

Me gusta Pacifico. La actividad relati S

Alcance

Acciones en la pagina i
Visitas a la pagina 13 de septiembre - 19 de septiembre
Vistas previas de 6
pagina

28

Acciones totales en la pagina 4 100%

—/

Acciones en la pagina

Publicaciones

Eventos
Videos L
Me gusta de la pagina i Alcance
Personas 13 de sepliembre - 19 de septiembre
Mensajes

28

Me gusta de la pagina 4 100%

N

30 624

Visitas a la pagina
13 de septiembre - 19 de septiembre

Visitas totales a la pagina 4 100%
13 de septiembre - 19 de septiembre

Personas alcanzadas & 100%

Videos i
13 de septiembre - 19 de septiembre

(- 28

Seguidores de la pagina i
13 de septiembre - 19 de septiembre

Seguidores de |a pagina « 100%

No tenemos datos para mostrarte esta
semana.

N

Promociones recientes en Mikuson

Problema

Configuracion Ayuda ~

Exportar datos 8
B Crgénico [l Pagado

Vistas previas de pagina i
13 de septiembre - 19 de septiembre

1

Vistas prev

vias de pagina 4 100%

Interacciones con la publicacic’:n 1
13 de sepliembre - 19 de septiembre

802

Interaccién con la publicacion & 100%

T

= Crear nna irnmacian

“Pierdo mucho tiempo en la espera de un espacio en el restaurante de mi preferencia,

nunca encuentro un espacio y muchas veces tengo que retirarme a otro lugar porque no

me alcanza el tiempo o las ganas para quedarme eternamente esperando”.

Usuario

Las personas interesadas consultadas para el uso de un aplicativo como “Mikuson” en

su mayoria son hombres, no se especifico edades, pero estas fluctian entre los 25 a 45

afios de edad y en un segmento A, B.
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Sin duda, nuestro analisis nos permitié conocer las necesidades descritas por los mismos
posibles usuarios, identificar sus necesidades de distribucion de tiempo personal para
poder clasificarlos y finalmente, profundizar en el conocimiento de la forma en que cada

usuario pueda resolver la urgencia de sentirse comodo y bien atendido.

Hipotesis Clave

Podemos ver, que los posibles usuarios son conscientes que su tiempo es lo mas
preciado y no pueden perderlo en hacer largas colas de espera para un espacio en su
restaurante favorito para disfrutar de un buen almuerzo o cena. Con esto solo los queda,

identificar cuales son las necesidades mas relevantes.

Supuesto Riesgoso

Que nuestros usuarios, consideren poco practico el aplicativo, de dificil acceso y nada

confiable para realizar un pago.

Criterio de Exito:

Que los usuarios, se identifiquen y manifiesten que usaran el aplicativo de “Mikuson”

Elaboracion de un cuestionario para la confirmacion y validacion de hipotesis
cliente/problema

Validacién del Producto/Servicio

En un primer momento del estudio, se hizo la encuesta a 20 personas entre hombres y
mujeres para poder encaminarnos hacia el posible uso de nuestro aplicativo y asi dar

soluciodn directamente a una necesidad.
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Para lograrlo, primero segmentamos las ubicaciones de las personas a los que se

entrevistaria y se realizaron las preguntas.

Se les posibilité el nombre del aplicativo para que ingresen al Facebook y se suscriban

lo que nos permitio revisar una cantidad de inscritos en un corto tiempo.

Hipotesis Clave

e Que “Mikuson”, es una alternativa de solucion a la innecesaria espera para disfrutar

de un delicioso almuerzo o cena con sus seres queridos.

e Conocer la intencion y frecuencia de uso del aplicativo para un informe especifico

en el caso de los restaurantes
e Conocimiento de los gustos de los comensales

e Queé tipo de platos mas piden y con qué frecuencia se realizan los pedidos de cientos

platos.

Exploracion del segmento Mikuson

En primer lugar, ubicamos los restaurantes con mayor demanda que puedan estar
interesados en publicitar en el aplicativo. Se conversd, con la Camara de Comercio de
Lima para tener la posibilidad de una base de datos, se acudi6 a la entidad que agrupa a
los restaurantes de diversos lugares gastronémicos (APEGA) para con ellos trabajar la
posibilidad de su base de datos, pero en estos momentos estan abocados a la realizacion
de su evento gastrondmico que en breve se realizara. Asi mismo, se conversé con
algunas personas claves para tener la posibilidad de acceso en Telefonica, Claro y Entel;

estamos a la espera de una respuesta.

Nuestra exploracion, tiene como objetivo conocer a mayor profundidad las
posibilidades sobre la colocacion del aplicativo, asi como el interés que puedan tener los
diversos sectores en el uso del mismo y asi poder realizar una propuesta de valor basada

en sus necesidades.
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Anuncio#l en Facebook

Iflmikuson Q & Reynaldo Inicio Buscaramigos @’

Pagina Mensajes Notificaciones B Estadisticas Herramientas de publicacion Configuracion Ayuda ~

Afiadete al equipo Mikuson
6 Permite que tu plblico de Mikuson vea quién forma parte de tu equipo para apoyar a tu pagina y generar confianza
! =
‘,:',".:" Aiiadirte al equipo
Mikuson
Mikuson

@mikuson.pe
Inicio
Publicaciones
Opiniones
Videos

Fotos

Informacion

o= . .
Comunidad s Me gusta N\ Seguir ~ Compartir Registrarte #

Grupos

-~ ¢;Tienes amigos a los que les puede gustar tu

Administrar promociones 1
- i n I : }f

. £ y = e - Jose Alejandro Orejon Ca Invitar
Compartir una foto o Anunciar tu Iniciar un video en Conseguir registros ¥, N
un video empresa directo
Donato Campos Invitar
o + : BE oo cosue i
Recibir mensajes Crear un evento Crear una oferta Escribir una nota

4.3 Informe Final: Elaboracion de tendencias, patrones y

conclusiones

4.3.1 Canal Landing Page:

Para validar el estandar de viabilidad del proyecto, se ha creado una landing page (URL.:
https://users.wix.com/signin?) en la cual al momento de ingresar las personas interesas
dejan su nombre, correo electronico y sus comentarios a fin de poder contabilizar las
interacciones realizadas por los usuarios, siendo esta una de las modalidades donde
nosotros podremos ir armando nuestra propia base de datos de posibles clientes para

contactarnos con ellos y asi brindarles una informacién detallada de nuestro servicio.
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C | # Seguro | https,//mikuson.wixsite.com;

1 i1 Aplicaciones @) Perd importd alrede
X Croa un sitio WiX

Kad
Primer buscador de resta due te g
permite reservar, ordenar y pagar desde donde %
estés, disfrutando en tu restaurante favorito.
Te encantard encontrar los mejores
restaurantes con MMikusoms

Pide online, paga online, disfruta en el restaurant

Sé uno de los primeros en recibir nuestro beneficios
Nombre Direccidn do email Unirse

d b Ubica los mejores restaurantes y conoce sus ofertas.

f v ® ¢+ O

Segmento del Landing Page:

Segmento A y B, personas interesadas en la busqueda de buenos restaurantes y el

mejorar de los servicios en atencion.
Estrategia de Venta:

e Compartir el link de la pagina mediante Facebook

o (https://users.wix.com/signin?)

¢ Responder de manera inmediata los correos recibidos mediante el landing page de

los usuarios interesados detallando la informacion de nuestro servicio.

Simulaciéon de Venta:

e El cliente se inscribe y nos envia un mensaje en la pagina del Landing Page.
e Respondemos a la brevedad, detallando la informacion requerida.
o El cliente responde el correo enviado y nos formula todas sus dudas.

e Seresponde a lo solicitado por el cliente.
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4.3.2 Canal Facebook:

Se cre6 un perfil en Facebook (https://www.facebook.com/mikuson.pe) para realizar

nuestras publicaciones, ademéas de ser la herramienta mas cercana al cliente donde
podemos medir sus gustos, aceptacion por los servicios y es la forma mas rapida de

compartir nuestro landing page a los potenciales clientes para su inscripcion en la
plataforma.

l fl Mikuson QU ici Buscar amigos

Pagina Mensajes Notificaciones B Estadisticas

Herramientas de publicacién Configuracién Ayuda ~

Milkuson

Mikuson

@mikuson.pe

Publicaciones

i egusta | 3\ Seguir = 4 Compartir
Opiniones vl Me gust. N Seg Comparti Registrarte .+~
videos
F igos a los que les puede gustar tu
otos

Informacién

Comunidad

Grupos
Jose Alejandro Orejon Ca... | Invitar
= Compartir una foto Anunciar tu fa
Promocionar & G e in
Administrar promociones Donato Campos Invitar
[ : ¥ Greis castitio invitar
Recibir mensajes rear n rear una ofer scribic nots
Maria e Gomez Invitar

Candy vd invitar

24
ance Wulihis Duque invitar
Ver todos tus amigos
B 2
Eil Pagina de aplicacién
3 ry 5,0 % Ak

das Canceine nara nininas

Segmento del Facebook:

Para Hombres y Mujeres de 25 a 45 afios de edad, de los distritos de San Borja, San
Isidro, Miraflores y Surco, cuyos intereses personales sean la basqueda de la agilidad en

el servicio de atencion, reservas y pagos por adelantado en los restaurantes.
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Rendimiento [T} Datos demograficos Ubicacion

657 Resultados: Clics en el enlace ~ 29 242 Alcance ~
Edad

2 A

Todas las mujeres Todos los hombres

40% (266)
43% (12 461)

59% (389)
57% (16 725)

0,0 SI.

v

.

Estrategias de Venta:

¢ Realizar nuestras publicaciones, escogiendo al segmento al cual vamos a dirigirnos.

Simulacion de Venta:

¢ Cliente inicia la conversacion, preguntando sus inquietudes

e Responder de manera inmediata las preguntas realizadas en nuestro Facebook, de
manera interna (imbox), para poder contactar con el cliente pidiéndole informacion
de su correo y teléfonos para una mejor comunicacion, incentivando la compra del

producto.
e Enviamos un correo electrdénico detallando lo que ofrecemos.

e Llamamos al cliente para cerrar la venta brindamos.
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Desarrollo del experimento (MVP): Anélisis de Métricas y resultados

Inversion Total de S/ 80.36 por un total de 3 dias del 15 al 19

E= Informacién generalde lac...

+ Crear campafia

Nombre de la campaiia

[18/0972017] Promocion de Registrarte

Campafias

Entrega @

Completada recientemente

Publicacién: /mikuson.pe/posts/19272330134173073 Inactiva

MIKUSON

Resultados de 3 campaiias

Completada

88 conjuntos de anuncios

- Resultados

7

Clics en el enlace

24

Inferacciones c.

657
Clics en el enlace

Alcance 6

947

20242

30969

Personas

B anuncios

Coste por res... £

0448/ 3,088/ de 9145/

Por clic en el enlace

0,62 S/, 14,94 S7. de 14,94 5/

Importe gastado €

Fin
1433

19 de septiembre de 2017

Por interaccion con ...

19 de sepliembre de 2017

0,09 5/ 62,34 8/ de 62,34 5/
Por clic en el enlace
— 80,36 S/
Gaslo fola

28

Promociones 947 7 3.08 0.4400
Publicaciones 824 24 14.94 0.6225
Anuncios 29,242 657 62.34 0.0949

Columnas: Rendimiento +

Frecue... £

1.01

1.02

1,40

1,38
Por persona

Impresiones

953

241

40 883

42 657
Tolal

Desglose + Exportar

Clics tnicos...

7

612

620
Tolal

(+]



Desarrollo del Experimento (MVP): Andlisis de Métricas y resultados

Idea: “Plataforma virtual que se basara en el seguimiento de las personas interesadas

con falta de tiempo

e Pudblico Objetivo: Padres de Familia, hombres y mujeres profesionales jovenes

estudiantes, interesados en encontrar la manera mas fécil y rapida de encontrar un

espacio en su restaurante favorito.

e Experimento (1ra iteracién)

e Tiempo: 3 dias

e Inversion: S/. 80.36

e Clientes interesados: 688

e Clientes que forman parte del experimento: 30,969

FACEBOOK

GASTO TOTAL S/ 80.36

4.39

—_—

30,969 personas vieron el anuncio

6.06

0 %

_

L 688 Interacciones

4 Se registraron —
1l

0 interesados nos enviaron un
mensaje

0 compraron
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Conclusion:

De acuerdo al analisis efectuado de la investigacion de mercado, se da como resultado que

la hipotesis se valida para la resolucion del problema descrito.

En el siguiente cuadro se muestra las estadisticas de las acciones que se dan en la pagina de
Facebook mediante lineas de tendencia que van desde el inicio de la promocién de la

pagina.

T ‘B

Pagina Mensajes Motificaciones Estadisticas Herramientas de publicacion Configuracion Ayuda
Resumen de la pagina Ulimoz 23 diss & Exportar datos

Vision general

Promociones Resultados del 31 de agosto de 2017 &l 27 de septiembre de 201_?‘ )
Nots: Mo s uyen los datos de hoy. La actividad relativa a estadisticas se proporciona segin ks zona horaria del B Orgénico [ Pagada
Seguidores Pacifico. La actividad relativa a los anuncios se proporciona segdn la zona horaria de fu cuenta publicitaria.
Me gusta i .. . L ) i L
Acciones en la pagina 4 Visitas a la pagina 4 Vistas previas de pagina 4
Alcance 30 de sgosto - 26 de s=ptiembre 30 de agosto - 26 de sephembre 30 de agosto - 28 de septiembre
\fisitas a la pagina 6 2 8 1
Vigtas previas de Acciones totales en la pagina & 100% \isitas totales & 2 pégina & 100% \fistas previas de pagina & 100%
pagina

Acciones en la pagina /\_/\ M[\ /\

Publicaciones

Eventos
) Me gusta de |a pagina 4 Alcance 4 Interacciones con la publicacion !

Videos 30 de agosto - 26 de septiembre 30 de agosto - 20 de septiembre 30 de agosto - 26 de septiembre

Personas
28 30 624 803

Mensajes Me gusta de s pagina & 100% Personas slcanzadas & 100% nteraccian con la publicacion & 100%
Videos ! Seguidores de la pagina !
30 de agosio - 28 de septiembre 30 de agosto - 28 de septiembre

bt 28

Seguidores dela pagina & 100%

Mo tenemos datos para mostrarte esta
Semana.
o
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5. Plan de Marketing

5.1 Planteamiento de objetivos de marketing

Corto plazo:

Objetivo 1: Obtener una cartera de clientes y usuarios adecuada y de esa manera sea
factible recuperar un 25% de la inversion inicial durante un plazo de 9 meses mediante las
estrategias de penetracion de mercado; aprovechando que este mercado aln no se encuentra

saturado.

Mediano plazo:

Objetivo 2: Incrementar la cartera de clientes un 30% al término del segundo afio.
Objetivo 3: Incrementar la cartera de usuarios en un 50% al término del segundo afio.

Obijetivo 4: Obtener un incremento en las ventas del 12% al término del segundo afio de

operacion.

Obijetivo 5: Acrecentar nuestro porcentaje de usuarios fidelizados a un 50%, a través de

promociones (programas de lealtad) al término del tercer afo.
Largo plazo:

Obijetivo 6: Incrementar nuestra participacion de mercado en las ciudades del interior del

pais como Arequipa, Cuzco y Trujillo
Factores clave de éxito

e Adecuada tecnologia que nos permita otorgarles a nuestros clientes un servicio efectivo

que nos genere rentabilidad.

e Estar siempre a la vanguardia de innovacion y de esa manera poder llegar a nuestros

clientes satisfaciendo sus necesidades.
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La especializacion de nuestro servicio que consiste en la diferenciacion de nuestras

maquinas purificadoras y de esa manera posicionarnos.

Una politica de precios conveniente, ductil y aceptable segun el segmento determinado

y su plaza.

5.2 Estrategias de marketing:

5.2.1 Segmentacion

Usuarios:

Segmentacién por caracteristicas del consumidor. - EI segmento de usuarios de

Mikuson estd compuesto por todas aquellas personas que gustan de la comida de
los restaurantes exclusivos y que tiene una gran tendencia a la utilizacion de las

aplicaciones maviles en su dia a dia.

Segmentacidn por beneficios. - Usuarios que desean reservar y pagar la reserva en

su restaurante favorito, sin tener que hacer largas colas que le generen incomodidad
y pérdida de tiempo para realizar otras actividades, pues hoy en dia el tiempo con el

que se cuenta para estas otras actividades fuera de lo laboral son reducidas.

Clientes:

Segmentacién por caracteristicas del cliente. - Dirigido para aquellos restaurantes

ubicados en las zonas de Miraflores, San Borja, La Molina y San Isidro.

Segmentacién por beneficios. - Clientes (restaurantes) que desean obtener una

mayor rentabilidad, optimizar en el costo de sus operaciones, tener una proyeccion

exacta de los platos a preparar.

Variables de Segmentacion:

Variables demograficas:

Usuarios: sin distincién de género, entre los 20 a 50 afios
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- Variables socioeconomicas:
Usuarios: Dirigidos a personas de nivel socioeconémico Ay B
Clientes: Dirigido a restaurantes exclusivos
- Variables geogréficas:
Usuarios: Lima
Clientes: Distritos de Miraflores, San Isidro, San Borjay La Molina
- Variables psicogréficas:

Usuarios: Uso intenso de dispositivos moviles dispuestos a probar productos o

servicios nuevos.

Clientes: Emplean herramientas tecnoldgicas masivas en su servicio de atencion.

5.2.2 Posicionamiento

La estrategia de posicionamiento que emplearemos es en base al beneficio y calidad del
servicio; los usuarios no solo obtendran un beneficio de atencion rapida sino que
principalmente contar con Mikuson es una nueva forma de administrar tu tiempo, eliminar
las colas y horas de espera para una mejor atencion, eliminar el estrés y la recuperacién del
sentido de disfrutar en familia 0 amigos de un buen desayuno, almuerzo o cena” obteniendo
de esta manera mayor cantidad de usuarios y con ello nuestra aplicacion sera atractiva para

nuestros clientes (restaurantes).

Nos posicionaremos como el aplicativo: Mikuson... un clic al mundo del buen sabor ....
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5.3 Mercado objetivo:

5.3.1 Tamano de mercado

5.3.1.1 Identificacion del Mercado Objetivo

Usuarios: Personas sin distincion de género, que oscilan entre los 20 a 50 afios de edad,
pertenecientes a un nivel socioecondmico A y B en los distritos de Miraflores, San Isidro,
San Borja y La Molina, con un estilo de vida moderno, con hébitos al uso de aplicaciones

maviles en su dia a dia, que se preocupan por optimizar su tiempo.

Clientes: Restaurantes exclusivos que se encuentren en los distritos de Miraflores, San

Isidro, San Borja y La Molina, que utilizan las herramientas tecnoldgicas.

5.3.1.2 Perfil del cliente objetivo

Usuarios: Personas que buscan mejores servicios de atencion en los restaurantes que

minimicen el tiempo de espera en las atenciones

Clientes: Restaurantes que prioricen la atencion, preocupados en su buena imagen, y

satisfaccion de sus comensales.

Penl: Poblacion por Segmentos de edad 2017

GRUPO DE EDAD

oo [ = 10.7%
06 - 12 afios Me, 40850 12 89
13- 17 afios Mis., 20006 Q1%

56 - + afios ms. 4225 13 3%

FLENTE: LM EL - Evimaciorss y proseccimes da pobledi
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5.3.2 Tamafo de mercado disponible

Clientes: Segun la informacion obtenida por el APEGA, en Lima Metropolitana hay
220,000 restaurantes, dentro del distrito de San Isidro contamos con 56,800 restaurantes, el
distrito de La Molina encontramos 178,200 restaurantes, en el distrito de San Borja 116,700

restaurantes y en el distrito de Miraflores 85,800 restaurantes.

Usuarios: Segun la informacion obtenida por el CPl en el dltimo afio,en Lima
Metropolitana hay 10,190.922 millones de habitantes, dentro de las cuales existen

habitantes entre 20 y 50 afios del nivel socioeconémico Ay B

Ademas, esté entre los 5 primeros distritos top de las oficinas, creando un nuevo nicho de

mercado para nuestra investigacion.
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[ FOBLACON | = | HOGHRES LIMA METROPOLITANA:

LOS 20 DISTRITOS MAS POBLADODS

I
2
i Mis.
e 11213
: = =

o N 6452

N  [oE

B Savacc [T 475.5

e 461.2
I 4330
B 416.0

Callao
San Ju=m
da Miraflores

Loe ODiivos - 382.8
EJ_:.?:,"E 362.1
“WYentanilla EED.D
3:";?32 357.6
Cherillas - 3356

Carabaylla - 3101
tre. [ 282.8
== B 2348
e 224.9
Inde-:»ande-'lt:a- 2236
aaneins [ 196.9
L= Molina - 178.2

5.3.3 Tamafno de mercado operativo (target)

Existe una relacion directa de ingresos (ventas) entre el nimero de usuarios y clientes que
utilizaran nuestro aplicativo Mikuson, por ello hemos dividido nuestro mercado operativo

(target).

Segun el Diario Gestién, tan s6lo en Lima Metropolitana existe una poblacion de 220,000
restaurantes, dentro de éste 612 restaurantes se constituyen entre los distritos de Miraflores
184, San Isidro 133, San Borja 183 y La Molina 112, siendo este nuestro mercado
disponible (segin Google Maps).
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Mercado operativo al cual nos dirigimos: Lima

Tipo ,_ Total, de
Caracteristicas

Mercado Hogares

Clientes: NUmero de restaurante en Lima, segun Diario
Mercado total  |Gestion, 2009 220,000

Clientes: Restaurantes ubicados en los distritos de

Mercado Miraflores 184, San Isidro 133, San Borja 183 y La Molina
Disponible 112, segun Google Maps. 612
Mercado Compraria la propuesta del producto (OBJETIVO DE
Operativo MARKETING 2.0%) 12 aprox.

Tabla: Calculo Poblacion: Mercado Operativo

Segun la informacion obtenida por el CPI en el ultimo afio, en Lima Metropolitana hay
10,190.922 millones de habitantes, dentro de las cuales existen 1,501,700 de habitantes
entre 20 y 50 afios del nivel socioeconémico Ay B

. Total,
Caracteristicas

Hogares

Usuarios: Numero de personas en Lima, segun CPI,
Mercado total 10,290,300
2017
Mercado Usuarios: Numero de personas entre 20 y 50 afios del
1,501,700
Disponible nivel socioeconémico Ay B, segun CPI.
Mercado Compraria la propuesta del producto (OBJETIVO DE
15017
Operativo MARKETING 1.0%)

Tabla: Calculo Poblacion: Mercado Operativo
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5.3.4 Potencial de crecimiento del mercado

En el Peru el sector comercio electronico se ha incrementado de manera considerable y se
proyecta hacia el futuro con mayor preponderancia, siendo el Smartphone el de mayor uso
para las operaciones electrénicas; como sefiala la investigacion realizada por IPSOS
APOYO.

g % 3 millones
= de usuarios

compra desde su
mmartphone
® jdonde compra?

<, plataformas de

C\ npra y venta
= > < =rCE

Mejor desarrollada para

< Por intecmet

B o ofertas vy eqQue compraZ e
Ppromoclrones

s K 58 EKa7x

v fécil de usar moda electronica e
iNnforrmatica

Considerando que la tendencia del crecimiento del comercio electrénico e-commerce es
global, y que actualmente el uso de aplicaciones y plataformas web para adquirir productos
y/o servicios, han sido incorporados en el dia a dia de los usuarios. Lo que respalda nuestra
propuesta de negocio haciéndolo atractivo para nuestros futuros clientes.

Iniciaremos nuestras operaciones en los restaurantes ubicados en los distritos de Miraflores,

San Isidro, San Borja y La Molina.

Segun los datos de APEGA, el sector gastronémico tiene una proyeccion de crecimiento en
un 7% a 8% anual; asimismo, el gobierno estima que la economia peruana crecerd en un

4.5% para los afios 2018 y 2019 respectivamente.
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5.4 Desarrollo y estrategia de marketing mix

5.4.1 Estrategia de Servicio

La estrategia de servicio que utilizara MIKUSON serda la de DESARROLLO DE
PRODUCTO, pues en el mercado actual existen empresas similares a nuestro servicio, los
cuales no pueden brindar més facilidades a la hora del pago a los clientes. Por este motivo,
ha sido creado MIKUSON con el fin de brindar un aplicativo mas completo cubriendo las
necesidades de nuestros clientes con nuevas formas de pago, siendo mas facil de usarlo.

5.4.2 Disefo de Servicio

Descripcion de la marca: El nombre de “MIKUSON” fue pensado en el servicio que
brindaremos a los usuarios en ubicar restaurantes e informarse de las ofertas y promociones
que se le brindara. Por un lado, el nombre “MIKUSON” palabra quechua que significa “A
COMER”. Hemos usado el idioma ya que pertenece a un pueblo amerindio que habita en la

region andina de Peru y Bolivia, descendiente de los antiguos incas.

Descripcion del logo: Tiene el disefio de un tenedor y cuchillo representando el restaurant
y en el medio hay un plato. Los colores que hemos empleado son el celeste y verde porque
representa la salud y vida

N IIIKUJSON

L X

un clic al mundo del gourmet

5.4.3 Estrategia de precios (analisis de costos, precios de mercado)

La estrategia a elegir para esta idea de negocio es una estrategia de precios para un nuevo
servicio teniendo un precio accesible por el lanzamiento que brindaremos, Ilamado la

estrategia de penetracion, empezaremos brindando un precio bajo, para obtener una alta
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participacion en el mercado. Al ser un nuevo servicio no contamos con un precio

referencial.

Usuarios: Esta aplicacion y plataforma virtual seran distribuidas de manera gratuita, pues

en la actualidad las personas smartphones acostumbran a descargar aplicaciones gratuitas.

Clientes: Nuestras clientes pagaran una comision de 5% sobre el consumo del usuario
incluido el 1.G.V.

Para la determinacion del precio hemos establecido un consumo promedio de S/ 200, el
cual esta sujeto a la comision de 5% incluido el I.G.V. Asimismo este mismo sera

referencial para la proyeccion de ventas.

Cliente (Restaurante) | Consumo (Usuario) Comisién del 5% (incluido
1.G.V)
A S/200.00 S/10.00

5.4.4 Estrategia comunicacional

MIKUSON se diferenciaré debido al valor de nuestro aplicativo que brindara a sus clientes,
que se transmitirda constantemente en todos los medios de comunicacion.; ya que,
mostraremos una imagen confiable y seria, para que asi nuestros clientes estén satisfechos y
de esa manera se realice una recomendacion entre sus amigos, compafieros de trabajo como

entre sus familiares con esto llegaremos a una base de clientes fieles.
Publicidad:
Entre las herramientas que utilizaremos tendremos lo siguiente:

Redes sociales: Es vital la interaccion con nuestros consumidores sobre los beneficios que

le da nuestro servicio, asi como también absolver todas sus dudas acerca del servicio y
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hasta los precios. También se colgardn anuncios pagados para nuestro publico objetivo
potencial en las plataformas correspondientes, Facebook, Instagram y YouTube. Generar
contenido sobre las promociones que brindaremos por el uso de los aplicativos en los

restaurantes.

Web: Contaremos con una pagina web propia donde se colocara noticias de las nuevas
actualizaciones de nuestro aplicativo. Todo este contenido serd colocado en nuestras
principales redes sociales. Con nuestra pagina web nuestros clientes serdn capaces de

verificar los precios y promociones que se mostrara cada dia.

Correo electronico: Mediante nuestra base de datos el cual hemos obtenido cuando los
usuarios se registraban al momento de solicitar el servicio, se mandara publicidad acerca de
campanfias especiales a nuestros principales clientes con el fin de aumentar la frecuencia de
compra, responder de manera inmediata los correos recibidos mediante el landing page de
los usuarios interesados detallando la gama de beneficios.

Promocion de Ventas:

e Para generar mas trafico en nuestras redes, sortearemos vale de consumos en
restaurantes gratis para las personas que compartan etiqueten y den like a la

publicacion.

e Brindaremos regalos promocionales por la adquisicion de nuestros servicios, entre los
cuales pueden estar descuentos exclusivos a restaurantes segun el cliente lo seleccione

que nos ayuden a la fidelizacion.

e Compartir el link de la pagina mediante Facebook

5.4.5 Estrategia de distribucion

Nuestro canal de venta sera directo debido a que realizaremos el servicio a los restaurantes
de nuestro aplicativo realizando presentaciones del servicio para la demostracion, donde

pueden evaluar el servicio que usaran sus clientes, de manera facil sin complicaciones.
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5.5 Plan de ventas y proyeccion de la demanda

5.5.1 Proyeccion de la Demanda:

Tipo . Total,
Caracteristicas

Mercado Hogares

Clientes: NUmero de restaurante en Lima, segun Diario
Mercado total |Gestion, 2009 220,000

Clientes: Restaurantes ubicados en los distritos de

Mercado Miraflores 184, San Isidro 133, San Borja 183 y La
Disponible Molina 112, segin Google Maps. 612
Mercado Compraria la propuesta del producto (OBJETIVO DE
Operativo MARKETING 3.5%) 21 aprox.

Tabla: Calculo Poblacion: Mercado Operativo

Por lo tanto, la demanda operativa estara compuesta por cuatro distritos: Miraflores, San
Isidro, San Borja y La Molina, haciendo un total de 21 restaurantes para atender en el

primer afo.

12% 15%

Escenario Optimista 5% 31 34 39
Escenario Base 3.5% 21 24 28
Escenario Pesimista 2% 12 14 16
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Tipo

Caracteristicas Total, de Hogares
Mercado

Usuarios: NUumero de personas en
Mercado total ) ) 10,290,300
Lima, segun CPI, 2017

Usuarios: NOmero de personas

Mercado . .
S entre 20 y 50 afios del nivel| 1,501,700
Disponible ] )
socioeconémico A 'y B, segun CPI.
Compraria la  propuesta  del
Mercado
) producto (OBJETIVO DE [ 16,519
Operativo

MARKETING 1.10%)

20% 30%

Escenarios de la

Demanda

Escenario Optimista ||1.30% | 19,522 23,427 30,454
Escenario Base 1.10% (16,519 19,822 25,769
Escenario Pesimista [0.90% |[13,515 16,218 21,084

5.5.2 Proyeccion de ventas:

Proyeccion de Ventas:

Segun nuestro escenario base de usuarios en el ler. afio, tenemos un mercado operativo de
9,761, permitiéndonos tener demanda para los diferentes meses; y un escenario base de

clientes en el primer afio de 21 restaurantes.
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Se ha establecido que en los dos primeros meses se atendera a 2050 usuarios. El incremento

de ventas es de manera mensual, calculado segun las caracteristicas estacionales de la idea

de negocio.

Se detalla el numero de servicios por mes en el escenario conservador, en el afio 1.

Afio 2017 2018 2019
ESCEMARIO BASE 16,519 19.822 25,769

30%

Afio2 Afio3
Crecimiento  Crecimiento

TOTAL

RO
AnO1 del 20% del 30%

UTILIZACION DEL APP POR EL

USUARIG - CANTIDAD DE 1,100 1,155 1,209 1,265 1,320 1372 1,431 1,485 1,485 1,540 1,559 1,5% 16,512 18,822 25,752
RESERVAS
TOTAL DE PARTICIPACION 1,100 1,155 1,200 1,265 1,320 1,374 1,431 1,485 1,485 1,540 1,559 159 16,519 19,822 25,769

TOTAL

A0 1

UTILIZACION DEL APP POR

PARTE DEL USUARIO - INGRESOS 5,323 o785 10247 10723 11,185 1,647 | 12123 12,585 12,585 13047 | 13215 13523 |5/, 139,983 | S/. 167,987 | 5/. 218,383
POR RESERVAS
TOTAL S/. 9,323 |S/. 9,785 |5/.10,247 | 5/. 10,723 | §/. 11,185 | §/. 11,647 | §/. 12,123 | 5/. 12,585 | 5/. 12,585 | §/. 13,047 | §/. 13,215 | S/. 13,523 | S/. 139,980 | §/. 167,987 | 5/. 218,383

5.5.3 Plan de ventas:

En funcion al escenario conservador del mercado operativo en el ler. afio, se establece el

precio del servicio segln su participacion en el mercado.

PRECIO
PUBLICO VALOR DE

SERVICIO (promedio) VENTA SIN 2% del

S/. IGV servicio

UTILIZACION DEL APP POR
PARTE DEL USUARIO: 5%
del consumo promedio de

S/ 200 .00 S/. 10.00 | S/. 8.47 100%
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5.5.4 Presupuestos de venta:

GASTOS FIJOS MENSUALES
Hosting S/.227.50 INGRESO SEGUN

Google Adwords S/. 500.00 PROYECCION S/. 150,170.00 100%

Facebook S/. 700.00 GASTO FIJO ANUAL S/.71,314.80 47.5%

Community Manager S/. 500.00 MARGEN S/. 78,855.20 52.5%
Gerente General S/. 2,315.40
Programador S/. 850.00
Promotor S/. 850.00
TOTAL MENSUAL S/. 5,942.90

Para nuestro primer afio nuestro costo de venta es de 47.5 % sera en base a nuestras proyecciones de ventas, como resultado a nuestro

presupuesto de ventas nuestro margen para el servicio es de 52.5 %.

Presupuesto de Ventas

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre  Diciembre Total Afio 2 Afo 3
20% 30%

Volumen de

Produccién
(Unidades) 1000 1050 1099 1150 1200 1249 1300 1350 1350 1400 1418 1451 15017 18020 23427
ServicoApp | 1000 | 1050 [ 109 [ 150 [ 100 | 1249 [ 1300 | a0 | a0 [ 1a00 [ a8 [ wsn | 1so7 | 18020 | 23427 |

Costo de Ventas S/.4,749.57 S/.4,984.90 S/.5,220.24 S/.5,462.71 S/.5,698.05 S/.5933.39 S/.6,175.86 S/.6,411.20 S/.6,411.20 S/.6,646.54 S/.6,732.12 S/.6,889.01 S/.71,314.80 S/.82,893.84 Hitit#iHititHiH

Servicio App S/.4,749.57 S/.4,984.90 S/.5,220.24 S/.5,462.71 S/.5,698.05 S/.5,933.39 S/.6,175.86 S/.6,411.20 S/.6,411.20 S/.6,646.54 S/.6,732.12 S/.6,889.01 | S/.71,314.80 | S/.82,893.84 | S/.105,419.34

Precio de Venta  S/.10.00  $/.10.00  S/.10.00  $/10.00  $/.10.00  S/1000  S/1000  S/1000  S/1000  S$/.10.00  $/.10.00  $/.10.00  S/.10.00  $/.10.00 $/.10.00
Ventas $/.10,001.32 5/.10,496.88 $/.10,992.44 5/.11,503.02 5/.11,998.58 $/.12,494.14 $/.13,004.72 $/.13,500.28 $/.13,500.28 $/.13,995.84 5/.14,176.05 5/.14,506.42 S/.150,170.00 5/.180,204.00 ittt
Margen $/.525176 /551198 $/.577220 S/.6,04031 5/.6300.53 S/.6,560.75 S/.6,828.86 S/.7,089.08 S/.7,089.08 $/.7,349.30 S/.7,443.93 S/.7,617.41 $/.78,85520 S/.97,310.16 s
Margen % 52.5% 52.5% 52.5% 52.5% 52.5% 52.5% 52.5% 52.5% 52.5% 52.5% 52.5% 52.5% 52.5% 54.0% 55.0%
Servicio App 52.5% 52.5% 52.5% 52.5% 52.5% 52.5% 52.5% 52.5% 52.5% 52.5% 52.5% 52.5% 52.5% 54.0% 55.0%
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5.6 Presupuesto de marketing

Consideramos crear unos anuncios en Google Ads y Facebook para llegar a nuestros

usuarios objetivos, se tiene en cuenta el incremento anual para efectos de mejoras de las

mismas del 20% y del 30% segun la estimacion del crecimiento anual.

PRESUPUESTO DE MARKETING

Gastos de marketing

Enero

Febrero

Marzo

Abril

Mayo

Junio

Julio

Agosto

Septiembre

Octubre Noviembre Diciembre

Afio 1

mensual

Dizefio y desarrollo de APP +

850 850 850 850 850 850 850 850 850 850 850 850 10,200 12,240 15,912
pago = PROGRAMADOR
Elsboracion de pagina web/ 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6,000 7,200 9,360
Google Ads 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 5,400 65,480 3,424
Community Manzger 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6,000 7,200 9,360
Facebook (snuncio) 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 8,400 10,080 13,104
Promotor de Ventas 850 850 850 850 850 850 850 850 850 850 850 850| 10,200 12,240 15,912
Total mensual s/ 3,850 | s/ 3,850 | 5/ 3,850 | 5/ 3,850 | 5/ 3,850 | 5/3,850 | 5/3,850 | 5/ 3,850 | 5/ 3,850 | 5/ 3,850 | s/ 3,850 | S/ 3,850 | 5/46,200 | 5/ 55,440 | 5/ 72,072
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6. Plan de operaciones

6.1 Politicas operacionales

La propuesta de Mikuson, es hacer un aplicativo que dé al usuario una experiencia que lo
guie, facilite y brinde la oportunidad que cualquier tipo de reunién vigente se de y que esta
solo sea una preocupacion de un momento, que tenga una experiencia Unica con sus

amigos, familiares y reuniones con sus comparfieros de trabajo.
Nuestro servicio, complementa con las siguientes opciones:

e Listado de informacion de restaurantes top de acuerdo a sector

e Referentes con disponibilidad de atencién y espacios disponibles
e Cartillas de menus con el costo de platillos

e Red de pagos: tarjetas Visa, American Express, MasterCard, etc.

e Informacion para separacion de estacionamiento del lugar.

Mikuson, contara con un sistema de negocio triple ya que no solo realiza una reserva,
permite que el restaurante sepa cual es el deseo de su comensal para ser atendido desde el
momento que ingresa y el pago por anticipado para que todo lo encuentre de acuerdo a lo

solicitado.

La interaccion de la red de Mikuson, es que en muy corto tiempo podra ser considerada por
el sector, como la app amigable que me permita no preocuparme por esperas innecesarias y
en cambio me de la oportunidad para que nuestra reunion sea méas que un placer inolvidable

en mi lugar preferido.

Mikuson, desde un primer momento mantendra una relacion constante con sus clientes los

restaurantes, quienes a su vez se comprometeran a brindar una atencion especial a los
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clientes que acceden al aplicativo ya que tendrdn los requerimientos solicitados por

anticipado, asi como el espacio pedido.

6.1.1 Calidad

Qué nos diferencia

Mikuson, es un aplicativo completo, seguro y confiable. Como referente, complementara en
su aplicativo el sistema de aceptacion y la opinion para la calificacion de la atencién
recibida con la cual se podra realizar las estadisticas necesarias para los restaurantes, las
valoraciones son publicas por lo que los deméas usuarios pueden sentirse mas confiados de

que recibirdn una alta calidad del servicio.
Protocolo de servicio

Mikuson, tiene adecuado el desarrollo de un protocolo de servicio 6ptimo para asegurar la

calidad de la atencion de los restaurantes hacia el cliente final.
Proyecto Empresarial

La empresa, se proyecta incluir todas las posibles interacciones para que tanto los clientes
directos (restaurantes) como los clientes indirectos (comensales) mantengan un lazo
constante ya sea por las redes sociales, personalmente y principalmente es un referente para

el uso y publicacion de las bondades de la app.
Registro de pedidos

El aplicativo de Mikuson, permitird que con el pago por adelantado los usuarios tengan la
seguridad que su pedido ha sido recibido por el restaurante y puedan con ello hacer

seguimiento de su solicitud en tiempo real.
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Seguridad

El usuario, tendra la seguridad de que por el valor solicitado en un plazo no mayor a 2
horas el usuario o solicitante recibira su comprobante (boleta o factura segun sea el caso)

que sustenta el pago realizado para el servicio a recibir.

6.1.2 Procesos

Para tener claro cuél es la manera integral de los procesos en Mikuson, hemos disefiado un
grafico que muestra los diferentes niveles de nuestra operacion. Nuestros procesos estan
orientados a la generacion de valor, asi como a reducir costos y tiempos, logrando la
eficiencia. De tal manera que, como empresa de servicios estaremos enfocados a concentrar
todos los esfuerzos para que cada uno de los integrantes de los equipos de los restaurantes
tome conciencia que esta es una oportunidad para que sus clientes usuarios que solicitaran
el servicio de su empresa se sientan satisfechos y retornen; cuando todos los equipos
reconocen que sus actividades individuales son parte de un total para algo mayor, se

visualizaran a sus metas comunes.

DIAGRAMA DE PROCESOS
EXPERIENCIA DEL USUARIO

Creacion Registro de Eleccion Acceso a Separacion de
usuario usuario Restaurante Restaurante Espacio

Eleccién de

Creacion de Acceso relacién Menis

usuario de Restaurantes

Calculo de costo
de menu elegido

Elecciéon medio
de pago
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6.1.3 Planificacion

Toda planificacion, es indispensable dado que con ello se tienen un logro al éxito en la
medida que las empresas definan bien qué se desea, hacia donde se apunta, etc. ya que con
esto nos permitira reducir la incertidumbre y minimizar los riesgos. Como se sabe, es un
primer eslabdn de la funcidén administrativa a la cual le rigen las organizaciones, para una

mejor coordinacion y el control de sus procesos.
Las politicas de planificacion se centran en:
Analizar la situacion actual

Establecer objetivos

6.1.4 Inventarios

El modelo de negocio de Mikuson, no requiere de almacenes dado que serd una empresa de
servicios, es una app virtual que interactuara con los usuarios.; el negocio se da mediante el
pedido de un servicio, Mikuson tramita el mismo en tiempo real, brinda la posibilidad de
pago inmediato, tramita un comprobante de pago, realizar el trdmite para la separacion del

mend, etc.

Nuestro servicio, no contempla el manejo de mercaderia o cualquier bien fisco.

6.2 Diseno de instalaciones

6.2.1 Localizacion de las instalaciones

En relacion a las instalaciones de Mikuson, podemos decir que, al recién encontrarse en
vias de formacion y adecuacion de la empresa, iniciaremos labores en el departamento de
uno de los socios para minimizar costos, cito en Av. General Ernesto Montagne N° 685
Dpto. 401 distrito de Miraflores, Provincia y Departamento de Lima. Para la eleccion, se

tomaron varios referentes de encontrarnos en una ubicacion céntrica, de facil llegada y
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sobre todo segura a pesar de tener en consideracion que nuestras actividades en un primer
momento constaran de captar clientes (restaurantes) que deseen estar en nuestra app,
debemos de considerar que debemos de centrar nuestras actividades en algan lugar es por
ello de la posibilidad de contar con una oficina. Con referencia al costo, en un primer
momento solo se cubriran los gastos como alquiler de oficina minimos ya que por la zona

los costos son altos, sin embargo, se acordd un alquiler mensual de S/.500.00

Nuestra ubicacion exacta, de acuerdo al mapa de ubicacion sera:

PROL AURORA  |oRGE CHAVEZ

Av Roca y Bolona

LOS SAUCES

MIRAFLORES 2 ETAPA e
. Av. Ricardo Palma = _.5@\\.
ey Sitva A A% q ., . i W :
=) ’.,-Z-/ e , B f
T g PROL BENAVIDES FERNANDO % ’o & s
z arque Av. Afe (] B T <
_: Reducto No. 2 T E00 Benayjge, MERNEGAS < ,% L 7
O P Av, Al edo _ & "‘PJ;._ m
é Z AW - '— EL ROSEDAL Ovalo Higuereta @ 2
' -, EL ROSAL = EL RANCHO %
o r_ Simss, o S .-_._:,CC"\
! :éJ ((- o :
Street View & 5, :
. LAS VIOLETAS Map data @2017 Google

General Ernesto Montagne 685, Miraflores 15048

6.2.2 Capacidad de las instalaciones

Nuestras oficinas, seran el referente de todas las operaciones, coordinaciones, tramites, etc.,
en un primer momento, Mikuson contara con 4 trabajadores que realizaran labores
administrativas y de soporte tales como:

e Programacion

e Actividades propias de oficina.

e Coordinacidn con ejecutivos captadores.

e Servicio de mensajeria.
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e Registro y control de clientes (restaurantes) interesados.

e Pago de honorarios profesionales cada fin de mes

La empresa Mikuson, es una empresa de servicios con una app en el cual los usuarios
accederan para tomar sus pedidos o requerimientos. Los ejecutivos captadores trabajaran un
promedio de una hora en la oficina coordinando lugares y concertando citas, pero la mayor
parte estaran en el campo (calle) en busca de captar posibles clientes (restaurantes) que
deseen encontrarse en nuestro aplicativo. El transporte a usar por lo ejecutivos, debe de ser
de acuerdo a los lugares coordinados o en vehiculos propios utilizados para la prestacion
del servicio por lo que su mantenimiento u otro es ajeno a la empresa. Es asi, que su
capacidad instalada de Mikuson se podra medir en base a la cantidad de afiliaciones que
podemos realizar en un periodo de un mes. Estamos considerando, que mes a mes
podremos ir aumentando la cantidad de restaurantes que apuesten por nuestro aplicativo
hasta su posicionamiento y a partir de ahi se podran medir los resultados para elaborar un

primer indice de demanda.

Estamos conscientes, que en un primer momento nuestro trabajo sera el captar clientes que
deseen publicitarse mediante nuestro aplicativo es por ello que se esta considerando
graficar la captacion de clientes de acuerdo al nimero de visitas para exponer las bondades
del producto, asi como las visitas concertadas y el cierre de los acuerdos mediante contrato.

Por esto, se estd considerando lo siguiente:

e Tiempo de blsqueda y confirmacion de citas - 15 minutos a %2 hora
e Tiempo de visita para exposicion de nuestra app — 1 hora

e Los ejecutivos se trasladaran en vehiculos propios o taxi, dependiendo de la ubicacion

del cliente.

El horario de atencion de Mikuson estara configurado de la siguiente manera:

e De lunes a viernes de 9:00 am a 18:00 pm
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e Tiempo promedio de trdmite para captar clientes 60 minutos

e Consideramos, que cada ejecutivo al trabajar en forma independiente, este debe de
dedicarse acomodando sus horarios, pero por lo menos deberia de realizar un promedio

de 2 afiliaciones al dia.

Cada ejecutivo deberia de realizar lo siguiente:

e Por dia 2 afiliaciones
e Cantidad de servicios por semana 10 afiliaciones

e Cantidad de servicios al mes 40 afiliaciones

Nuestra proyeccion de afiliados, donde deberd4 de concretarse la mayor cantidad de
restaurantes Top en el primer mes con un aproximado de 8 restaurantes por lo que

necesitariamos un aproximado de 1 captador de clientes.

6.2.3 Distribucion de las instalaciones

El area de la oficina donde realizard sus transacciones Mikuson, es de 50 m? que se

distribuyen en:

Area de recepcion y tramite de secretarias

Modulo para servicio de atencion al cliente o personal
Bario

Maodulo para reuniones
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6.3 Especificaciones técnicas del servicio

Se ha considerado, que la aplicacion a utilizar tanto para los usuarios, asi como para los
clientes (restaurantes) de Mikuson estaran disponibles para los sistemas operativos de los
Smartphones operado por el sistema Android e iOS.

El aplicativo a usar por Mikuson, podra ser instalada en celulares iPhone 5, 5C, 5S, 6, 6
Plus, 7 y 7 Plus y todos los sistemas operativos nuevos, o en dispositivos de sistema
Android 4.0 y de preferencia los mas nuevos.

El costo de la elaboracidon de la plataforma y aplicacion web puede salir en S/ 12,500.00
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Caracteristicas Generales

La pagina Web, debe de contar con una plataforma de multiples idiomas, con facil acceso,
sera amigable y de busqueda inmediata, contard con un icono para la descarga de la app en

forma gratuita.

Buscador de Productos personalizado- Buscador de productos adaptado a las necesidades

del usuario.

Integracion con Google Maps y Waze

Integracion con Google Analytics

Dentro de las caracteristicas de la app, encontraremos:
Relacion de restaurantes

Reporte de empresas por distrito

Caracteristicas Comercio (Tienda Online)

e Permite gestionar los precios de los productos de los diversos restaurantes con distintas
tarifas y en tiempo real.

e Configuracion de los distintos restaurantes top.

e Configuracion de las capacidades o disponibilidad de espacio en el restaurante

escogido.

e Configuracion de las distintas formas de pago (mantenimiento de las propuestas

bancarias).
e Permite realizar descuentos automaticos (segun importe de compra, segun cliente).
e Generacion automatica y mantenimiento de cupones de descuento o regalo.

e Permite realizar consultas e interactuar para verificar accesibilidad.
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Caracteristicas Avanzadas

Existirda un conector API, que permitira mantener una amplia gama de escenarios
empresariales y de productividad para los usuarios. Asi mismo, se mantendrd una
herramienta para los programadores o elaboradores del software, para poder realizar
cualquier modificacion que se necesite.

6.4 Mapa de Procesos y PERT

DIAGRAMA DE PROCESOS
EXPERIENCIA DEL USUARIO

Separacion de
Espacio

Creaci6n Registro de Eleccién Acceso a
usuario usuario Restaurante Restaurante

Eleccién de
Menus

Creacion de Acceso relacién

usuario de Restaurantes

Eleccién medio Célculo de costo

de pago de mend elegido

6.5 Planeamiento de la Produccion

6.5.1 Gestidon de compras y stock

Consideramos, que nuestra empresa Mikuson al ser una empresa de servicios, la misma que
solo se valdra de la disponibilidad y el buen servicio que se ofrezca en los restaurantes; sin

embargo, esto no quiere decir que se desentienda es por ello que de todas maneras lo

56



considera un punto importante para ser reconocidos y mantener una imagen ante los

clientes usuarios de nuestra app.

Podemos decir, que mas que un tramite, las coordinaciones que se realicen con los
restaurantes beneficiaran en su conjunto a la empresa ya que esto permitira:

e Confiabilidad en el aplicativo

e Mantener una alta calidad de servicio en conjunto con los restaurantes.

e Tiempo real del servicio

e Flexibilidad ante el cambio en los pedidos.

e Precios y formas de pago.

6.5.2 Gestion de la calidad

Mikuson trabaja con una plataforma, que brinda informacion exacta a los usuarios es por
ello que se camina de la mano con los restaurantes quienes informan de su respectivo stock
y asi con ello lograr un alto nivel de asertividad con los usuarios por lo que dara como

resultado una mayor aceptacion y auto propaganda de la app.

Mikuson mantiene, estrecha relacidon con los usuarios reforzando con ello nuestro
compromiso de mantener un alto indice de calidad en el servicio y los productos que se

promocionan en la plataforma.

6.5.3 Gestidn de los proveedores

Se ha considerado, que los Unicos proveedores con los que trabajara Mikuson son:

e El sistema para el pago con tarjetas de crédito.
e Proveedores de Hosting.

e Proveedores de Facebook.
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Se trabajara de la mano con nuestros proveedores, quienes nos daran el soporte en el cual

cada uno de ellos esté involucrado asegurando la efectividad del servicio.

6.6 Inversion en activos fijos vinculados al proceso productivo

Activos Fijos:

e Bienes inmuebles: No existen, el local es alquilado

e Bienes muebles: de acuerdo a inventario

-

=

|

o f

EPSON
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INVERSION EN ACTIVO FIJO Y DEPRECIACION

Duracion del proyecto (afios) 3
_ _— Tasa de . Incremento de  Incremento de  wALOREN VALOR DE VALOR
ACTIVO FUO Cantidad UM Costo unitaric  Costo total ety Depreci. Anual activos Afio 2 activos Afo 3 carrr | e | e
TANGIBLES s/ 8,224 s/ 1,740
Muebles y enseres / equipos
wvarios
Escritorios de 1.07 x 56 cm 4 Unidad 0.00 320.00 10% 32.00 1 1 360 396 385
IMueble Archivador 3 cajones 1 Unidad 150.00 150.00 10% 15.00 105 116 112
Sillas ¢/patas fierro para visita 3 Unidad 59.00 177.00 10% 17.70 124 136 133
G5 E/THEESS Eofl BEseanizo oe 5 Unidad 12500 62500 10% 62,50 133 481 468
Estante para oficina 1.60x 30cm 1 Unidad 649.00 649.00 10% 64.90 454 00 486
Equipo de ventilacidn 1 Unidad 185.00 185.00 10% 18.50 130 149 143
Equipos de computo
Computadora Gamer Completa 17/ 1 Unidad 2,740.00 | 2,740.00 25% 685.00 E85 754 733
Computadora Core |7 Intel nueva, © 1 Unidad 1,680.00 1,680.00 25% 420.00 420 462 449
Laptop Hp I3 1 Unidad 699.00 699.00 25% 17475 1 iLaptop 1 iLaptop 1,049 1,153 1,122
Epson - Multifuncional Wi-Fi Direct 1 Unidad 983,00 983,00 25% 24575 350 275 267
INTANGIBLES 5/21,100 s/ 7,033
Gastos-Preoperativos (Marca, Desarr 1 Unidad 21,100 21,100 i3 afios 7,033.33 - - -
TOTAL INV. ACTIVOS FLIOS 5/.29,324 5/.779 5/.779 5/.4,013 S/.4,421 S/.4,299
-, -
6.7 Estructura de costos de produccion y gastos operativos
GASTOS OPERATIVOS
Gastos operativos mensuales
DESCRIPCION Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov DIC Total
Pago a VISAIMASTERCARD 559 587 615 643 671 699 727 755 755 783 793 811 8,399
Alquiler de oficina 500 500 500 500 500 500 | 500 500 500 500 500 500 6,000
Internet y telefonia 150 150 150 150 150 150 | 150 150 150 150 150 150 1,800
Senvicios de contadar 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2,400
Linea Celular 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 720
Pago de Internet y telefonia 150 150 150 150 150 150 | 150 150 150 150 150 150 1,800
Pago de serv. Agua 80 80 80 g0 80 80 a0 80 80 g0 80 80 960
Pago de senv. Luz 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1,200
Biddn de agua 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 180
Senv. Limpieza 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 3,000
Gastos diversos/suministros de ofic 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600
TOTALES Sl 2,114 | S/ 2,142 | &I 2470 | &/ 2198 | &/ 2,226 | &/ 2,254 | 2,282 | 2,310 2,310 2,338 | 8/ 2,348 | §/ 2,366 | §/24,693
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7. Estructura organizacional y recursos humanos

7.1 Objetivos organizacionales

Se han establecido de acuerdo a nuestra vision empresarial, que es convertirnos en la app
movil de reserva y pago de servicios de restaurantes mas exclusivos, dinamicos y seguros
que ofrecen los restaurantes de Lima, y con nuestra mision que nos distingue por ofrecer
informacion de restaurantes, realizar reservas, eleccion del menu y pago por anticipado para

garantizar la optimizacion de los tiempos de atencion para la satisfaccion del cliente.

Asimismo, nuestros objetivos organizacionales estan alineados con los objetivos

estratégicos:

Cumplimiento de las obligaciones: nuestros actos se rigen por una conducta honesta,
transparente y ética, asi como por el fiel cumplimiento de nuestras obligaciones y el estricto

acatamiento de las leyes.

Dedicacion al trabajo: Cultura de trabajo donde el esfuerzo y dedicacion de nuestros
colaboradores se oriente a brindar servicios y productos de la mas alta calidad para asegurar

la satisfaccion de nuestros clientes.

Orientacion a la persona: Reconocimiento del valioso aporte de nuestro personal,
fomento del trabajo en equipo y valoramos el profesionalismo, iniciativa y creatividad de

nuestros colaboradores.
Responsabilidad social: Ser participes de un sistema social con el cual interactuamos.

Se han planteado nuestros objetivos organizacionales orientado a hacer realidad nuestros
anhelos de concretar esta idea de negocio y asi garantizar nuestra permanencia en el

tiempo, generando un crecimiento y desarrollo constante.
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7.2 Naturaleza de la organizacion

Mikuson es una app moévil que se enmarca dentro de una micro empresa, financiado con
capital privado con fines de lucro, que consta de 1 colaborador directo en planilla, que al
inicio generen egresos minimos y una red de profesionales tecnolégicos (creador y manejo
de app) y de un captador, bajo la modalidad de prestacion de servicios por lo que se

emitiran recibos por honorarios.

Mikuson SCRL (Sociedad Civil de Responsabilidad Limitada) contara con capital repartido

en participaciones sociales aportadas por los socios.

Nuestra organizacién es de tipo horizontal, la gestion es colaborativa con lo que se busca

lograr el compromiso con la calidad por parte de todos los miembros de la organizacion.

7.2.1 Organigrama

YISELAMORALES
Gerencia General

JENIFFER ORTIZ LUDMIR GOMEZ REYNALDO CAMPOQOS YISELAMORALES

Gerente Financiero Gerente de Servicio al Gerente de Operaciones y

y de RRHH Cliente de Sistemas Gerente de Marketing

Programadores Promotor
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7.2.2 Disefio de puestos y funciones

Gerencia General:

e Representacion empresarial y firma de acuerdos (contratos).

e Definir las funciones y metas de la empresa.

e Realizar evaluaciones periddicas del funcionamiento de la empresa.
e Planificacion de metas (corto, mediano y largo plazo.

e Seguimiento de los niveles de satisfaccién empresarial. (cultura organizacional)

Gerencia Financieray de RR.HH.:

e Llevar la contabilidad de la empresa.
e Medicion de ventas y cumplimiento de metas.

e Administracion de personal.

Gerencia de Servicio al Cliente:

o Definir las politicas y el modelo de atencion al cliente.
e Capacitar al personal operativo, “captadores”.
e Supervisar el cumplimiento de la meta de calidad de atencion.

e Atender la postventa y reclamos.

Gerencia de Operaciones y Sistemas:

e Supervisar a los analistas y programadores. (gestion de software)

e Supervisar el correcto funcionamiento de los sistemas.
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e Lograr los niveles deseados de eficiencia productiva.

Gerencia de Marketing:

e Supervisar labor de los publicistas y vendedores.
e Elaborar estrategias para el incremento de las ventas.

e Promocion de la empresa a través de redes sociales.

7.3 Politicas organizacionales

Las politicas organizaciones de MIKUSON son lineamientos que servira de guia a los

miembros de la empresa para la toma correcta de decisiones. Se seguirdn las siguientes

. | AN

fases.

FASE II: Validacidn FASE I1I: Difundir FASE Wi Velar por el
FT-IJIJE i B nuestras politicas a cumplimientoy
= - tods |3 organizacion. vigenciade Iz misma.

| V
Las politicas a implementar son las siguientes:
e Politica de Atencion al Cliente: Se estableceran codigos de conducta para la correcta

atencion al cliente, y de como se debe atender a un cliente insatisfecho.

e Politica de Remuneracion: Nuestro sistema de remuneracion ira acorde con el marco

legal laboral del sector y con el puesto a desempefiar.

e Politica de Seleccion y Contratacion de Personal: Se tomaré en cuenta para brindar un

optimo servicio a nuestros clientes.

63



7.4 Gestion humana

El nivel de nuestra gestion humana evidenciara nuestra «cultura organizacional» en el
tiempo; por lo que, desarrollarlo de una forma adecuada desde el principio nos convierte en
una organizacion con base sélida y coadyuvaran a afrontar con éxito cualquier reto que
nuestra organizacion enfrente en la blsqueda de nuestro crecimiento y desarrollo

empresarial.

Las organizaciones empresariales cada vez mas globalizados y que constantemente
evolucionan, requieren iniciativas mas dindmicas y flexibles, de acuerdo a las innovaciones
del avance tecnoldgico, lo que hace ya obsoleto algunas herramientas de gestion humana;
por lo que, nuestra organizacion para ser competitivo no es ajeno a ello y se caracterizara

por ser dinamico y flexible que neutralice o minimice los efectos de una mala decision.

7.4.1 Reclutamiento

Este proceso de reclutamiento al inicio estara enfocado en cubrir nuestra demanda y se
incrementara de acuerdo al aumento de nuestra demanda; todo ello, a fin de optimizar los
costos, teniendo como parte indispensable contar con un nimero adecuado de personal
totalmente capacitado en brindar nuestro servicio y progresivamente se hara uso de redes

sociales y medios de comunicacion escrita reconocida.

7.4.2 Seleccion, contratacion e induccion

Seleccion

El perfil de cada puesto que se solicitara se tendra en cuenta en la seleccion del personal,
siendo las fortalezas que se verificara en los postulantes es el trabajo en equipo, atencion al

cliente y la responsabilidad. El cual aplicaremos entrevista personal, evaluacion psicol6gica

y solicitud de antecedentes penales.
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Contratacion

Se decidira cual de ellos cumpliran con los requisitos para el perfil del puesto, para ello, se
realizaran entrevistas personales a los postulantes. De esta manera se definira al candidato

que se encuentre mas alineado al perfil del puesto.
Induccion

Luego se procedera al proceso de induccién donde se pondra en conocimiento la cultura de

la empresa alineada a la vision, mision y valores. Cada capacitacion sera registrada por la

app.

7.4.3 Capacitacion, desarrollo y evaluacion de desempefio Capacitacion

Capacitacion

e La capacitacion que se brindara a nuestros colaboradores sera constante, seran
presenciales y también virtuales ya que se le brindara talleres para cerrar las ventas.

Sobre todo, si somos una empresa servicio, estar enfocado en la atencién al cliente.

Siendo las capacitaciones bimestrales.

Desarrollo

e Nuestra empresa estard enfocada en dar prioridad aquellos colaboradores de la empresa

si es que se abren nuevos puestos, pues para eso se les ira preparando constantemente.

Evaluacion de desempefio

e Se realizara evaluacion de desempefio a los colaboradores cada 6 meses, para que de
esa manera pueda servir como un feedback y puedan mejorar en algunas competencias

que pide la organizacion.
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7.4.4 Motivacion

La motivacion es lo mas importante con lo que cuenta la empresa, porque dependemos de
ellos para que nuestra empresa pueda tener éxito, necesitando que cada dia se esfuercen

mas para lograr los objetivos trazados.

MIKUSON cuenta con un personal joven que desea superarse, el cual le brindaremos un

excelente clima laboral.

e Reconocimientos verbal y escrito por los logros alcanzados.

e Por el dia de su cumpleafios se les otorgara dia libre mas una fiesta mensual a todos los

cumplearieros de ese mes.

e Se premiara al colaborador con vales de alimento en supermercados que tenga ideas

innovadoras para poder mejorar el negocio.

7.4.5 Sistema de remuneraciéon

Nuestra empresa segin normativa seria una micro es por eso que segin ley tendrias estos

derechos como trabajadores:

- Remuneracion minima vital

- Jornada de trabajo de 8 horas.

- Descanso semanal y en dias feriados.

- Remuneracion por trabajo en sobretiempo.

- Descanso vacacional de 15 dias calendarios (segun Régimen Especial).

- Cobertura a seguridad social a través del Essalud (9%)
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7.5 Estructura de gastos de RR.HH.

A continuacion, se detalla el personal a contratar en planilla:

SALARIO BENEFICIOS DE EMPLEADO GASTOS DE Total
COLABORARDOR MENSUAL SALARIO ANUAL EMPLEADOR | Gastos de
Gratificac. CTS Vacaciones|Asig. Fam.| ud Recursos
GERENTE GENERAL S1.2,300 5127600 512,300 501,150 S0 SL0[ 2484 - 5133534
TOTAL §1.33,534
A continuacion, se detalla el personal a contratar por recibo por honorarios:
REMUNERACION RENTA  ANUAL COSTO
COLABORADOR CANTIDAD MESES ESSALUD
BRUTA BRUTA LABORAL
PROMOTOR 1 S/. 850.00 12 S/.  10,200.00 RH S/. 10,200.00
COMMUNITY
RH
MANAGER 1 S/. 500.00 12 S/.  6,000.00 s/.  6,000.00
PROGRAMADOR 1 S/. 850.00 12 S/.  10,200.00 RH S/. 10,200.00
TOTAL S/. 26,400.00
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8. Plan econdomico-financiero

8.1 Supuestos

El proyecto se evaluard en un horizonte de 3 afios tanto en la proyeccion de ventas

como en los estados financieros proyectados

Para la depreciacion la empresa usara el método lineal, el mismo que se utilizara para el

calculo de la amortizacion.
Cobros a los clientes se realizarian al contado.

Para el segundo afio se pretende tener un aumento del 20% anual en las ventas con
respecto al primer afio y para el tercer afio se calcula un aumento del 30% anual en las

ventas con respecto al segundo afio.

Se estima un incremento de activo fijos para el segundo y tercer afio debido a la

contratacion de un nuevo personal en cada afio.

La empresa ha proyectado pagar dividendos a sus accionistas desde el primer afio en
adelante, la reparticion corresponderia a un total de 40% sobre las utilidades netas

generadas.

8.2 Inversion en activos (fijos e intangibles) y depreciacion

La empresa necesitara un total de S/ 29,324 como activos fijos. De este total S/ 8,224

corresponde a tangibles y S/ 21,100 a intangibles.

Dado a que el tiempo evaluado es tres afios, la empresa no tiene proyectado renovar activos

fijos. Sin embargo, se estima realizar nuevos incrementos por activos fijos a consecuencia

de la incorporacion de un nuevo personal en el afio 1 y otro en el afio 2. Estos incrementos

corresponden a muebles para oficina y equipos de cdmputo, cada afio un valorizado de
SI779.
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Por otro lado, se us6 el método de linea recta para hallar la depreciacion y amortizacion
anual. La tasa de depreciacion utilizado corresponde a las tasas indicados por SUNAT
(http://www.sunat.gob.pe/legislacion/oficios/2006/0ficios/i1962006.htm) y la tasa de
amortizacion de tres afios fue propuesto por la empresa por ser el tiempo de ejecucion del

proyecto.
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Tabla 1: Activos fijos totales

Duracién del proyecto (afios) 3
ACTIVO FllO Cantidad U.M  Costounitario Costo total d::sr:g:c. Depreci. Anual IZE::IT::tﬁOOd: I:Z?vr;]:,:tﬁood: WEIL BO RROEN m’;g:g ; R;’Q;%il_
TANGIBLES S/ 8,224 S/ 1,740
Muebles y enseres / equipos varios
Escritorios de 1.07 x 56 cm 4 Unidad 80.00 320.00 10% 32.00 1 {Escritorio 1 {Escritorio 360 396 385
Mueble Archivador 3 cajones 1 Unidad 150.00 150.00 10% 15.00 105 116 112
Sillas ¢/patas fierro para visita 3 Unidad 59.00 177.00 10% 17.70 124 136 133
Sillas c¢/ruedas con descanso de codos 5 Unidad 125.00 625.00 10% 62.50 438 481 468
Estante para oficina 1.60x 30cm 1 Unidad 649.00 649.00 10% 64.90 454 500 486
Equipo de ventilacion 1 Unidad 185.00 185.00 10% 18.50 130 149 143
Equipos de cdmputo
Computadora Gamer Completa |7/ 16gb/ 1 1 Unidad 2,740.00 |  2,740.00 25% 685.00 685 754 733
Computadora Core 17 Intel nueva, complet 1 Unidad 1,680.00 1,680.00 25% 420.00 420 462 449
Laptop Hp I3 1 Unidad 699.00 699.00 25% 174.75 1 |Laptop 1 iLaptop 1,049 1,153 1,122
Epson - Multifuncional Wi-Fi Direct EcoTan 1 Unidad 999.00 999.00 25% 249.75 250 275 267
INTANGIBLES S/ 21,100 S/ 7,033
Gastos-Preoperativos (Marca, Desarrollo de 1 Unidad 21,100 21,100 {3 afios 7,033.33 - : -
TOTAL INV. ACTIVOS FIIOS $/.29,324 S/.779 S/.779 S/.4,013; S/.4,421 S/.4,299

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 2: Depreciacion y amortizacidn para cada afio

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3
Depreciacion anual S/.1,740| S/.1,923 S/. 2,106
Depreciacién acumulada S/ 1,740| S/ 3,663 S/. 5,769
Amortizacién anual S/.7,033| S/.7,033 S/. 7,033
Amotizacién acumulada s/ 7,033|5/ 14,067 S/. 21,100

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 3: Gastos Pre-operativos

DESCIPCION COSTO ANUAL

Constitucion de la empresa 2,500.00
Registro de nhombre (marca) ante Indecopi 650.00
Licencia del funcionamiento municipal 850.00
Disefio y desarrollo de app Mikuson 12,500.00
Elaboracion de pagina Web 2,100.00
Gastos preoperativos de marketing 2,500.00

TOTAL S/. 21,100

Fuente: Elaboracion propia

8.3 Proyeccion de las ventas

La empresa tiene proyectado sus ventas de acuerdo a la cantidad de reservas mensuales y
anuales, los que fueron analizados en el punto 5.5 (Proyeccion de la Demanda), en donde

también se estimd un crecimiento de 20% para el segundo afo y un 30% para el tercer afio
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Tabla 4. Proyeccién de ventas

PRECIO

PUBLICO
SERVICIO

(promedio)

s/.

UTILIZACION DEL APP POR PARTE DEL

VALOR DE
VENTA SIN
IGV

% del
servicio

USUARIO:  3.5% del consumo S/. 10.00|S/. 8.47| 100%
promedio de S/250.00
Aiio 2017 2018 2019
ESCENARIO BASE 16,519 19,822 25,769
20% 30%
ANO 2 ANO 3
Crecimiento  Crecimiento
del 20% del 30%
UTILIZACION DEL APP POR EL
USUARIO - CANTIDAD DE 1,100 1,155 1,209 1,265 1,320 1,374 1,431 1,485 1,485 1,540 1,559 1,596 16,519 19,822 25,769
RESERVAS
TOTAL DE PARTICIPACION 1,100 1,155 1,209 1,265 1,320 1,374 1,431 1,485 1,485 1,540 1,559 1,596 16,519 19,822 25,769
TOTAL ANQZ A,\l?s
ANO 1 Crecimiento Crecimiento
del 20% del 20%
UTILIZACION DEL APP POR PARTE
DEL USUARIO - INGRESOS POR 9,323 9,785 10,247 10,723 11,185 11,647 12,123 12,585 12,585 13,047 13,215 13,523 |S/.  139,989|S/. 167,987(S/. 218,383
RESERVAS
TOTAL S/. 9323|S/. 9,785|S/. 10,247 |S/. 10,723 |S/. 11,185|S/. 11,647|S/. 12,123|S/. 12,585|S/. 12,585|S/. 13,047|S/. 13,215|S/. 13,523|S/. 139,989 |S/. 167,987 |S/. 218,383

Fuente: Elaboracion propia
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8.4 Calculo del capital de trabajo

Se ha calculado el capital de trabajo inicial con la informacion de los flujos de caja
mensual, siendo S/ 8,245 para el afio 1. Este capital de trabajo se necesitara para iniciar las
operaciones del proyecto y para mantener dia a dia funcionando el negocio y cumplir con

las obligaciones de corto plazo.

Para los siguientes afios, se utilizd el método de cambio porcentual (%) en las ventas para
conocer el incremental del capital del trabajo, siendo S/ 1,649 como incremento para el afio
2y S/ 2,968 para el afio 3.

Al momento de la liquidacién del proyecto, en el afio 3, el capital de trabajo (S/) acumulado

serd devuelto como entrada de efectivo.
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Tabla 5: Capital de trabajo Mensual — ANO1

Descripcion

TOTAL INGRESO

Ingresos x Venta 9,323 9,785 10,247 10,723 11,185 11,647 12,123 12,585 12,585 13,047 13,215 13,523
EGRESOS

Gastos de MKT /publicidad 5,450 3,850 3,850 3,850 3,850 3,850 3,850 3,850 3,850 3,850 3,850 3,850 3,850
Gastos RRHH - planilla 2,795 2,795 2,795 2,795 2,795 2,795 2,795 2,795 2,795 2,795 2,795 2,795 2,795
Pago a VISA/MASTERCARD 559 587 615 643 671 699 727 755 755 783 793 811
Alquiler de oficina - 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Internet y telefonia - 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150
Servicios de contador - 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Linea Celular - 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Pago de Internet y telefonia - 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150
Pago de serv. Agua - 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80
Pago de serv. Luz - 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Bidon de agua - 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15
Serv. Limpieza - 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250
Gastos diversos/suministros de of - 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50
TOTAL EGRESOS 8,245 8,759 8,787 8,814 8,843 8,871 8,898 8,927 8,955 8,955 8,982 8,992 9,011
Saldo - 8,245 564 999 1,433 1,880 2,315 2,749 3,196 3,630 3,630 4,065 4,223 4,512
Saldo acumulado - 8,245 7,680f - 6,682, - 5,249 - 3,368} - 1,054 1,695 4,891 8,521 12,152 16,217 20,439 24,951

(CAPITAL DE TRABAIO INICIAL  |S/. 8,245

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 6: Incremental del capital de trabajo

Método: % cambio porcentual en las ventas

Concepto Afo 0 Afol Afo2 Afo3
Ventas Proyectadas 139,989 167,987 218,383
Radio (CT/ V) 0.059
Capital de trabajo requerido 8,245 9,893 12,861

Inversion en Capital de Trabajo S/. 8,245 -S/. 1,649 -S/.2,968 S/.12,801

Fuente: Elaboracion propia

Fuente: Elaboracion propia

8.5 Estructura de financiamiento: Tradicional y no tradicional

La inversion total es de S/ 37,569 y estd conformado por los totales de activos fijos, los

gastos preoperativos y el importe del capital de trabajo inicial.

Tabla 7: Inversion Total

INVERSION TOTAL PARA INICIAR EL

PROYECTO
Activos fijos inicial S/. 8,224
Gastos preoperativos S/. 21,100
Capital de trabajo inicial S/. 8,245
TOTAL S/. 37,569

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto al financiamiento de la inversion inicial, se ha definido que los socios aporten el
60% con sus recursos propios Yy la diferencia de 40% seria financiado con préstamos
bancarios (Banco de Comercio). Si bien, la empresa no podria adquirir un préstamo
empresarial a nombre de Mikuson por ser nueva en el Mercado, este préstamo sera
realizado como medio de sus socios, quienes solicitarian un préstamo personal por un total

de S/15,027; cuyas cuotas mensuales seran pagados por la empresa.
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Tabla 8: Estructura de financiamiento

Financiamiento Importe (S/) % Partici
Accionista S/. 22,541 60%
Banco de Comercio S/. 15,027 40%

TOTAL S/. 37,569 100%

Fuente: Elaboracion propia

Se eligié al Banco de Comercio para que sus socios adquieran el préstamos personal,
porque brinda uno de las tasas de interés mas convenientes del mercado, ademas, no
requiere avales ni garantias, bastard con mostrar las tres Gltimas boletas de pago de su
Sueldo, asi como, se puede obtener un capital desde S/800 hasta S/66,000 ; también, se
puede solicitar hasta 30 dias de periodo de gracia, con plazos convenientes de 6 hasta 48
meses Yy seguro de desgramen, con opcion a pagar o no cuotas dobles en Julio y Diciembre.
Ademas, durante el afio realiza varias campafas “Maxi préstamos”, en cuyo caso la TEA
puede ser aun menos, de 19.50% para préstamos en soles. Sin embargo, la empresa se
plantea trabajar sobre una TEA de 25% por ser la tasa mas probable. El plazo sera de tres

afios para pagar la deuda. El importe financiado con esta entidad totaliza S/15,027
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Tabla 9: Cronograma mensual

NCO D
COMERCIO

Soles
15.027.00
Mensual
01/01/2018
0
No
31/01/2018 |

Motas:

La simulacion es referencial. Las cuotas no incluyen ITF y los monios seran calculados en
funcion a las tasas, comisiones y gastos vigentes a la fecha en que se efectue la operacion.

La opcidn de macros en MS-Excel debe estar habilitada para el completo funcionamiento de los
simuladores.

El Segure de Desgravamen solo aplica a segure simple ¥ no a mancomunado, segin tarifario
actual

0.054%
3.00%

5.796.23

Total Intereses

Seguro de desgravamen

Saldo Final

TOTALES

(SF)

(
Paliza

D)
IGV

21,025.91

—_-E_

] 01/01/2018 15,027.00 15,027.00 -15,027.00]
1 31/01/2018 15,027.00 292.39 282.05 574.44 14,734.61 5.36 1.50 0.00 584.30]
2 02/03/2018 14,734 61 298.07 276.55 574.62 14,436.54 5.20 1.48 0.00 584.30]
3 01/04/2018 14,436.54 303.85 270.97 574.82 14,132.69 5.03 1.45 0.00 584.30|
4 01/05/2018 14,132 .69 309.97 265.26 57503 13,822.92 7.86 141 0.00 584.30|
5 31/05/2018 13,822 92 31579 25944 57523 13,507.13 7.69 1.38 0.00 584.30|
6 30/06/2018 13.507.13 321.92 25352 575.44 13,185.21 751 1.35 0.00 584.30]
7 30/07/2018 13,185.21 32817 24748 575.65 12,857.04 7.33 1.32 0.00 584.30]
g 29/08/2018 12,857.04 33454 24132 575.86 12,522.50 715 1.29 0.00 584.30|
9 28/09/2018 12,522 50 341.05 23503 576.08 12,181.45 6.97 125 0.00 584.30|
10 28/10/2018 12,181.45 347.66 22864 576.30 11,833.79 6.78 122 0.00 584.30|
11 2711172018 11.833.79 35443 22211 576.54 11,479.36 6.58 1.18 0.00 584.30]
12 271272018 11,479.36 361.311 215.46 57677 11,118.05 6.38 1.15 0.00 584.30]
13 26/01/2019 11,115.05 368.33 208.65 577.01 10,749.72 6.18 111 0.00 584.30|
14 25/02/2019 10,749.72 37548 201.76 57724 10,374.24 5.98 1.08 0.00 584.30|
15 27/03/2019 10,374 24 38277 194.72 57749 9,991.47 597 1.04 0.00 584.30|
16 26/04/2019 9.991.47 390.21 187.53 577.74 9,601.26 5.56 1.00 0.00 584.30]
17 26/05/2019 9.601.26 397.79 180.21 578.00 9,203.47 534 0.96 0.00 584.30]
18 25/06/2019 9,203.47 40552 172.74 578.26 8,797.95 512 0.92 0.00 584.30]
19 25/07/2019 8,797.95 413.39 165.14 578.53 8,384.56 4.89 0.88 0.00 584.30|
20 24/08/2019 8,384 56 421.43 157.37 578.80 7,963.13 4.66 0.84 0.00 584.30|
21 23/09/2019 7.963.13 42961 149.46 579.07 7,533.52 4.43 0.80 0.00 584.30]
22 23/10/2019 7.533.62 437.96 141.40 579.36 7,095.56 419 0.75 0.00 584.30]
23 22/11/2019 7,095.56 446.46 133.18 579.64 6,649.10 3.95 0.71 0.00 584.30]
24 22011272019 6,649.10 45514 124.79 579.93 6,193.96 3.70 0.67 0.00 584.30|
25 21/01/2020 6,193.96 463.97 116.26 58023 5,129.99 345 0.62 0.00 584.30|
26 20/02/2020 5,729.99 47299 107.55 580.54 5,257.00 319 057 0.00 584.30|
27 21/03/2020 5,257.00 48218 98.67 580.85 4,774.82 2.92 0.53 0.00 584.30]
28 20/04/2020 4,774 .82 491.54 89.62 581.16 4,283.28 2.66 0.48 0.00 584.30]
29 20/05/2020 4,283.28 501.10 80.39 581.49 3,782.18 2.38 0.43 0.00 584.30]
30 19/06/2020 3,782.18 510.83 70.99 581.82 3,271.35 210 0.38 0.00 584.30|
3 19/07/2020 3,2711.35 52075 61.40 582.15 2,750.60 1.82 033 0.00 584.30|
32 18/08/2020 2.750.60 530.86 51.63 582.49 2,219.74 153 0.28 0.00 584.30]
33 17/09/2020 2.219.74 54119 41.66 582.85 1,678.55 1.23 0.22 0.00 584.30]
et 17/10/2020 1,678.55 551.69 315 583.20 1,126.86 0.93 017 0.00 584.30]
35 16/11/2020 1,126.86 562.41 2114 583.56 564.45 0.63 0.11 0.00 584.30|
36 16/12/2020 56445 564.45 10.59 57504 0.00 0.31 0.06 0.00 575.41
Fuente: Elaboracion propia (Simulador de Banco de Comercio:

http://www.bancomercio.com.pe/elbanco/categoria/campana-maxiprestamo/613/c-613)

Para el célculo del cronograma anual se utilizé el método francés, el que consiste en hallar

la cuota constante para cada afo.
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Tabla 8: Cronograma Anual

CRONOGRAMA DE PAGOS

Fuente: Elaboracion propia
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PRESTAMO 15,027
TEA 25.00%
Plazo (afios) 3
Periodo Saldo Amortizacion Interés Cuota
1 15,027 3,942 3,757 7,698
2 11,086 4,927 2,771 7,698
3 6,159 6,159 1,540 7,698
Cuota Const = Deuda x M
(1+i)An-1




8.6 Estados financieros (Balance General, Estado de GGPP,
Flujo de Caja)

A continuacion, se indica el reporte de la situacion financiera de Mikuson, proyectado a tres

anos.

Estado de Situacidn Financiera Proyectado al 31 de diciembre

(Nuevos Soles S/.)

Activo Corriente

Caja Bancos S/. 8,245 S/. 46,973 S/. 34,403 S/. 35,599
Total Activo Corriente S/. 8,245 S/. 46,973 S/. 34,403 S/. 35,599
Activo No Corriente

Inmueble Mag. Equipo S/. 8,224 S/.8,224 S/. 9,003 S/.9,782
Depreciacion Acumulada -S/. 1,740 -S/.3,663 -S/.5,769
Intangibles S/. 21,100 S/. 21,100 S/. 21,100 S/. 21,100
Amortizacién Acumulada -S/. 7,033 -S/. 14,067 -S/. 21,100
Total Activo No Corrientg S/.29,324 S/.20,551 S/.12,373 S/.4,013

Total activo S/. 37,569 S/. 67,523 S/. 46,776 S/. 39,613

Pasivo y Patrimonio

Pasivo Corriente

Dividendos por pagar S/. 9,491 S/. 5,061 S/. 4,780
Tributos por pagar S/. 10,169 S/. 5,423 S/. 5,121
Total Pasivo Corriente S/.0 S/. 19,660 S/. 10,484 S/. 9,901
Pasivo No Corriente

Deuda a largo plazo S/. 15,027 S/. 11,086 S/. 6,159 S/.0
Total Pasivo No Corrient S/. 15,027 S/. 11,086 S/. 6,159 S/. 0
Patrimonio Neto

Capital S/. 22,541 S/. 22,541 S/. 22,541 S/. 22,541
Reserva Legal 10% S/. 2,373 S/. 1,265 S/. 1,195
Resultado del Ejercicio S/. 11,864 S/. 6,327 S/. 5,975

Total Patrimonio Neto S/.22,541.10| S/.36,777.64| S/.30,133.15|S/.29,711.15

Total Pasivo y Patrimonic S/. 37,569 S/. 67,523 S/. 46,776 S/. 39,613

Fuente: Elaboracion propia

Por otro lado, se informa sobre el estado de resultados proyectado a tres afios. Obsérvese

que las utilidades netas con saldos positivos se generan desde el primer afio.

Hay que precisar que, para el afio 2 y 3 se proyecta el incremento de gastos de planilla,
debido al incremento de nuevos empleados. Motivo por el cual, para estos afos las

utilidades netas disminuyen.
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Estado de Resultados proyectado

(Nuevos Soles S/)

Concepto Afio 1 Afio 2 Afio
Ventas 139,989 167,987 218,383
Costos de venta - 18,660 |- 19,704 |- 20,939
Margen Bruto 121,329 148,283 197,444
Gastos administrativos - 33,534 |- 67,068 |- 100,602
Gastos de ventas - 46,200 - 55,440 - 72,072
Utilidad de Operacion (EBIT) 41,595 25,775 24,770
Gastos financieros - 7,698 |- 7,698 |- 7,698
Utilidad antes de impuestos 33,897 18,076 17,072
Impuesto a la renta (30%) - 10,169 |- 5423 |- 5,121
Utilidad neta S/. 23,728 S/. 12,653 S/. 11,950

Fuente: Elaboracion propia

El flujo de caja operativo muestra los ingresos y egresos de la empresa, dado que la
empresa mantendria saldos positivos, no habria nuevos financiamientos para cubrir los
costos y gastos de las actividades de Mikuson. Ver el cuadro.

A continuacion, se muestra el flujo de caja operativo mensual:

Tabla 11: Flujo de caja mensual de las operaciones

FLUJO DE CAJA MENSUAL
(Operociones
Detalle

Aiio 0

Mes 1

Mes2  Mes3

Mes 4

Mes §

Mes 6

Mes 7

Mes 8

Mes9  Mes 10

Mes 11

Mes 12

Mes 13 Mes14  Mes15

Mes 16 Mes 17

Mes 18 Mes19 Mes20 Mes2i

Mes 22

Mes23 Mes24 Mes25 Mes26 Mes27

Mes28  Mes29 Mes30  Mes3t

Mes 32

Mes 33

Mes 34

Mes 35

Mes 36

Ingrso d efectivo

Ingreso por ventas 9333 85] 10247] 10723| 11,185) 11647 12123] 13523] 13999) 13,999 13,999] 13999] 13999 13,999) 13999] 13999] 13999 18,199) 18199 18199) 18199 18199 18,199 18,199 18,199| 18,199
Financiamiento

gortede Cpital 37569

/37,569 $/.9323 §/.9,785 5/.10,247 5/.10,723 /11,185 §/.11,647 §/.12,123 §13215 5/.13,523 §/.13,999 5/.13,999 §/.13,999 5/.13,999 §/.13,999 5/.13,999 §/.13,999 5/.13,999 §/.13,999 /.13,999 §/.13999 /.13,999 §/.18,199 /.18,199 §/.18,199 /.18,199 §/.18,199 5/.18,199 §/.18,199 §/.18,199 §/.18,199 /18199 /18199 5/.18,199|

egesos deefctivo

|Oeracion 77510 7751 7751 7751 7751 7751 775L 7751 7751 7751 7751 7751 101320 11132 11132 111320 11132 111328 10132) 11132 111320 11132 111320 11132 15232 152320 1523 152320 152320 15231 15232 15232 1523 15232 15232 15232
Gastos de MKT - 2033 2033 203 203 2033 203 2033 203 203 2033 203 3350 3350 3350 3350 3350 3350 3350 3350 3350 3350 3350 3350 4914 4914 4914 4914 4914 4914 4914 4914 4914 4914 4914 4914
Gastos RRHH -planla T asm| 2603| 2603| 2603| 2603| 2603| 2603| 2603| 2603] 2603| 2603| 490283 | 43| &3] 4903| 40| 403| 4903| 43| 4903| 4903| 4s3| 4om| 7a03| as| | 73| am| | 3| 3| | | 3| am
Pagoa 63233 632 632 632 632 632 632 632 632 632 632 632 700 00 700 700 700 700 700 700 700 00 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700
[Alquiler de oficina 500.00 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Internet y telefona 15000 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 165 165 165 165 165 165 165 165 165 165 165 165 182 182 182 182 18 182 182 18 182 182 18 182
Servicios de contador 20000 200 200 200 200 200 200 200 20 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 20 200 200 200 200 20 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Linea Celular 60.00 60 80 60 60 60 60 80 60 60 60 60 n n 3 n 3 n n 3 n 3 n n 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8% 8 8
Pago de Internet y 150.00 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150
Pago de serv. Agua 80.00 80 8 80 80 80 80 80 8 80 80 80 80 8 80 80 80 80 8 8 80 80 80 80 8 80 80 80 80 80 8 8 80 80 80 80
Pago de serv. Luz 10000 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Biddn de agua 1500 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15
Serv. Limpieza 250.00 50 250 250 250 50 250 250 250 250 50 250 300 300 300 30 300 300 300 300 30 300 300 300 360 380 360 360 360 360 360 360 360 360 360 360
Gastos 50.00 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 60 60 60 60 60 80 60 60 60 60 60 60 n n 7 n n n n n n n n n
Impuesto a la Renta 30% 84741 87 847 7 847 7 847 87 7 847 7 847 452 452 452 451 452 452 452 452 52 452 452 452 a7 a1 a1 a1 a1 a1 a1 a1 27 a1 a1 a7
GV Ventas 18% 8045 0 0 80 8 80 80 0 80 8 80 80 8 85 8 8 85 8 85 8 8 85 8 85 24 W 244 M4 2 i 4 24 244 W4 214 i
Inversion §/.31,569

Inversién en activo ijo 8224

Gastos reapertivos 21,100

Capital de trabajo 8,245)
Fuopor perodo FCE 157 2067 2467 2967 2967 2967 297
Saldo Acumulado 572,

Fljo de caja Total

-5/.31,569 /1,572 §/.2,034 $/.2,4%

5291

§/3434

51529

515,464

55112

512,867

§/.2,867

5/.2,867

512,867

5/.2,867

512,867

Fuente: Elaboracion propia
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Con la informacion anterior, se genera el flujo de caja operativo anual.

Tabla 12: Flujo de caja anual de las operaciones

Flujo de Caja de las operaciones

(Nuevos soles S/.)

Detalle Ano O Afo 1 Afo 2 Afio 3
Ingreso de efectivo
Ingreso por ventas 139,989 167,987 218,383
Financiamiento
Aporte de Capital 37,569
Total de Ingresos S/-37,569 S/-139,989 S/.167,987 S/.218,383
Egresos de efectivo
Operacién 93,016 133,584 182,784
Gastos de MKT /publicidad 24,400 40,200 58,968
Gastos RRHH - planilla 31,234 58,834 86,434
Pago a VISA/MASTERCARD 7,588 8,399 8,399
Alquiler de oficina 6,000 6,000 6,000
Internet y telefono 1,800 1,980 2,178
Servicios de contador 2,400 2,400 2,400
Linea Celular 720 864 1,037
Pago de Internet y telefonia 1,800 1,800 1,800
Pago de serv. Agua 960 960 960
Pago de serv. Luz 1,200 1,200 1,200
Bidén de agua 180 180 180
Serv. Limpieza 3,000 3,600 4,320
Gastos diversos/suministros de ofic 600 720 864
Impuesto a la Renta 30% 10,169 5,423 5,121
IGV Ventas 18% 966 1,024 2,922
Inversién S/. 37,569
Inversién en activo fijo 8,224
Gastos preoperativos 21,100
Capital de trabajo 8,245
Total de Egresos S/.37,569 S/.93,016 S/.133,584 S/.182,784
Flujo por periodo FCE 46,973 34,403 35,599
Saldo Acumulado 46,973 81,375 116,974

Flujo de caja Total -S/.37,569 S/.46,973 S/.34,403

Fuente: Elaboracion propia

8.7 Flujo de Caja Financiero

El flujo de caja financiero que se indica a continuacion muestra los saldos de caja de libre
disponibilidad y los saldo de caja neto del inversionista, a través de estos flujos se podra
obtener los indicadores de la empresa, los que permitan medir su rentabilidad, viabilidad y

conocer si la empresa genera valor en el tiempo.

A continuacion, se muestra el flujo de caja financiero mensual:
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Tabla 13: Cronograma Anual

MENSUALSFLU)ODETAJAFINANCIERO

eplo D Mesd Mes2 MesB Mes# MesB Mes® Mes? MesB Mes® Mesd0 Mesdl Mesd2 Mesd3 Mesd4 Mesa5 Mesd6 Mesdl7 Mesd8 Mes19 Mes20 Mes21 Mes22 Mes23 Mes24 Mes25 Mes26 Mes27 Mes28 Mes29 MesBO MesB1 Mes32 MesB3 MesB4 MesBS Mes36

Vertas 9323 9,785 [snat [ ne [ meme | 10607 [ 12128 | 12585 [ 10585 {1307 [ 13215 [ 13,23 [ 13,999 13,999 13,999 [ 13,999 [ 13999 [ 13309 [ 13309 [12.999 [12.999 [ 12.999 {12999 [ 17999 [ 16,99 [ 18,199 18,199 | 18,199 | 18,199 | 18,199 | 18199 [ 18199 [ 18199 [ 18199 [18.199 [ 18,139
CostoDperatva e [ ]-1.555 [ 1,555 [0555 [-1.555 [-1555 [-1555 [ 0555 0555 1555 [-1555 [0 [ [ [ [-uan [-uan [uoan [-uoan [-uoen [-asan [aen [ [-amas T-aas T-aas [ams [ [ [-as [ouas [oues oaes [amas T
UtiidadBruta 7.768[8.230 8,692 9,168 | 9,630 | 10,092 10,568] 11,030] 11,030 11,492 11,6601 11,068 12,357 12,357 12,357 12,357 12357 12357 12,357 11,357 11,357 11,357 11,357 16,357 16,454 16,454 16,456 16,454 | 16454 16454 16,454 16,454 16,454 16,454 16.454] 16,454
| Gasosgeadnministracion e [newe |-2795 [ 2,795 [2795 [-2.705 [-2795 [-2795 [-2795 [-2795 [-2795 [-2795 [ 5589 [ 5589 [ 5589 [ 5589 [ 5,589 | 5,589 [-5.589 [-.509 [-5.509 [ 509 [ -5.509 5509 [-a384 |84 [ 6384 [-380 [-8380 [-8384 [-8300 [-8300 [-8300 [-8300 [-8381 [ 8304
| Gastostedentas e [t | 3850 [ 3,50 [3.850 [-3.850 [-3.850 [-3.050 [ 3850 [-3850 [ 3850 [ 3850 [ 4620 [ 40 [ a0 [0 [-420 [ -20 [-4.620 [-4.620 [-4620 620 620 [ 620 [ 006 [ 6,006 | 006 [-6.005 [-6.006 |-6.006 |-6.006 [-6.006 [-6.006 [-6.006 [ 6006 [ 6008
[ Depredadonyamortiaconted

gt (st (| e | | e | e | e | e | s | s | st | s [ s | s | s | s | s | s | a6 | a6 | 7es | a6 | a6 | 762 | 762 | e | 2 | 2 | 2 | e | e | e | e | e | 762
UtiidadDperatvalEBIT) 303 | a55 |1.317{1,798[ 255 | 2,716 | 3,192 | 354 [ 3654 | 4116 | 4284 | 4592 1402 1402 1,402 1,402 1.402 | 1.402 [ 1,402 | 402 | 402 | 402 | 402 [5402]1308] 1308] 1.308] 1.308] 1,308 1.308 | 1.303 [ 1.308 [ 1,308 | 1308 1303 | 1.308
-mpuestomiatentai0) 18 [ 256 [ 395 | 538 | 676 [ 15 [ -8 1096 [-096 [-235 |28 [0 | a0 | 0 | a0 [ a0 [0 [ 20 [0 -0 [ 120 120 [ 120 [0 | 3o | amn | oo [ [ o [ sor [ son | on aon | on Jron | aon
HepreciaconyBmortzacionteZ

ongts 7|70 ||| | | | | | e | vn | e | a6 | s | s | s | s | w6 | 76 | 76 | 76 | 76 | e | 72 | 72 | 7e2 | %2 | e | e | e | e | e | 7 | 72 | @2
FlujoTeTajaDperativolFEO) 1,006{1.329] 1,653 1.986 | 2.309 | 2633 | 2966 | 3289 | 3289 | 3613 3730 | 3,946 | 1.727 | 1.727 | 1,727 | 1,727 | 727 { 7o | wror [ wor | w0or | n0an | wo2n | asor | wera | wers | 1673 | 1673 | 1673 [ 1673 [ 1673 | 1673 | 1673] 1673] 1673] 1673
[ ctivotio [ 4,99
-GastosPreoperativos

TapitalHelrabajon 1649 2968 12861
FLUIODETAINLIBR

DISPONIBILDADC |

[3réstamostivtenido 15007

[Amortzacindelaeuda a3 [ am [ [ [ 3w |3 o o e [an JanJan[an[an [an [an T Tan Jan Tan [sn [ sn [ ss [sn[sn[sn[sa[sasa]sn]sn] s
[nerésgetatienc E BB B B I I E I E I I I R B B R R A R I I I A IS
BEscudoscaelointeresesF) g [ulaluJulawlululJululululolo[o[o[o[e]es]ala]oo]o[s[ss{s{a]s]x]xs]xs]x]x]n
FLUIODETAIAFINANCERO 1500740 | -548 | -548 | 548 | 548 | -548 | 548 | 548 | 548 | 548 | 58 | 548 [ 548 | 572 | 572 | 572 | 572 | 572 | 572 | 52 | 572 | 572 | 572 | 572 | 572 | 603 | -603 | -603 | -603 | -603 | -603 | 603 | 603 | 603 | 603 | 603 | 603

ODETAANETODELE
RSIONISTAY

Fuente: Elaboracion propia

Con los datos anteriores, se genera el flujo de caja financiero anual.

Tabla 14: Flujo de caja financiero anual
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Flujo de Caja Financiero Proyectado

(Nuevos Soles S/)

Concepto Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3
Ventas 139,989 167,987 218,383
-Costo Operativa -18,660 -19,704 -20,939
Utilidad Bruta 121,329 148,283 197,444
-Gastos de administracion -33,534 -67,068 -100,602
-Gastos de ventas -46,200 -55,440 -72,072
i—g:aprl";cglaecslonyamortlzaac’)n de 8,773 8,956 9,139
Utililidad Operativa (EBIT) 32,822 16,819 15,631
-Impuesto a la renta (30%) -9,846 -5,046 -4,689
:nt::z;?ﬁ:zscionyamortizacién de 8,773 8,956 9,139
Flujo de Caja Operativo (FEO) 31,749 20,729 20,081
- Activo fijo -8,224 4,299
-Gastos Preoperativos -21,100

- Capital de trabajo -8,245 -1,649 -2,968 12,861

FLUJO DE CAJA LIBRE DISPONIBILIDAD

(FCLD) -37,568.50
+Préstamos obtenido 15,027
-Amortizacién de la deuda -3,942 -4,927 -6,159
- Interés de la deuda -3,757 -2,771 -1,540
+ Escudo fiscal de los intereses (EFI) 1,127 831 462
FLUJO DE CAJA FINANCIERO 15,027.40 -6,571 -6,867 -7,237
FLUJO DE CAJA NETO DEL

-22,541 23,528 10,894 30,004

INVERSIONISTA (FCNI)

Fuente: Elaboracion propia
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8.8 Tasa de Descuento Accionistas y WACC

El Cok es la rentabilidad promedio anual que exige el accionista por invertir su dinero en el
proyecto, este cok también se conoce como la tasa de descuento del accionista, la cual fue
hallado con el método CAPM, por el ser método mas usado en el mercado.

A continuacion, se indica los datos y la formula usada:

METODO CAPM (COK CAPM)

APALANCAMOS EL BETA DEL SECTOR (US) CON LA ESTRUCTURA DEL

CAPITAL DEL PROYECTO

Beta desapalancada Software (System & Appl) 0.94
Financiamiento (D) 40%
Aporte de capital (E.) 60%
D/E 0.67
impuesto a la Renta Peru 0.3

BETA APALANCADA DEL PROYECTO

Bl proy= Bu prom*(1+(1-tperu)*Dproy/Eproy)

Blproy= 1.38

DETERMINANDO EL COK DEL PEROYECTO EN PERU

Riesgo pais Peru(Rp) 1.62%
Prima riesgo de Mercado USA (rm-rf) 9%
Tasa de Libre Riesgo - bono de tesoro USA(rf) 2.305%

COK proy=rf + Blproy(rm-rf) + riesgo pais

COK proy = 16.33%
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Como resultado, se obtiene un Cok de 16.33%, la cual es una tasa aceptable para un
inversionista, ya que segun datos de mercado (Emprende UP: emprendeup.pe y Gestion
2015 https://gestion.pe/economia/empresas/lanzan-plataforma-comprar-acciones-startups-
internet-90855), la tasa promedio que solicita un inversionista para financiar un proyecto
nuevo, innovador, en un mercado que recién se desarrolla es de 20%. Para el caso de
Mikuson, los socios definen trabajar bajo un cok de 16.33% como minimo exigido por el

inversionista.

Por otro lado, el WACC, que es la tasa de descuento que debe utilizarse para descontar los

flujos de caja de caja de libre disponibilidad y corresponde a todos los que financiaron el proyecto.
Su calculo fue realizado de la siguiente forma:

CALCULO WACC

Promedio Ponderado del Costo de Capital. Se utilizara la siguiente

formula
CAA D
WACC =K, —e o K1 = T}
(epp) = Ke o Y5 - Do
Ke = 16.33% Tasa de costo de oportunidad de los accionistas
E= S/.22,541 CAA Capital aportado por los accionistas
D= S/. 15,027 Deuda Financiera
Kd = 25% Costo de deuda financiera
T= 30% Tasa de Impuestos
WACC = 16.80%

La tasa de descuento generado es de 16.80%
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8.9 Indicadores de Rentabilidad

e Tasainternade retorno=TIR

El proyecto genera la TIR es de 75% lo que significa que la empresa tendra una tasa interna

de retorno mayor que la tasa COK, motivo por el cual el proyecto se aceptaria.

T

e Periodo de recuperacion de la inversién = PRI

El tiempo de recuperacion del total de la inversion es de 0.96 afios, su equivalente es 11.52

meses, a valor presente.

T

e indice de rentabilidad = IR

El indice de rentabilidad de Mikuson es 2.10 y lo que indica es que la empresa serd
rentable, que sus cobros seran superiores que sus pagos y por definicion, cuando el IR es
mayor a 1, entonces el negocio es rentable; por el contrario, si el IR es menor a 1, sucede lo

contrario no rentable.

INDICE DE
2.10

RENTABILIDAD (IR)
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e Valor Actual Neto = VAN

VAN (cok), es el importe en efectivo que se genera como adicional a la tasa de rentabilidad
Cok de 16.33% que exige el inversionista, evaluados a valor presente. Este importe fue

calculado con el flujo de caja neto del inversionista (FCNI).

VAN FCNI (se descuenta con

SI. 24,792
COK)

VAN (wacc), por su lado, este importe también representa efectivo que se genera como
adicional a la tasa de rentabilidad Wacc de 16.80% para todas las personas que financiaron
la inversion, evaluados a valor presente. Este importe fue calculado con el flujo de caja de
libre disponibilidad (FCLD).

VPN FCLD (se descuenta con

S/. 24,593
WACC)

8.10 Analisis de Riesgo

8.10.1 Andlisis de sensibilidad

El anélisis se realizara sobre aquellas variables importantes, riesgosas, cuyas variaciones

pueden afectar a la rentabilidad del negocio. Estas variables se analizaran a continuacion:

e Cambios en la cantidad de reservas (total reservas en el afio 1)
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Cantidad de Reservas

Variacion . VAN TIR
de clientes
-11% 14,702 -$/.2,492 9%
-10% 14,867 $/.259 17%
5% 15,693 $/.12,917 49%
0% 16,519 $/.24,792 75%
5% 17,345 $/.36,666 100%
10% 18,171 S/.48,541 123%
SENSIBILIDAD

Cantidad de reservas Vs. VAN

60,000
50,000

40,000 L

30,000 I

20,000 S

10,000 S

-10,000 1 2 3 4 5 6
Cantidad de Reservas de clientes  w==— VAN

En el andlisis, se pudo identificar que, el VAN se vuelve negativo cuando la cantidad de
reservas disminuyen en mas de -10%. Observe que el VAN es -S/2,492 cuando la cantidad
de reservas varia en -10%, lo que puede ser riesgoso para los objetivos de rentabilidad de la
empresa. Por esta razon, se puede indicar que la sensibilidad del VAN es Alta con respecto
a la cantidad de reservas de clientes, ademas, se debe tener presente la relacion directa entre

estas variables, es decir que, si uno aumenta, el otro también aumentara y viceversa.
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e Cambios en los gastos de publicidad (total de 1 afio)

Variacién Gastos de Publicidad VPN TIR
28% 59,136 -5/.861 14%
27% 58,674 S/.162 17%
20% 55,440 S/.7,088 35%
10% 50,820 S/.15,940 56%
0% 46,200 S/.24,792 75%
-10% 41,580 S/.33,644 94%
-20% 36,960 S/.42,496 112%
-30% 32,340 S/.51,348 129%

SENSIBILIDAD

Gastos de Publicidad Vs. VAN

80,000
60,000 SRR

AR SN N\ /
s —
_/,J/’ N
20,000 M/J,,—»
-20,000 ! ’ ’ : S : 7 |
——— Gastos de Publicidad ~ ——— VPN

Con respecto a este cuadro, se identifica que, el VAN se vuelve negativo cuando los gastos
de publicidad se incrementan en mas de +27%. Solo observe que el VAN es -S/861 cuando
la publicidad cambia en +28% (varia de S/46,200 a S/59,136), lo que demuestra una

moderada sensibilidad del VAN con respecto a los gastos de publicidad de clientes.
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8.10.2 Analisis por escenarios (por variables)

En este caso, se analizara el mejor y peor escenario que la empresa, los que pueden afectar
la rentabilidad y viabilidad del proyecto. El escenario optimista sera el mejor escenario y el

pesimista sera el peor escenario.

e Escenario optimista, se incrementard en 10% la cantidad de reservas del afio 1 y se
incrementara el precio promedio en +7%, por su lado el costo unitario variable variara
en -12%

e Escenario pesimista, por su lado bajo este escenario se trabajard con una disminucion

del precio promedio en -10%, planes contratados -10% Yy costo variable unitario +10%

Andlisis por escenario

) Precio Cantidad de reservas Costo variable
Escenario . ~ Fref
promedio (Afiol) unitario
Optimista 9.07 18,171 S/.0.99 S/. 73,250 171% 0.55 4.25
Base 8.47 16,519 S/.1.13 S/. 24,792 75% 0.96 2.10
Pesimista 7.88 14,867 S/.1.27 -S/. 25,387 -10% 6.41 |- 0.13

Fuente: Elaboracion propia

Como resultado se tiene que, en el escenario optimista, los indicadores reafirman la
rentabilidad del negocio (VAN S/73,250, TIR 171%, PRI 0,55 y IR 4,25). Sin embargo, en
el escenario pesimista se observa unos indicadores poco alentadores, como un VAN y TIR
negativo (VAN -S/25,387, -TIR 10%, PRI 6,41 y -IR 0,13) si bien, estos numeros
demuestran el riesgo del proyecto, también demuestran la posibilidad de participar en un

negocio bastante rentable, con posibilidades de superar las expectativas inclusive.

A continuacion, se indican los cuadros generados en el escenarios optimista y pesimista.
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ESCENARIO OPTIMISTA
Flujo de Caja Financiero Proyectado

Ventas 164,767 197,720 257,037
-Costo de Ventas -18,063 -19,073 -20,269
Utilidad Bruta 146,704 178,647 236,768
-Gastos de administracién -33,534 -67,068 -100,602
-Gastos de ventas -46,200 -55,440 -72,072
-—Depre.uauon y amortizacién de 8773 8,056 -9.139
intangibles
Utililidad Operativa (EBIT) 58,197 47,183 54,955
-Impuesto a la renta (30%) -17,459 -14,155 -16,486
+depreciacion y amortizacién de
. . 8,773 8,956 9,139
intangibles
Flujo de Caja Operativo (FEO) 49,511 41,984 47,607
- Activo fijo -8,224 4,299
-Gastos Preoperativos -21,100
- Capital de trabajo -8,245 -1,649 -2,968 12,861
FLUIO DE CAJA LIBRE -37,568.50 47,862 39,016 64,768
DISPONIBILIDAD (FCLD)

+ Préstamos obtenido 15,027

-Amortizacion de la deuda -3,942 -4,927 -6,159
- Interés de la deuda -3,757 -2,771 -1,540

+Escudo fiscal de los intereses

1,127 831 462

(EFI)
FLUJO DE CAJA FINANCIERO 15,027.40 -6,571 -6,867 -7,237

FLUJO DE CAJA NETO DEL

INVERSIONISTA (FCNI)

VAN FCNI (se descuenta con
S/. 73,250
(o]4]
TIR 171%
PRI | o055 |

inoice pe RenTABILIDAD (IR)  [IEEEE
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ESCENARIO PESIMISTA
Flujo de Caja Financiero Proyectado

FLUJO DE CAJA NETO DEL

Ventas 117,171 140,605 182,786
-Costo de Ventas -18,809 -19,862 -21,106
Utilidad Bruta 98,361 120,743 161,680
-Gastos de administracion -33,534 -67,068 -100,602
-Gastos de ventas -46,200 -55,440 -72,072
.-Depre.uauon y amortizacion de 8773 8,956 -9.139
intangibles
Utililidad Operativa (EBIT) 9,854 -10,721 -20,133
-Impuesto a la renta (30%) -2,956 0 0
+depreciacion y amortizacion de
. . 8,773 8,956 9,139
intangibles
Flujo de Caja Operativo (FEO) 15,671 -1,765 -10,994
- Activo fijo -8,224 4,299
-Gastos Preoperativos -21,100
- Capital de trabajo -8,245 -1,649 -2,968 12,861
FLUIO DE CAJA LIBRE -37,568.50 14,022 -4,733 6,166
DISPONIBILIDAD (FCLD)
+ Préstamos obtenido 15,027
-Amortizacion de la deuda -3,942 -4,927 -6,159
- Interés de la deuda -3,757 -2,771 -1,540
+Escudo fiscal delos intereses 1127 331 262
(EFI)
FLUJO DE CAJA FINANCIERO 15,027.40 -6,571 -6,867 -7,237

INVERSIONISTA (FCNI)

VAN FCNI (se descuenta con
(o] 4]

-S/. 25,387

TIR -10%
PRI 6.41
iNDICE DE RENTABILIDAD (IR)
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8.10.3 Analisis de punto de equilibro

El punto de equilibrio es el punto donde los ingresos totales de la empresa son iguales a los
costos totales, de manera que Mikuson no gana ni pierde. Para conocer la cantidad de
reservas que la empresa necesita para llegar al equilibrio, o en su defecto para conocer el

Total ingreso (s/) en el punto de equilibrio, se utilizara los siguientes datos:

p O DE EQ BRIO
Datos Valores
Valor de venta unitario S/.8.47
Costo Variable unitario S/.1.13
Costos fijos anuales S/.79,734

P.E(Q) Unid.=CFt/(1-Cvu/Pvu)

Punto de equilibrio de ingresos S/.91,997

P.E(Q) Unid. =P.E (Q) ingresos / Pvu

Punto de equilibrio en cantidad de

10,856
reserva

Finalmente, se hallé el punto de equilibrio, el cual corresponde a 10,856 reservas como
unidades vendidas y S/91,997 como ingresos totales, lo que significa que la empresa
empezaré a generar utilidades cuando su volumen de ventas supere las 10,856 reservas en

restaurantes o superando los S/91,997 soles como ingresos.

8.10.4 Principales riesgos del proyecto (cualitativos)

Los principales riesgos del proyecto se mencionan a continuacion.

e Disminucion en la cantidad de reservas de los clientes: Este es una variable importante

que puede impactar negativamente en la rentabilidad de la empresa, ya que puede verse
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afectado por factores externos como los gustos y preferencias de los clientes, cambios
tecnologicos o de procesos que impactan en la disminucion de la demanda de los
restaurantes ya través del aplicativo Mikuson. En cualquier caso, la empresa buscara
siempre innovar en todos sus procesos comerciales y tecnoldgicos para mantenerse
delante de la competencia, buscara llegar a nuevos mercados, nuevos nichos, con una
mayor penetracion de mercado, con el objetivo de llegar a mas restaurantes, no solo de
Lima Metropolitana, sino también en provincias; o en su defecto asignar mayor

presupuesto para sus campafas publicitarias.

Gastos en publicidad, este también es una variable que la empresa no debe dejar de
revisar y controlar, dado que pueden aparecer nuevos competidores que realicen mayor
publicidad, méas agresiva, a fin de posicionar su marca incluso antes que el nuestro. En
tal sentido, la empresa fortalecera sus camparias de marketing no solo digital, sino que
también evaluara realizar mayor publicidad tradicional y de relaciones publicas, con
promocién en los puntos de atencion (restaurantes), formando alianzas con aquellos
restaurantes que busquen promocionar su marca y aparecer como una de las primeras
opciones en el App a cambio, podrian recomendar o publicitar a Mikuson con su
clientela. Asimismo, se evaluard la posibilidad de incrementar el presupuesto de
marketing hasta en un 10% ya que, es posible de acuerdo a los resultados del anélisis de
riesgo que mide la rentabilidad del proyecto.
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9. Conclusiones

9.1 Conclusién grupal

Finalmente , al haber realizado una evaluacion del entorno , las diferentes estrategias que
vamos a utilizar al haber realizado un estudio de mercado en la zona que vamos abarcar y
las herramientras que hemos podido aprender en todo el proceso de nuestra carrera.
Siguiendo con nuestro plan economico-financiero donde hemos tocado diferentes temas
como analisis de riesgo , rentabilidad podemos recomendar y sugerir nuestra idea ya que
sera sostenible.

Nos estamos enfocando en una industria que cuenta con una competencia directa. Pero
contamos con un valor agregado a nuestro negocio , el cual nos va diferenciar al resto, es
una alternativa que brindara rapidez en el servicio de elegir un restaurant.

Nuestro reto es que nuestro negocio sera reconocida a nivel nacional , posicionando la idea
en nuestros clientes y lograr recuperar todo lo invertido en poco tiempo .

Siendo nuestra estrategia de marketing que vamos a utilizar idoneas para el cumplimiento
de nuestros objetivos, ya que confiamos en las redes sociales y el avance de la tecnologia

para que llegue las promociones que brindaremos a nuestros clientes.

9.2 Conclusién individual

Una Optima gestion operativa busca la mejora en todos los procesos dentro de la
organizacion, por lo que se realizard un control minucioso a nuestros procesos principales,
que son la reserva y pago por adelantado, asi como el contacto directo con nuestros clientes
y usuarios, pues estos aseguraran que nuestro negocio continle operando. Para ello
buscaremos que estos procesos estén alineados a las politicas de la organizacion. Se
estableceran indicadores que muestren que se esta cumpliendo con lo establecido.

El comercio electronico en el Perl en la actualidad tiene una fuerte tendencia de
crecimiento, segun fuentes indicadas en el presente trabajo, aun mas las personas que
buscan de minimizar los tiempos de espera pues consideran al tiempo un factor muy valioso

y sustancial en sus vidas. Actualmente existen algunas empresas que realizan actividades
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similares, por ello, se buscara trabajar bajo una estrategia de enfoque en diferenciacion
debido a que nos encontraremos buscando a un publico operativo (target) ya seleccionado,
y lo que se buscara es ofrecerle un servicio de primera y una excelente experiencia de
servicio.

Para terminar, nuestra empresa buscard cumplir con los objetivos trazados con el fin de

poder brindar retribuir a los accionistas e inversores que confiaron en este proyecto.
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Anexos

Anexo 1

Por favor, podemos hacerle unas breves encuesta con preguntas:

1. Normalmente, acudes a un restaurante
Si ()
No ()

2. Cuanto tiempo empleas para que te atiendan
a) De 10 a 15 minutos ( )
b) De 15a 30 minutos ( )

c) De 30 a mas minutos ()

3. Sueles esperar en ese restaurante, a pesar del tiempo que empleas para que te atiendan:

Si() No ()

Por qué:

a) Es tu restaurante favorito ()
b) No tienes otra opcion ()
c) Esel que tiene buenos costos ()
d) Es el méas cercano ()
e) Lacomida es buena ()

4. Te interesaria tener un apoyo para no tener que esperar.

Si() No ( ), ¢por qué?

a) Agiliza mi espera ()
b) Me permitiria disfrutar mas del momento ()
c) No pierdo tiempo ()
d) Avyudaria a tener posibilidad de conversar ()
e) Todas las anteriores ()
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Vives cerca o resides en otro lugar

a) Soy de la zona ()
b) Vivo lejos ()
c) Trabajo en lazona ()

Eres de Lima o de provincia
a) DeLima ()
b) De provincia ()
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