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RESUMEN

Actualmente, el contexto en que nos encontramos de pandemia, ha ocasionado la prohibicién
de shows artisticos presenciales, y frente a este problema que ha impedido el trabajo de los
artistas peruanos y que las personas no puedan tener actividades sociales o recreativas que
son necesarias para la vida; es por ello que el presente trabajo de investigacion tiene como
finalidad desarrollar una App sobre shows virtuales de eventos sociales y privados. Para
poder analizar si este proyecto resultara rentable se han utilizado diferentes indicadores y
herramientas. En primer lugar, se realiza el analisis sobre la idea de negocio, el Business
Model Canvas de la empresa y sus elementos, también se realizaron las validaciones del
modelo de negocio, donde se realizaron entrevistas a posibles clientes potenciales y artistas.
En segundo lugar, se realizo el estudio del tamafio de mercado y se establecieron hipdtesis
para comprobar el proyecto, donde se incurrieron a entrevistas del prototipo de “Artistapp”
para poder obtener resultados mas concretos. En tercer lugar, se realizaron los planes del
modelo de negocio, el plan de operaciones, plan de recursos humanos, plan de marketing y

plan financiero y de financiamiento.

Palabras clave: artistas; show virtual; talento; oportunidad

I



ARTISTAAP
ABSTRACT

Currently, the context in which we find ourselves with a pandemic has caused the prohibition
of face-to-face artistic shows, and in the face of this problem that has impeded the work of
Peruvian artists and that people cannot have social or recreational activities, which are
necessary for lifetime; The purpose of this research work is to develop an App about virtual
shows of social and private events. In order to analyze if this project was profitable, different
indicators and tools have been used. First, the analysis of the business idea, the Business
Model Canvas of the company and its elements is carried out, and the business model
validations were also carried out where interviews with potential potential clients and artists
were conducted. Second, a study of the market size was carried out and hypotheses were
established to verify the project, where interviews of the “Artistapp” prototype were carried
out in order to obtain more concrete results. Third, the business model plans, the operations
plan, the human resources plan, the marketing plan, and the financial and financing plan

were carried out.

Keywords: artists; virtual show; talent; opportunity

111



TABLA DE CONTENIDOS

1. FUNDAMENTOS INICIALES

1.1 EQUIPO DE TRABAJO

1.1.1 Descripcion de las funciones y roles a asumir por cada integrante
1.1 PROCESO DE IDEACION

1.2.1 BMC del proyecto

1.2.2 Explicacion del modelo de negocio

1.2.3 Justificacion de escalabilidad del modelo de negocio elegido
2. VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO

2.1 DESCRIPCION DEL PROBLEMA QUE SE ASUME TIENE EL CLIENTE O USUARIO

2.1.1 Disefio y desarrollo de experimentos que validen la existencia del problema

2.1.1.1 Disefio y desarrollo de entrevistas de exploracioén
2.1.2. Andlisis e interpretacion de resultados
2.2. DESCRIPCION DEL SEGMENTO DE CLIENTE(S) O USUARIO(S) IDENTIFICADO(S)
2.2.1. Value proposition canvas
2.2.2. Determinacion del tamafo de mercado
2.3. DESCRIPCION DE LA SOLUCION PROPUESTA
2.3.1. PLANTEAMIENTO DE LAS HIPOTESIS DEL MODELO DE NEGOCIO (BMC)
2.3.2. Diseio y desarrollo de experimentos que validen el modelo de negocio
propuesto
2.3.3. Andlisis e interpretacion de los resultados
2.3.4. Aprendizajes de las validaciones
2.4 PLAN DE EJECUCION DEL CONCIERGE
2.4.1 Diseiio y desarrollo del concierge
2.4.2 Analisis e interpretacion del concierge
2.4.3 Aprendizajes concierge

2.5 PROYECCION DE VENTAS
3. DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO

3.1. PLAN ESTRATEGICO

3.1.1. Declaraciones de Mision y Vision

[o¢)

30
32
32
35
41
41

43
80
81
82
82
84
87
87

89

&9
&9



3.1.2. Analisis Externo
3.1.2.1. Andlisis de la competencia directa, indirecta y potencial. Analisis de
proyectos similares locales e internacionales
3.1.3. Analisis Interno

3.1.4. ANALISIS FODA
3.1.5. Analisis de objetivos y estrategias
3.1.5.1. Objetivos
3.1.5.2. Estrategia Genérica
3.1.5.3. Estrategias FO, DO, DA y FA
3.1.5.4. Metas
3.1.6. Formalizacion de la empresa

3.1.7. Diagrama Gantt de las metas propuestas
3.2 PLAN DE OPERACIONES

3.2.1 CADENA DE VALOR
3.2.2 DETERMINACION DE PROCESOS
3.2.2.1 Mapa general de procesos de la organizacion
3.2.2.2 Descripcion de procesos estratégicos
3.2.2.3 Descripcion y flujograma de procesos operativos
3.2.2.4 Descripcion de procesos de soporte
3.2.2.5 Capacidad de servicio
3.2.2.6 Planificacion de actividades operacionales
3.2.3 PRESUPUESTO
3.2.3.1 Inversion Inicial

3.2.3.2 Costos fijos, costos variables, costos unitarios
3.3 PLAN DE RECURSOS HUMANOS - RRHH

3.3.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
3.3.2 DETERMINACION DEL PERSONAL REQUERIDO
3.3.3 DESCRIPCION DE PERFIL DE PUESTOS REQUERIDOS

3.3.4 PRESUPUESTO
3.4 PLAN DE MARKETING

3.4.1 ESTRATEGIAS DE MARKETING

&9

92

97

99
102
102
104
106
107
107
108

109

109
111
111
112
113
120
120
120
121
121
123

126

126
127
129
140

143

147



3.4.1.1 Descripcion de estrategia de producto/servicio: Espectaculos virtuales
3.4.1.2 Descripcion de estrategias de fijacion de precio

3.4.1.3 Descripcion de estrategias de plaza

3.4.1.4 Descripcion de estrategias de promocion

3.4.2 PRESUPUESTO
3.5 PLAN DE RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL

3.5.1 MATRIZ DE ACCIONES ALINEADAS A LOS GRUPOS DE INTERES

147
152
152
159
163

165

167

3.5.2 ESTRATEGIAS Y ACTIVIDADES QUE PERMITEN CUMPLIR CON LAS EXPECTATIVAS DE

LOS GRUPOS DE INTERES

3.5.3 PRESUPUESTO

3.6 PLAN FINANCIERO

3.6.1 INGRESOS Y EGRESOS

3.6.2 INVERSIONES

3.6.3 ESTADOS FINANCIEROS
3.6.4 INDICADORES FINANCIEROS

3.6.5 ANALISIS DE LOS ESTADOS FINANCIEROS DEL PROYECTO

3.7. PLAN DE FINANCIAMIENTO

3.7.1 IDENTIFICACION Y JUSTIFICACION DE MODELOS DE FINANCIAMIENTO

3.7.2 CALCULO DEL VALOR DE EMPRENDIMIENTO

4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5. REFERENCIAS

6. ANEXOS

171
174

175

176
178
179
185
192

192

192
194

197

199

202

VI



INDICE DE TABLAS

Tabla 1:Poblacion total del Pertl..........cooiiiiiiiiiiiiiee e 36
Tabla 2: Rango de edades del Perti..........c..ooeiiieiiiiiciieee et 36
Tabla 3: Poblacion del ProyeCto ........c.eevuieeiierieiiieiie ettt ettt seae e 36
Tabla 4: Distribucion de personas segUn NSE .......cccooiiiiiiiiiiiiieiiieieee e 37
Tabla 5: Poblacion NSE A ¥ Bttt e 37
Tabla 6: Distribucion de personas segun estilo de vida.........c.cceeveeeeiieeiiiencieeccieceiee e, 37
Tabla 7: Poblacién de EDV modernos y formales .............cooceevieiiienieniieniesieeiceeieeiens 38
Tabla 8: Poblacion del Perti- ATtiStas .........cecuevieririerienieeieniesieeie et 38
Tabla 9: Poblacion econdmicamente aCtiVa ..........cocueereeerieerieeiieenieeiee st 39
Tabla 10: PEA UTIDana.......cooueiiiiiiii ettt 39
Tabla 11: Poblacion de artiStas..........ceeeereeiierienieiieneeeeeset ettt 39
Tabla 12: Tamafio de mercado - USUAIIOS......cc.eevueriirienieeienienieeie sttt 40
Tabla 13: Tamafo de mercado - ATTISTAS .....occueeiiiiiiieiieeieee et 40
Tabla 14: Plan de CONCIETZE......ccciiiiiiiieiiiieeiieeeteeetee et e et e e rereeeaa e e e raeessreeesseeeenseeenseas 83
Tabla 15: Suscripciones del Mes de ENEeTO.........cccuievuieriieiieeiieiieeie ettt 85
Tabla 16: Comision de servicio del mes de €Nero.........cceevveviererierieneenieiieneeseeesieeens 86
Tabla 17: Concierge mensual - Artistas Y USUATIOS .....cccveeerveeeriieeiiieeieeeiieeeveeeevee e 86
Tabla 18: INGIresos MENSUALCS......c.ueiiiuiieeiiieeiieecee et e e eree e ebee e beeeneeas 88
Tabla 19: Matriz de identificacion de competidores ...........cocueevveriieriieriieeniienieeee e 93
Tabla 20: Matriz de competidores por CaracteriStiCa ..........cccveerieereieriienieeriienieeieeeeeeenens 95
Tabla 21: Objetivos de ATISTAAD ....eeervvieeeiiieeiieeeieeeeieeeetee et e e saeeereeeeaeeesbeeesereeesnseeennns 103
Tabla 22: Diagrama de Gantt............ccceeeeiieeiiieeiieeciee ettt et eee e eaee e ereeesveeeenaee e 108
Tabla 23: Inversiones tangibles € intan@ibles.............cccveeviieriiiiiienieeiieie e 121
Tabla 24: INVersiones iNICIAIES .......cceeruiriiriiriirietee e 122
Tabla 25: GastoS PrEOPETatiVOS ......ccecuiiieiiieeiieeciie ettt ettt e et e e eree e sre e e seaee e 123
Tabla 26: Gastos operativos Y adminiStrativoS........cccveeeeveeeniieerieeereeeeieeesreeesreeesveeennns 124
Tabla 27: Empresas de recursos intangibles...........oceevvieeiierieniienieeiieieceeeeee e 125
Tabla 28: COStO A€ SETVICIO ..c..eeueiriiiiieieeiieritete ettt ettt st 125
Tabla 29: Perfil de puesto de Gerencia General............ccceeevvieeiiieeiiieeiieecee e 129
Tabla 30: Perfil de puesto de Jefe de RR. HH..........ccooooiiiiiiiiiieeeee e, 131
Tabla 31: Perfil de puesto del Contador............cccueeiuieiiieiiienieiiieieeeee e 133
Tabla 32: Perfil de puesto de encargado de MKT ..........ccccoeviiiiiiiniiiiiienieeieeeeeeeee e 135



Tabla 33:
Tabla 34:
Tabla 35:
Tabla 36:
Tabla 37:
Tabla 38:
Tabla 39:
Tabla 40:
Tabla 41:
Tabla 42:
Tabla 43:
Tabla 44:
Tabla 45:
Tabla 46:
Tabla 47:
Tabla 48:
Tabla 49:
Tabla 50:
Tabla 51:
Tabla 52:
Tabla 53:
Tabla 54:
Tabla 55:
Tabla 56:
Tabla 57:
Tabla 58:
Tabla 59:
Tabla 60:
Tabla 61:
Tabla 62:
Tabla 63:
Tabla 64:
Tabla 65:

Perfil de puesto de encargado de Customer Service ..........cccevveeveeenieenieennnnne. 138
Estructura de gastos adminiStrativos 1 .........ccceeceeviieiiienieeniienieeiceeie e 140
Estructura de gastos adminiStrativos 2 ........c..ceeveeereieeeiieeeiiieesiieesreeeeveeenveeens 141
Planilla = ATIO 1 .o 142
Planilla - ATIO 2 ¥ 3 .eeiieieee ettt 142
Segmentacion de publico ODJELIVO ......eovuieeiieriiiiierie et 144
Poblacion entre 20 @ 50 @fl0S......c.eeivieiiieiiieieeiee e 145
TIPOS @ SETVICIOS ...uviieiiieeiiieeiiie ettt e et tte et e e sre e e aeeetaeeesaeeeaeeeenseeenaseeennns 149
Objetivos de canales VIrtuales ...........ccceeeueeiieniienieiieeece e 161
Matriz de estrategias PUSH y PULL .........cocciiiiiiiiiiieeeeeeee e 162
Matriz de estrategias ATL y BTL .....ooooiiiiiiiieeeeeeeeeeee e 163
Gastos de Marketing - afio] .......cccovieeiiieiiiiecee e 164
Gastos de marketing - afio 2......c.ceevieiieiiieiieeieeee e 164
Gastos de marketing - afio 3......ccoociieiiiiiieiieee e 165
Matriz de acCiOnes - ACCIONISTAS ....cc.veerureeiieriieeiee e etee ettt 167
Matriz de acciones — CLIENTES. .......eeiuiiriiiiiieiieeiiete e 168
Matriz de acciones - ProvVeEdOTeS.........c.eervieruieeriierieeiieeieerieesreeieesreesee e e 168
Matriz de acciones- colaboradores ...........ceceeiereerienienieiienieneeeeeeee e 169
Matriz de acCiones - ODICINIO ......eecveeeriieeriieeiieeiteeeieeeeieeeereeesreeesreeeseaeeens 169
Matriz de acciones - instituciones financieras..........ccccevveeereerieenieenienneennenn 170
Matriz de acciones - agentes SOCIALES......c..eevveeriierieeriieeie et 170
Estrategias y actividades - aCCIONISTAS ........ecveevierieeiiienieeiieeie e 171
Estrategias y actividades - ClIENteS ........c.eeevuieeriiieciieeieecieece e 171
Estrategias y actividades - proveedores..........cocveeeruieeeiieeeiieeeiie e eevee e 172
Estrategia y actividades - colaboradores ...........c.coeeveeeeieeeiieeecieeciie e 172
Estrategias y actividades - GODIETNO..........cevvieiieiiieiieeie et 173
Estrategias y actividades - instituciones financieras ..........c..cceceeverveneeveennenne. 173
Estrategias y actividades - agentes SOCIAlES .........cccvveevveeeiieeniieeciie e 173
RSE = @110 1 1ottt 174
RSE - @110 2 .o 174
RSE - af103 ..o e 175
| §3 T e (] o1 USRS 176
INGIES0S ANUALES ...c.eviieiiieeiie et e e e e e e 177

VIII



Tabla 60: EGIESO0S ...eeeuvieiiieiieeiie ettt ettt ettt et ettt e stee s be e taeesbeenaeesnseesaesaseenseeennas 178

Tabla 67: Inversiones tangibles ...........cccieriieiieriieiierie et e 178
Tabla 68: Inversiones INtangIbIES ..........cccuiiiiiieeiiieeie et 179
Tabla 69: INVersiones MICIAIES ........ccuiiiiiriiiiiiie e e 179
Tabla 70: Estado de Pérdidas y Ganancias............ceceeveeeiieniieeiienieeieeniee e sve e 180
Tabla 71: FIujo de Caja - ANO L ..cc.cooiiiiieiiieiicieeeee ettt 181
Tabla 72: FIujo de €Caja - ATIO 2 .....eieiieeeiiieeciieeeieeeeieeeeite e veeesiaeeeaaeeeaeeesnseeesereeesnseeennne 182
Tabla 73: FIujo de €Caja - ATIO 3 ....oiieiiieeiee ettt e ae e ettt e e ebee e sebe e e ensee e 183
Tabla 74: Capital de Trabajo - ATO 1 ...ccooviieiiiiieiieie et 184
Tabla 75: Capital de Trabajo - ATIO 2...cc.oeiiieiieiieeieeee ettt 184
Tabla 76: Capital de Trabajo - ATIO 3 ....cccviieiiieeieeeee et e 185
Tabla 77: Indicadores FINANCIETOS. ......cccueiiiiiiiiiiieieeiieeiee e 185
Tabla 78: Ebitda ANUAL.........cocieiiiiiiiiiieiieeeeee e e s 186
Tabla 79: Margen Neto y Margen Bruto ..........coocueeiieiiieiiienieeiieeeeeee e 187
Tabla 80: Punto de EQUILIDIIO.........ciiiiiiiiiiecieece et 187
Tabla 81: Beta apalancado..........cccueeiiiiieciiieeiiieeie ettt e 189
Tabla 82: Prima de RICSZO ....cccvieiiieiiieiieeeeeieee ettt 190
Tabla 83: COK ¥ WACC ..eeuviiiieiie ettt ettt ettt ettt e s eaeeseeennes 190
Tabla 84: Van ¥ Tir OPETatiVo .......cceciieeiiiieeiieeeieeeeieeesieeesteeesiaeesseeeeseeesseeeseseeesnseeennns 191
Tabla 85: Van y Tir del acCioniSta........ceccuvieeiiieeeiiieeiie et 192
Tabla 86: Flujo ano 1 - FINanCiamiento..........c.ceeveeriierieeiiieniieeieesiie et eniee e eee e 193
Tabla 87: Flujo de Caja OPerativo ........cceeveeuieriieeiieniieeieesiieereesieeereesieeeeeesseesseeaeesnnes 195
Tabla 88: Flujo de Caja del ACCIONISTA ......ccccvvieeiiieeiieeeiie et e 195
Tabla 89: Método Berkus - Valoracion ............cocceeieeiiiiiienieiiceieseeee e 196



INDICE DE FIGURAS

FIgUIa 1: BMC ..ottt et ettt e et e e stae e saaae e esbaeessneeesnseeennseeens 4
Figura 2: Perfil del CIENLE ........cccuiieiiiieeiieecieece ettt e e 32
Figura 3: Mapa de Valor.........coooiiiiiiiiieicceeeeee ettt ettt st 34
Figura 4: Mockup de apliCatiVo........cccueeruiiiiiieiieeiieeie ettt ettt s 43
Figura 5: Rubros de artistas €n apliCatiVo ........ccccueeeeiieeriieeriieeriee et eee e e 45
Figura 6: Catalogo de artistas de apliCatiVo ........cceeeuieeriiieeriieeciee e 45
Figura 7: Portafolios de artistas en aplicativo .........ccceecuieriieniienieeiiecie e 46
Figura 8: Procedimiento de contrato de artistas ............cceeevueeviienieenienieeiieeie e 46
Figura 9: Disponibilidad de artistas en aplicativo ..........cceeevvieerieeeriiecieecee e 47
Figura 10: Logotipo de ATtIStAAP.....cccuuieeiiiieeiieeeiieeeieeeeteeesiveeeseveeeaeeeeaaeeeraeesaeeeenseeenneas 63
Figura 11: Pagina de Facebook de ArtiStaap........ccceecueevuieriieniieniieiieeie e 63
Figura 12: Publicacion de Facebook 1 ..........cccieiiiiiiiiiiiiniieiieeeee e 64
Figura 13: Publicacion de Facebook 2 .........ccovoiiiiiiiiieiiieeeeeeeeeeeeeee e 65
Figura 14: Publicacion de Facebook 3 ........ccccovoiiiiiiiiieieceeeeeeee e 65
Figura 15: Pagina de Instagram de Artistaap..........ccoceeeviieriieiienieeiieeie e 66
Figura 16: Publicacion de Instagram 1...........cccoeciiiiiiiiieniieieie e 67
Figura 17: Publicacion de InStagram 2 ..........cceeeciieeiieeiiiieeciee et e 67
Figura 18: Interacciones en Facebook ..........ccovviiiiiiiiieiiiiccceeeeeee e, 68
Figura 19: Métricas de publicacion - Facebook ...........ccceeviieiiiiiiiiiiiiiiciiecieeeeeee, 69
Figura 20: Métricas de publicacion 1 ..........cccocciieiiiiiiiiiieniieiee e 70
Figura 21: Métricas de publiCaCion 2 ..........cccuveeiieeriieeeiieecieeeeiee et eee e e 71
Figura 22: Métricas de publicacion 3 ...........cccvieeiiieiiiieeeiie et eee e e 72
Figura 23: Métricas de publiCaCiOn 4 ...........cccueeeiiieeiiieeeiie ettt evee e e e e 73
Figura 24: Seguidores de Artistaap - FB .......coooiiiiiiiiiiiieeceeeee e 73
Figura 25: Interacciones de Artistaap - FB......ccoooiiiiiiiiiiiiiccecee e 74
Figura 26: Alcance de Artistaap - FB......ccooooiiiiiieeeeee e 74
Figura 27: Numero de visitas en Artistaap — FB .......cccooiiiiiiiiiieeeeee e, 75
Figura 28: Sexo y edad de personas que interactuaron en Artistaap - FB......c..cccccooeveenin. 76
Figura 29: Ntimero de seguidores de Instagram............cccoeceeeviiiniiiiieniieiienie e 76
Figura 30: Comentarios de redes SoCiales 1 ........ccveeiieeeiiiieriieeiiee e 77
Figura 31: Comentarios de redes SOCIales 2 ......cccvveeiiieiiieeiiieeeiee e 78



Figura 32:
Figura 33:
Figura 34:
Figura 35:
Figura 36:
Figura 37:
Figura 38:
Figura 39:
Figura 40:
Figura 41:
Figura 42:
Figura 43:
Figura 44:
Figura 45:
Figura 46:
Figura 47:
Figura 48:
Figura 49:
Figura 50:
Figura 51:
Figura 52:
Figura 53:
Figura 54:
Figura 55:
Figura 56:
Figura 57:

Estadisticas de Facebook - iNteracCiones............cecueveerieruenieenieeieneenienneneennens 79
Tasa de conversion de 1anding Page .......cceevveeiieriieriienieeieeee e 81
Mapa de competencia reSpecto @ USUATIOS ....eeeeuvreervreerveeerreeeeireeenreeesveeesseeens 96
Mapa de competencia reSpecto @ artiStas ......ueeecveeerevreeriuieeeiiieeeieeeereeeeveeeseveeens 97
MatriZ FOAQ ..ot 99
Cadena de Valor.......coouiiiiiiiiiiiee e 109
MDA A€ PTOCESOS..ccuvvieeiiieeiiieeiieeeitiee ettt e et eeeteeesaeeesbeeesreeessseeesnseeensseeensseas 112
Organigrama de Artistaap para afio 1 ......cccccveveeiieriiieriieeee e, 127
Organigrama de Artistaap para afio 2 ........ccceeveeeiiieniieeiieenieeieeiee e 128
Organigrama de Artistaap para afio 3 ........cocceevieeiiienieeiieenie e 128
Matriz de AnSOfT ... ..o 150
A NS (e 3 1< 4 Lo o RS 151
Plaza de SETVICIO...ccuuiriieiieieniieieetesie ettt s 152
APLCALIVO = PATTE] oottt 153
APLICATIVO = PATLE 2 ...ttt e et e e e e ae e e e e e e e e e eaeeesnreeenneas 154
APLICATIVO = PATLE 3 ...eeiiiieeiiee et et e e e e eenaeas 155
APLICALIVO = PATTE 4 ..ottt ettt et ettt be et e s naeeneens 155
PAgINa Web - PArte L.....cccuieiiiiiiieiieeieeeeee e 156
PAgINa WED - PAITE 2...eeiiiiieiiieeiee ettt e 156
PAgIna Web - PAIte 3....ccciiiiiiiieeieeeee et 157
PAZING Wb - PAIte 4....coeiiiiieiiieeee e 157
PAgINa Web - PAIte S....oooiiiiiiiiiieiece et 157
Redes SOCIALES ....c..eiiiiiiiiiiieie e 158
Promocion €N r€des.........coouiiiiiiiieiiieiieee e 159
Promocion 1 ......cooii i 160
Mapa de stakeholders...........coeiieiiiiiiiiieceee e 165

XI



1. FUNDAMENTOS INICIALES
1.1 Equipo de trabajo

1.1.1 Descripcion de las funciones y roles a asumir por cada integrante

MIEMBRO DEL DIRECTORIO

Rojas Santiago, Yerly Sihamara: Estudiante del décimo
ciclo de la carrera de Administracion y Negocios
Internacionales, es una persona empatica y es capaz de
aceptar criticas y valoraciones de forma constructiva, cuenta
con habilidades blandas y lidera el trabajo en equipo, sus
funciones en la empresa corresponden al area de ventas, se
encargara de planificar las estrategias de ventas y también de
proyectar la demanda estimada en los afios futuros, asi como
de evaluar las cifras de los estados financieros para obtener

un margen de utilidad atractivo para la empresa

MIEMBRO DEL DIRECTORIO:

Garcia Saldafa, Lucero Lourdes: Estudiante del décimo ciclo de
la carrera de Administracion y Negocios Internacionales, es una
persona organizada y con pensamiento critico, orientada a
trabajar con actitud positiva y en equipo, con las aptitudes y
habilidades necesarias para afrontar nuevos retos. Las actividades
que desempenara son la planificacion de estrategias, asi como el
analisis del plan financiero a largo plazo. Ademads, se encargara

de ejecutar el plan de recursos humanos y responsabilidad social

empresarial, basicos en toda organizacion.



MIEMBRO DEL DIRECTORIO

Méndez Santos, Georgiana Gabriela: Estudiante del décimo
ciclo de la carrera de Administracion y Marketing.

Es una persona decidida y perseverante en lo que hace, le
encanta trabajar en equipo, se encarga de planificar las
reuniones virtuales. Ella estard encargada del marketing de la
empresa y poder medir la aceptacion que tuvo el app

utilizando diferentes plataformas de Google como Analytics.

MIEMBRO DEL DIRECTORIO

™

Ponte Loayza, Sonia Guadalupe: Estudiante del décimo ciclo

. de la Administracion y Negocios Internacionales. Cuenta con

habilidades y capacidades como la organizacion,
responsabilidad y perseverancia en cumplir con las actividades
encomendadas de manera Optima. Las funciones que
desarrollaréa en la empresa seran de realizar la planificacion de
las operaciones a ejecutar y aportar en brindar soluciones ante
los posibles problemas que puedan surgir. Ademads, de

interpretar y diagnosticar la rentabilidad de la empresa.



MIEMBRO DEL DIRECTORIO

e

de la Administracion y Negocios Internacionales. Destaca por sus habilidades sociales y

ABassallo Aguayo, Paulo Andre: Estudiante del décimo ciclo

la creatividad al momento de encontrar soluciones diferentes para los problemas que se
presenten a lo largo del proyecto. Entre sus principales funciones se encuentra la
investigacion de la competencia, tanto nacional como internacional y a partir de ello

generar estrategias para captar y fidelizar a los clientes.



1.1 Proceso de ideacion

1.2.1 BMC del proyecto

Figura 1: BMC
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Cost Structure

Costo variable: Publicidad

CF: Mantenimiento de plataforma y
aplicacion

Costo variable: Asisiencia Legal

Revenue Streams

Suscripciones basicas de artistas
para ingresar a la aplicacion

Suscripciones premium de arfistas
para destacar en la aplicacion sobre

el resio

Comision por Sefvicios a los
clientes

Propuesta de valor

Fuente: Elaboracion propia

Nuestra propuesta de valor para esta App es que el usuario podra conseguir el artista

adecuado para el tipo de evento que desea realizar de manera confiable. Ademas,

proponemos mejorar su experiencia de busqueda de artista para su evento para que no sea

engorrosa, de facil contacto, pago y contrato.

Para los artistas emergentes que deseen pertenecer a nuestra comunidad, les ofrecemos

trabajar con su hobby artistico y ganar dinero. Ademas, de potenciar sus oportunidades

para obtener contratos solo con el pago de una suscripcion mensual.

Segmento de Clientes

Tenemos dos tipos de segmentos de clientes, el primero son los usuarios finales que son

hombres y mujeres de 21 a 55 afios de NSE A y B con estilos de vida modernos y

formalistas, que tienen la necesidad e interés de contratar a artistas para sus eventos. El

segundo segmento son artistas urbanos inmersos en el mundo de la musica, animacion,
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comedia y dj. De 15 a 45 afios que tengan el interés de prestar sus servicios como artistas

en eventos corporativos y familiares.

Canales

Los canales por los cuales los consumidores podran tener contacto son a través de la
aplicacion, redes y pagina web, ello para el servicio post venta, para saber si el servicio
se llevo a cabo como dicta el contrato, de igual forma este canal sera ofrecido al artista
para que evalue si le fue beneficioso el contrato.

Ademas, se ofrecera al usuario final un canal digital como la App, pagina web, redes
sociales para la consulta de cualquier duda como para notificar un recordatorio del

servicio y la compra de este.

Relacidén con clientes

La relacién con los clientes finales sera desarrollada mediante un servicio post-venta y un
método de pago a crédito y de manera segura. Mientras que la relacién con los artistas
serd como una asistencia personal ante cualquier inconveniente con su contrato o servicio.
Asimismo, se ofrecera publicidad a la comunidad de usuarios que buscan artistas para sus

eventos.

Fuentes de Ingresos

La fuente de ingresos de este modelo de negocio sera mediante comisiones de
intermediacion entre el artista y los clientes finales, ya que se cobrard una pequeia
comision por cada contrato que se llegue a celebrar. También se obtendrd ingresos
mediante la suscripcion standard y premium para obtener descuentos en los contratos. Y
por parte de los artistas, estos pagaran por la publicidad que se les esta ofreciendo dentro

de la plataforma para que se destaquen entre los demas.

Recursos clave

Se necesitard de una plataforma digital para promocionar a los artistas y para que los
usuarios busquen sus opciones de artistas. La marca de la app se presenta como ayuda
para fomentar el sector artistico. Los servicios post-venta también formaran parte de

nuestros recursos clave ya que esto ayudard a que el servicio sea mas confiables y



recomendado. Asimismo, la seleccion de artistas ayudara a que el usuario final no se

quede con sola una opcidn, sino tener un abanico de opciones para diferentes eventos.

Actividades Clave

Nuestras actividades clave serdn la creacion del cardcter de la marca y estrategias de
marketing online, para que ambos usuarios sean beneficiados en obtener sus intereses. El
segundo, es tener un area especializada para el servicio de postventa de clientes y la
supervision de artistas. Y, por ultimo, generar plataformas interactivas con informacion
eficaz, para que los usuarios disfruten una mejor experiencia de buisqueda de artistas en

la app o en la pagina web.

Socios clave

Dentro de los socios claves tenemos a promotores y representantes para tener una mas
amplia cartera de artistas. De la misma manera tener alianzas estratégicas con empresas
audiovisuales y obtener relaciones cliente-proveedor con los artistas para que ellos

ofrezcan sus servicios a cambio de contratos.

Estructura de costos

La estructura de costos para este proyecto estd constituida por el costo fijo del
mantenimiento de la plataforma online y la aplicacion, también se tiene costos variables
como la publicidad que se necesitara para la aplicacion y de los artistas. Otros costos
variables serd la asistencia legal que se requiere ya que se va a realizar contratos con

condiciones de pago y de servicio.

1.2.2 Explicacion del modelo de negocio

El modelo de negocio consiste fundamentalmente en una aplicacion “ARTISTAPP”, la
cual sera una plataforma virtual en donde los usuarios o clientes potenciales quienes
necesitan contratar algun artista (musicos, animadores, comediante o djs) para un evento
privado o familiar puedan encontrar de manera facil y rapida a los artistas que requieran
y poder realizar el show de manera virtual. El servicio seria para los clientes en busca de
un artista que tendran que pagar por el servicio de contratacion y los artistas que formen
parte de la App, tendran que pagar un porcentaje por publicidad si desean destacar, y por
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formar parte de nuestra App un pago de suscripcion mensual. El precio serd accesible, un
precio intermedio, comparado con el de brindar un espectaculo presencial. Como ingreso
obtendremos un porcentaje de comision por la suscripcion de los usuarios y también por
la permanencia de los artistas en la App. De esta manera, satisfacemos la demanda de
eventos que por la coyuntura no pueden ser de manera presencial, sino que damos la

solucién a este problema y contribuiremos en el la recreacion de los usuarios.

1.2.3 Justificacion de escalabilidad del modelo de negocio elegido

Nuestro modelo de negocio es escalable por la razon que en el largo plazo no solo vamos
a abarcar el mercado limefio, sino que serd a nivel nacional e inclusive puede ser de
manera internacional porque si obtenemos contacto con artistas fuera del pais, podriamos
crear alianzas para poder promover los artistas nacionales a mercados extranjeros.
Asimismo, nuestro publico objetivo tiene la posibilidad de ampliarse incluso en otros
niveles socioecondémicos como C y D, teniendo caracteristicas justas para cada grupo
acorde a necesidades y precio. Por otro lado, nuestra cartera de artistas se puede seguir
ampliando teniendo mas participantes de distintos rubros como: actores, artes escénicas,
magos, micro teatros, entre otros. En sintesis, estas caracteristicas justifican que nuestro

modelo de negocio tiene escalabilidad en el tiempo.



2. VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO

2.1 Descripcioén del problema que se asume tiene el cliente o usuario

El problema que presenta nuestro cliente o usuario es la falta de espectaculos virtuales
para distintos eventos familiares y/o corporativos; y oportunidades laborales para los
artistas peruanos, pues en este contexto de Pandemia se ha afectado de manera radical a
los artistas que tenian sus presentaciones presenciales y por motivos del Covid-19 no
pueden trabajar. Por ello, nuestra plataforma virtual seria una excelente alternativa de
solucion para que tengan mayor oportunidad laboral; asimismo, muchas personas desean
realizar eventos privados o familiares y mediante los shows virtuales se resolveria esta
necesidad. Gracias a la aplicacion Artist App, los usuarios podran encontrar listas
organizadas de diferentes artistas que se encuentran divididas en animadores, djs,
cantantes y musicos. Asi ellos, podran visualizar su trabajo mediante videos o fotos y el
precio por contratarlos. Asimismo, para los artistas es una oportunidad para poder
promocionarse, puesto que la aplicacion les brinda esta opcion. De esta manera puedan
subir su contenido para que los usuarios puedan verlos, seleccionarlos y contratarlos

virtualmente.

2.1.1 Disefio y desarrollo de experimentos que validen la existencia del problema

2.1.1.1 Disefio y desarrollo de entrevistas de exploracién

Modelo de la entrevista:
1: Cuestionario de preguntas

Mucho gusto mi nombre es soy estudiante de la UPC de la carrera de
como parte del curso de Emprendimiento de Negocios Sostenibles:

Implementacion se me ha encomendado realizar una serie de entrevistas. Toda la

informacion que usted nos proporcione sera utilizada inicamente con fines académicos y

no serd revelada a persona alguna. Agradezco mucho su tiempo y el haber aceptado

participar de la entrevista.

En primer lugar, me gustaria saber un poco mas de usted, me podria decir su nombre,

apellido, edad y su ocupacion, por favor.

Nombre y Apellido (del entrevistado):

Edad:

Ocupacion:




Preguntas para los usuarios:

1. ;Cémo fue la tGltima vez que celebrd un evento importante celebre o corporativo
(Aniversario, Quinceafiero, boda, bodas de plata, cumpleanos, etc.)? ;Hace cuanto tiempo

fue? ;Qué tan a menudo solias tener eventos de esta magnitud?

2. Cuéntame la historia de la tiltima vez que tuviste que organizar o participar de un evento

corporativo o celebre, ya sea si ti lo planificaste o estabas ayudando a alguien.
3. A lo largo de tu experiencia en eventos célebres o corporativos importantes, ;Cuéles
son los principales inconvenientes de organizar este tipo de eventos? ;Por qué? ;Como

lo solucionas?

4. ;Considera que en el contexto en el que vivimos (Pandemia) los eventos o espectaculos

pueden ser de manera virtual, por medio de diferentes plataformas online? ;Por qué?
5. (Tiene el conocimiento de como organizar y conseguir a los artistas, anfitriones o
promotores (fotografo, cantante, banda, videografo, etc.) para dicho evento? ;Consideras

que esto mismo es un problema?

6. Segun su opinion, ;Cudl es para usted la parte mas dificil de organizar y contratar un

artista para su evento?

7. (Consideras que organizar y contratar artistas (fotografo, cantante, banda, videografo,

etc.) para tus eventos pueden resultar costosos? ;Por qué razén o razones?

8. Desde su punto de vista ;Le resulta dificil llegar a un acuerdo con estos artistas?

Preguntas para los expertos:

1. Cuéntame como fue la Gltima presentacion/trabajo como artista, ;Cudl era la tematica

del evento? ;Estuviste de acuerdo con el pago pactado?



2. Antes de la cuarentena ;Como es que solias resolver el problema de las oportunidades

laborales como artista?

3. Cada cuanto tiempo suele tener presentaciones o es contratado para un evento/sesion?

(Se siente conforme con ese nlimero de eventos?

4. ;Haces uso de algin medio para promocionar tus servicios? ;Consideras que estos son
suficientes? ;Tienes el conocimiento de una plataforma que pueda brindarte

oportunidades laborales?

5. (Ha tenido problemas con los organizadores de los eventos/persona que los contrata?

(Qué tipo de problemas fue?

6. (Qué tan engorroso es cerrar contratos con sus clientes? ;Suelen cumplir con los

requisitos minimos que usted exige para su servicio?

7. Segin su opiniodn. ;Cudl es la cantidad de competidores que puede encontrar en su

rubro artistico? ;Le ha generado dificultad para ser contratado?

8. ¢ Estaria de acuerdo que, por motivos de la pandemia, sus presentaciones sean virtuales

para poder seguir trabajando en eventos ;Por qué?

9. (En qué porcentaje han disminuido tus utilidades? y ;Cuanto es lo que usted desearia

cobrar por cliente en eventos online?

e Entrevistas a personas del publico objetivo

Entrevista 1:

Nombre: Gianfranco Gayoso
Edad: 30 afios

Distrito: San Miguel

Ocupacion: Empresario
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Link : WhatsApp Audio 2020-08-21 at 10.43.52 AM.mp3; WhatsApp Ptt 2020-08-21 at
10.14.54 AM.mp3:WhatsApp Audio 2020-08-21 at 8.03.47 AM.mp3

Respuesta del usuario:

Se pudo concretar la entrevista mediante un audio de la aplicacion WhatsApp, donde se
realizaron las preguntas correspondientes al usuario final. La ultima vez que el
entrevistado celebré un evento importante fue para fin de afio, en Paracas, porque es un
productor de eventos, y ese fue el ultimo evento grande al que asisti6. El tuvo que preparar
un evento grande por dos meses porque fue para 200 personas, donde realizod varias
reuniones con el cliente, luego de que aceptd la propuesta se reunieron con varios
proveedores para cerrar, no solo el tema de la temética, sino el dj y todos los mobiliarios.
Para el entrevistado, el principal inconveniente que se presenta al desarrollar ese tipo de
eventos, es la coordinacion con proveedores , porque se tiene que trabajar con 20
proveedores , que se cumplan los horarios y lo que se pide es lo mas trabajoso , pero
siempre hay que tener un plan B, por ejemplo si se va a pedir juegos de mesas para un
evento de 15 mesas y se quiere los centros de mesas especificos que pide el cliente ,
siempre hay que tener un plan B por si el proveedor A falla. Gianfranco si considera que
en este contexto de la pandemia los espectaculos se pueden realizar virtualmente.
Actualmente cree que es un poco dificil conseguir artistas para los eventos o al menos
buenos artistas con los que se pueda confiar. Asimismo, afirmé que la parte mas
complicada de contratar un artista es la disponibilidad que tenga y el costo ya que depende
mucho del presupuesto del cliente. Finalmente, si considera que a veces puede haber

artistas mas costosos que otros, depende de la calidad y tipo de espectaculo que brindan.

Entrevista 2:

Nombre: Hanss Geldres Briceio

Edad: 30 afios

Distrito: San Borja

Ocupacion: Ingeniero empresarial

Link : WhatsApp Ptt 2020-08-20 at 11.32.42 PM.mp3 ; WhatsApp Ptt 2020-08-20 at
11.32.42 PM.mp3
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https://www.online-convert.com/es/downloadfile/7f75e2b8-5783-4fd4-8664-f5832776f0f8/e397e7f9-1928-49f2-8deb-13bf95fc7563
https://www.online-convert.com/es/downloadfile/7e1d58f4-7bc2-4da1-b4ae-39d6535ff3f4/582bcb7c-73fb-4294-8bfc-3c7e436a74cd

Respuesta del usuario:

Siguiendo con el formato de la entrevista. Respecto a la ltima vez de celebracion de un
evento importante fue, en este afio fue que asistid a un baby shower de un primo cercano,
también suele ir a ese tipo de reuniones y eventos, este ailo también asistid al matrimonio
de una prima, generalmente hay ese tipo de reuniones por lazos familiares. La tltima vez
que participé de un evento fue a través de su prima porque ella estaba detras del tema de
decoracion, luces, la torta, los invitados, todo lo correspondiente a una boda. Para el
entrevistado, los principales problemas de organizar esos eventos son el tema de la
puntualidad y de los proveedores, porque por ejemplo hubo la demora en el caso de los
pasteles porque se habia quedado en una hora y no llegaba, pero felizmente si llego,
entonces esos inconvenientes retrasan algunas cosas. Actualmente Hanss si considera que
los eventos podrian ser virtuales sobre todo por el tema de la pandemia, donde la gente
esta muy estresada y creo que serian de gran ayuda para distraerse y relajarse. Para poder
organizar y conseguir artistas para los eventos si considera que es un problema porque es
un poquito complicado conseguirlos facilmente. Segln el entrevistado, la parte mas dificil
de organizar un evento es contratar a buenos proveedores y artistas, cree que deberia haber
mas opciones de poder tener variedad y elegir el que mas le agrade. Finalmente, considera
que organizar y contratar un artista para los eventos si es costoso porque no hay muchas
alternativas de hasta indagar hasta los precios, porque los intermediarios también reciben
una comision y el artista también recibe otro porcentaje, por eso seria dificil tener

contrataciones directamente.

Entrevista 3:

Nombre: Gerardo Almanza
Edad: 26 afios

Distrito: Jesis Maria

Ocupacioén: Licenciado en Administracion e independiente

Respuesta del usuario:
El entrevistado relata que la Gltima vez que asistié a una reunién fue en barranco porque
su amigo se iba al extranjero, a Africa. La tltima vez que organizo6 un evento fue en el

Westin donde se contratd a Fernando Armas para que realice el Show y se invit6 a clientes
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de la empresa, donde fueron mas de 100 personas al evento. Para el entrevistado lo
principal para los eventos , consiste en tener en cuenta cuantas personas se iba a tener ,
donde iba a ser el lugar mas conveniente e idoneo para congregar el evento , teniendo en
cuenta el aforo del local , luego se realizaba el cronograma de actividades que se iban a
realizar en dicho evento , asimismo se planificaba con cuanto merchandising o cosas por
regalar se iba regalar a los clientes invitados , como también los bocadillos y alimentos
para brindar y la publicidad para el evento , se hacia un presupuesto para todo lo necesario
. Segun el entrevistado uno de los inconvenientes es que las personas no eran puntuales,
solo una vez pas6 un mal calculo de asistentes porque eran menos de los invitados, pero
felizmente todo se tenia planificado y contratado. El entrevistado considera que los
eventos y espectaculos sean virtuales porque seria una buena opcidn para los artistas para
que generen ingresos que por tema de la pandemia se han visto perjudicados, inclusive ha
visto que se realizan conciertos virtuales. Gerardo opina que por medio de las redes
sociales se encuentra el nimero de contacto de los promotores para contratacion de
eventos. Finalmente, para el entrevistado, la parte mas dificil vendria a ser el tema de
confianza con la persona que se hace el trato porque cuando es el tema del artista se pega
por adelantado. Asimismo, una dificultad es que la contratacion de artistas sea costoso y

dificil de obtener.

Entrevista 4:

Nombre: Erich Brandes
Edad: 27 afios

Distrito: San Borja

Ocupacién: Tripulante de cabina y mecanico automotriz

Respuesta del usuario:

El entrevistado menciona que el tltimo evento al que fue, un cumpleafios de un familiar
suyo que realizo un evento en su casa de playa en diciembre del 2019 y solia asistir a ese
tipo de eventos una vez cada dos semanas o cada tres. El entrevistado la Gltima vez que
ayud6 a organizar un evento para una reunion con sus amigos del colegio como
reencuentro y mandaron a hacer cuadros de fotos cuando eran mas jovenes, y compraron
las cosas para comer, vieron el tema de la musica, etc. para el entrevista los

inconvenientes para los eventos son por ejemplo el calculo de cuantas personas asistiran,
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pero muchas de ellas llegan con mas acompanantes o0 menos , y por €so s mejor comprar
un poco de exceso en algunas cosas para prevenir problemas . Segun el entrevistado cree
que si se podria realizar eventos virtuales para poder realizar reconocimiento de una
persona, y por ejemplo en caso de un cumpleafios se podria hacer videollamada grupal,
preparar la musica, o el ambiente que se quiere crear. Una de las cosas mas dificiles de
realizar eventos puede ser la fecha ya que tiene que ser que todo cuadre, porque a veces
el artista no esta disponible, o el local no estd disponible y la fecha se va aplazando a
veces. Por ultimo, el entrevistado menciona que depende de la situacidon porque si es un
evento es para recaudar fondos o ganar dinero, de repente no es costoso, pero si es por un

evento social o corporativo si podria ser costoso para el artista o local a contratar.

Entrevista 5:

Nombre: Melisa Santiago Loayza
Edad: 38 afios

Distrito: San Miguel

Ocupacion: Empresaria

Respuesta del usuario: Respecto a las preguntas, ella menciond que el ultimo evento que
celebrd fue el cumpleafios nimero 18 de su hijo, en noviembre del afio pasado y relata
que fue muy tedioso, ya que debia planificar y organizar cada detalle. Ella tenia pensado
contratar solo una orquesta, lamentablemente la de su preferencia no pudo, asi que debia
buscar otras opciones, y que lo complicado era buscar fechas disponibles, que estén
acorde a su presupuesto y sobretodo que sea de su agrado. Luego su hijo le dijo que queria
un famoso Dj para su fiesta, ello le hizo mas complicada la experiencia.

En cuanto a la coyuntura, opina que todo ha cambiado, empezando por su negocio, que
ha tenido que reinventarse y que si ha visto publicidad sobre conciertos virtuales y le
parece que es una buena forma de disfrutar de un concierto, ya que por el momento no se
puede realizar ningin evento por el aislamiento social.

En cuanto a si tiene conocimientos sobre la organizacion eventos y conseguir artistas, dijo
que no y que no le gustaria volver a organizar una fiesta, porque es muy complicado
sobretodo conseguir orquesta o grupos disponibles para la fecha pactada; ademas de lo
costoso que resulta conseguir a los artistas, fotografos, catering y otros. Finalmente,

indica que lo mas dificil es llegar a un acuerdo por las fechas y en el monto, ya que
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algunos suelen aprovecharse de la urgencia por conseguir grupos musicales y se exceden

en el cobro.

Entrevista 6:

Nombre: Emily Garnique Santoyo
Edad: 22 afios

Distrito: San Miguel

Ocupacion: Estudiante de Administracion y Finanzas

Respuesta del usuario: Ella nos comenta que la ultima vez que celebr6 un evento fue el
quinceafiero de su prima y que fue su tia quien le pidié que organizara lo de los artistas
porque su hija no queria orquesta sino un Dj, pese a ello, Emily nos dice que su tia le dijo
que también deberia contratar una orquesta, para la gente adulta. Nos relata que fue una
experiencia terrible, ya que no sabia como contratar al Dj y la orquesta, porque no habia
un contacto directo, sino que habia managers y temia que la pudieran estafar, ya que la
mayoria pide el 50% de adelanto y el otro 50% antes de dar inicio al evento. Tuvo que
realizar llamadas hasta lograr coordinar con una orquesta que le dé un precio justo y que
tuviera fecha disponible. Ahora frente a la pandemia dice que le parece buena la idea de
los conciertos virtuales, ya que facilita el hecho de conseguir y reunir artistas, que incluso
ha visto publicidad de conciertos virtuales y que los precios de las entradas son bajos

respecto al afio anterior.

Entrevista 7:

Nombre: Giovanna Cucche Zegarra
Edad: 51 afios

Distrito: La Molina

Ocupacion: Empresaria

Respuesta del usuario: La entrevistada menciona que, como presidenta de los socios de
una reconocida Galeria, en octubre del 2019, tuvo la tarea de contratar diferentes
orquestas de diversos géneros por el aniversario de la galeria, ya que se celebra tres dias
seguidos; viernes, sdbado y domingo. Por ello contactdé unos conocidos, y logrd ubicar

los artistas que queria; sin embargo, lo dificil fue conseguir fechas disponibles y llegar a
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un acuerdo con los precios; ya que, por ser un evento privado para aproximadamente 200
socios, los precios de los artistas casi se duplicaron. Ademas, debia contratar personal de
seguridad, camardgrafos y fotografos, animadores, entre otros. Ella nos comenta que
debido al Covid-19 ya habian pensado en celebrar el aniversario de forma virtual; sin
embargo, aun no consigue fechas con los artistas y atn sigue en su busqueda por que,

aunque los precios han bajado, considera que siguen siendo caros para ser sélo virtual.

Entrevista 8:

Nombre: Gabriela Garcia

Edad: 26 afios

Distrito: Pueblo Libre

Ocupacioén: Estudiante de Educacion

Link:https://drive.google.com/drive/folders/1otnaccQNmYws8znSINB wRLB&8cgES5 d

F?usp=sharing

Respuesta del usuario:

Menciona si haber organizado y participado de eventos familiares, se encargd desde la
planificacion hasta la ejecucion. Asimismo, menciona que realizar un evento de estos por
cualquier plataforma online es de mucho beneficio en estos tiempos, tanto para el que los
brinda como para el que los recibe. Cree que conseguir artistas no es tan complicado por
el uso de las redes sociales, menciona que este medio es el adecuado. También menciona
que es un poco dificil poner la confianza al 100% en todo lo que solicita para el evento y
si estd dentro de su capacidad adquisitiva si pagaria, mas en esta coyuntura, donde la

demanda ha bajado.

Entrevista 9:

Nombre: Cecilia Saldafia Pérez
Edad: 45 afios

Distrito: San Isidro

Ocupacion: Ama de Casa

Link:https://drive.google.com/drive/folders/1otnaccQNmYws8zn5JNB_wRLB8cgES d

F?usp=sharing
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Respuesta del usuario:

Menciona que en este afio 2020 si ha tenido un cumpleafios familiar y normalmente suele
tener algunos a lo largo del afno. Por otro lado, dice haber estado presente en eventos
corporativos organizados donde todo es trabajo en equipo y hay areas especiales dentro
de la empresa que se encarga de los requerimientos necesarios — Oficina de Imagen y
Logistica. Asimismo, menciona que la idea de eventos online es una buena idea para esta
coyuntura del Covid 19, es accesible. No cree que sea un problema conseguir artistas
gracias a la tecnologia actual, redes sociales; siempre y cuando se tenga una buena
conexion de Internet y no sea interrumpido. Una parte dificil seria cruzarse con fechas,
disponibilidad de los artistas. También, menciona que no cree seria costoso los eventos

con artistas por la situacion actual.

Entrevista 10:

Nombre: Magaly Elias

Edad: 44 afios

Distrito: Jesus Maria
Ocupacioén: Auditor - Consultor

Link:https://drive.google.com/drive/folders/1otnaccQNmYws8znSINB wRLB&8cgES5 d

F?usp=sharing

Respuesta del usuario:

Menciona que en febrero del presente afio realizd un evento de quince afios para su hija
y normalmente es de participar de cumpleafios familiares, pero ella los realiza
esporadicamente. Se dedica a la venta de ropa actualmente, y realiza eventos por las redes
sociales referido a emprendedores, asi como cursos y capacitaciones. La conexion a
internet es un inconveniente que suele tener, sin embargo, usualmente utiliza Google
Meet y no tiene fallas. Esto seria el principal problema. Tiene referencia de haber entrado
a ferias virtuales y también utiliza zoom y disfruta de actividades online como teatro. Cree
que en la coyuntura actual es idoneo esta clase de facilidades para realizar actividades y/o
talleres. También, menciona que en la clase de eventos que ella realiza y organiza planea

hacer contacto con influencer y asi promocionar su producto, mas no pagar sino por canje.

Entrevista 11:
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Nombre: Lorena Chavez
Edad: 36 afios

Distrito: San Miguel
Ocupacion: Ama de Casa

Link:https://drive.google.com/drive/folders/1otnaccQNmYws8znSINB wRLB&8cgES5 d

F?usp=sharing

Respuesta del usuario:

Lorena dice que hace solo unos dias fue cumpleafios de su hija de 3 afios mas no pudo
hacer ningun tipo de evento por la pandemia, todo fue en casa de manera familiar y
personal. Suele hacer eventos en fechas importantes como cumpleafios — hija, esposo y
ella — juntos porque las fechas son cercanas. Comenta que hace como 3 afios atras en las
bodas de oro de sus padres hicieron reunion en casa con mariachi, buffet, decoracion,
invitaciones, de manera familiar. Todo organizado de manera adecuada entre sus
hermanos y ella. Uno de los inconvenientes que se presentaron son tiempos, igualdad de
ideas y presupuesto. Por medio del WhatsApp se organiz6 con sus hermanos y gastaron
por igual y delegaron tareas antes y durante. Cree que la plataforma virtual para realizar
eventos es buena, pues menciona haber participado en un Baby Shower Online y esto
sobrepasd expectativas, pues pensoé seria algo aburrido pero el showman -payaso- supo
realizar bien su trabajo, fue carismatico, haciéndolo todo ameno. Para conseguir artistas
mencion que principalmente lo hace y sus amistades también lo hacen por
recomendaciones, amigos de amigos, o por redes sociales como Fb e Instagram. Como
principal caracteristica que deberia tener un artista a contratar seria su seriedad, buena
recomendacion, precio, cumplido; pues eso ve en tiendas retail que incluso siendo
reconocidas fallan. Ademas, dependiendo de lo que quiere organizar el precio es accesible
en su caso tiene una nifia de 3 afios y le es dificil tener su atencidn, pero para nifios mas

grandes quizas es mas facil realizar eventos online

Entrevista 12:

Nombre: Magdalena Barrén
Edad: 40

Distrito: Surco

Ocupacion: Administradora de empresa
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Link:
https://drive.google.com/file/d/13GACdkX4Clye6 1 BNOF6QywcriaMd07rT/view?usp=

sharing

Se pudo concretar la entrevista con éxito grabando la llamada con una aplicacion, nos
comenta la sefiora que la Ultima vez que celebrd un evento célebre fue una boda de su
prima donde fue el ultimo evento que asistié hace dos afios y que normalmente asistia a
eventos de esa magnitud cada 6 meses, ella ayudo en recepcionar a las personas y el
decorativo de las flores. Nos coment6 también que los principales inconvenientes es mas
que todo la ubicacion de los locales ya sea por la disponibilidad o tamaio. Ella considera
que seria adecuado los eventos online debido a la pandemia por la que estamos pasando
ahora. También considera que conseguir o contactar a artistas es complicado ya que no
tiene idea de como hacerlo, porque siempre estuvo a cargo de otras cosas como arreglos
florales etc. Segun la entrevistada la parte mas dificil es que es complicado contratar a un
artista ya que muchas veces cuando querian a alguien en especial no podia por tiempos o
tenia ya contratos en esas fechas, también considera que contratar a un artista depende
mucho de a quien busques ya que hoy en dia hay mucha clase de diferentes cantantes o

musicos, sin embargo, ella considera que llegar a un acuerdo con el artista no seria dificil.

Entrevista 13:

Nombre: Julio Arboleda

Edad: 28

Distrito: San Borja

Ocupacion: Ejecutivo comercial

Link:https://drive.google.com/file/d/1311dDgpPrZulRiMNz6] hWOzYHLwWTR8M/vie

w?usp=sharing

Se entrevistd a Julio Arboleda, quien tiene 28 afios y es administrador de Negocios
Internacionales de profesion. Actualmente trabaja en la empresa PROTISA,
desempefiando el cargo de Supervisor Comercial.

El ultimo evento que asistio fue el aniversario de la empresa, que se realizé en la hacienda
3 cafias. Nos comentd que es un evento de gran magnitud, ya que asisten mas de mil
personas y siempre hay un artista invitado. Julio asiste tres o cuatro veces al afio a este

tipo de eventos.
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La ultima vez que ayudd en un evento fue en marzo del 2019, en el matrimonio de su
prima, donde se encargo de la parte del bar.

El principal problema que se le presentd fue encontrar proveedores para los diversos
tragos que se iban a servir en el matrimonio La mejor solucion que encontr6 fue buscar
proveedores por internet y guiarse por recomendaciones, ya que queria dar un buen
servicio a los invitados.

Julio si considera que hoy en dia los eventos pueden ser online ya que es una fuente de
ingresos para los artistas que la estan pasando mal en esta época de pandemia y de igual
manera no dejan a los fans sin ver a su artista favorito.

Nuestro entrevistado no tiene conocimiento de como contactar o conseguir artistas para
el tipo de eventos en mencion. La parte mas dificil para €l en un evento es el contacto con
el artista, ya que no tiene las herramientas para un acercamiento con éste. En cuanto al
precio, considera que hoy en dia por el contexto que estamos viviendo no es costoso tener
eventos online con los artistas de nuestra preferencia.

Nos comenta que si es dificil llegar a un acuerdo con los artistas ya que existen pocas
ventanas de comunicacién y muchos intermediarios. Julio quisiera una plataforma o

aplicacion donde se pueda tener un contacto directo con ellos o sus representantes.

Entrevista 14:

Nombre: Heyme Acosta
Edad: 41

Distrito: San Luis
Ocupacion: Administradora

Link:https://drive.google.com/file/d/13DFihRmCVIL2rgnsM6NvTv3gxH6LLceO/view

?usp=sharing

La sefiora nos comenta que el ultimo evento al que asistié fue una boda de un familiar en
Miraflores, asistia a varios eventos cada 3 a 6 meses. Nos comenta que participé en
organizar Mercados Peruanos donde se tuvo que encargarse del catering, menciond que
los inconvenientes que tuvo fueron los mozos ya que tuvo un problema con ellos, al
momento de la asistencia. Ella considera que debido a la pandemia es bueno que haya
eventos de manera online para asi evitar la aglomeracion de las personas. Menciond que
actualmente no sabe coOmo contactar a los artistas, y la parte mas dificil para ella es no

tener los contactos por ello recurre a promotores donde cobran una comision y el precio
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se eleva un poco mas. También considera que hoy en dia es més costoso contratar a un
artista debido a que hoy en dia se hacen gastos en los materiales o insumos de
bioseguridad y cumplir con todos los protocolos y le parece que hoy en dia es més dificil

llegar a un acuerdo con ellos.

Entrevista 15:

Nombre: Alejandro Nufiez

Edad: 23

Distrito: Magdalena

Ocupacion: Administrativo en ventas

Link:https://drive.google.com/file/d/1ByTbanWF91AVClo563aEVmnVMFvXAbup/vie

w?usp=sharing

El ultimo evento al que asisti6 fue a un cumpleafios, y el ultimo evento en el que ayudo6 a
preparar fue para el aniversario de la empresa en que trabaja. Cree que el principal
problema es conseguir calidad a un buen precio. Considera que, si se pueden hacer
eventos virtuales corporativos, pero se debe tener en cuenta enviar algo aparte fisico para
el colaborador. Opina que si resulta costoso contratar artistas para eventos, sobre todo
cuando se hacia de forma presencial ya que se debia tomar en cuenta mas costos como
los de transporte o alquiler de local. Respecto a llegar a un acuerdo con los artistas nunca

ha tenido inconvenientes.

Entrevista 16:

Nombre: Massiel Sanchez

Edad: 21

Distrito: Pueblo Libre

Ocupacion: Estudiante
Link:https://drive.google.com/file/d/131L.646gfIPfj6fekOIHb1-
92qpaASfCU/view?usp=sharing

La ultima vez que tuvo un evento importante fue para su cumpleafios hace un par de
meses y opina que hay que tener mucho cuidado por el tema de la pandemia. Comenta

que lo organizo entre ella y su madre. Cree que los eventos virtuales son la mejor solucion
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segun el contexto que vivimos, sin embargo, no ve punto de comparacion ya que ella cree
que se paga para vivir la experiencia y es muy diferente estar en tu computadora
escuchando con tus parlante. Cree que es importante buscar bien que artista contratar
segin su tipo de trabajo, el precio que cobran y los comentarios de los que ya han
contratado. Considera que no es muy costoso contratar artistas debido a la necesidad de

trabajo que ellos tienen ahora mismo.

Entrevista 17:

Nombre: Christian Carhuavilca

Edad: 27

Distrito: San Isidro

Ocupacion: Licenciado en turismo y Hoteleria

Link:https://drive.google.com/file/d/13Dqcz3UD4wGG _becNJVEeCnL XuifuS6/view?

usp=sharing

Christian nos comenta que el Gltimo evento importante que participd fue un evento
corporativo en la agencia de viajes en la que trabaja por el cierre de afo. El evento se
llevo a cabo en el club Germano.

El ultimo evento al que Christian asistio fue a la presentacion de un nuevo hotel, ya que
su profesion lo hace estar constantemente en varios de éstos. Asiste de 10 a 15 eventos al
afo aproximadamente.

Nuestro entrevistado participd activamente en el evento de su agencia de viajes, tomando
la responsabilidad del catering y bar. Lo primordial para ¢l es encontrar buenos
proveedores, buscar muchas opciones para tomar la mejor decision. Recomienda que
seria ideal encontrar todas estas opciones en un solo lugar, ya que ahorraria mucho
tiempo.

Nos manifiesta que esta de acuerdo con que los eventos sean de manera virtual ya que la
seguridad es lo primero y es primordial evitar aglomeraciones de gente.

Nos cuenta que para fiestas patrias hubo muchos de estos eventos virtuales entre
conciertos y obras de teatro. De momento Christian no tiene los medios para entablar una
comunicacion con los artistas. El cual es un problema ya que al ser considerados
celebridades es muy dificil ubicarlos. Lo mas dificil de realizar en este tipo de eventos es

llegar a un acuerdo con los honorarios del artista. Considera que los artistas pueden
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realizar costos, pero que es un valor agregado para los usuarios asistentes. El acuerdo con
los artistas es realmente un problema para Christian ya que muchas veces no se llega a lo

acordado.

Entrevista 18:
Nombre: Pieryna Rojas
Edad: 20 afios

Distrito: San Miguel

Ocupacion: Estudiante de Administracion y Marketing

Respuesta del usuario: La entrevistada menciona que el tiltimo evento en el que participd
fue en septiembre del afio pasado, pues su padre cumplié 60 afios y debia organizar el
evento y fue una experiencia demasiado complicada, ya que debia contratar un grupo
folcloricos, una orquesta y ademds mariachis, eso sin contar con el catering, el local,
camardgrafos, meseros y demas. Ella nos comenta que es dificil llegar a un acuerdo con
los artistas, debido a las fechas disponibles y al precio. Sin embargo, pudo conseguir los
artistas, aunque dice que no repetiria la experiencia. Por otro lado, considera que la forma
de organizar eventos se ha reinventado de forma virtual y ya ha podido ser parte de uno,
que la entrada costé mucho menos que antes y que pudo disfrutarlo en familia. Opina que
los conciertos de antes eran muy costosos y que ahora que son virtuales son una buena
forma de poder seguir disfrutando de los artistas preferidos y desde la comodidad de la
casa. Finalmente, sefiald que no tiene experiencia ni conocimientos en la organizacion de
eventos, y que lo mas complicado de llegar a un acuerdo con los artistas es el precio y las

fechas.

Entrevista 19:

Nombre: Jackeline Huaman

Edad: 23 afios

Distrito: San Miguel

Ocupacion: Estudiante de Administracion y RRHH

23



En esta entrevista se realizd dentro de la vivienda de la entrevistada. Jackeline nos
comenta que el Ultimo evento en el que particip6 fue en el matrimonio de su amiga hace
un afio, suele asistir a este tipo de eventos de 5 a 7 veces al afio. La entrevistada nos cuenta
que la tltima vez que tuvo que organizar un evento fue para la universidad hace un afio
el cual lo encontr6 gracias a algunos conocidos que tenia. Dentro de los inconvenientes
que suelen tener es que los artistas no disponen de tiempo y el costo del contrato, por lo
que tienen que invertir mas tiempo en la busqueda. La entrevistada nos comenta que la
mayoria de veces suele buscar a los artistas por medio de redes sociales y conocidos, pero
no es eficaz ya que hay muchas paginas y para buscar un artista de acuerdo al evento, se
necesita de tiempo. También nos dijo que la mayoria de las veces no tuvo problema
alguno con los artistas y que el costo depende de si son conocidos dentro del medio o no.
Y la mayoria de las veces que contrata a artistas prefiere hacerlo en documento firmado

para que el artista cumpla con su servicio.

Entrevista 20:

Nombre: Nathaly Flores
Edad: 38 afios

Distrito: San Isidro

Ocupacion: Empresaria y ama de casa

Nathaly es una madre de dos hijos que frecuentemente estd asistiendo a eventos de
cumpleafios de sus hijos y a eventos familiares. La tltima vez que realizé la bisqueda de
un artista fue para un evento de baby shower para su hermano, uno de sus deseos era
conseguir un grupo de clowns y payasos que puedan dirigir el evento. En esta busqueda,
Nathaly utilizo la red social de Facebook para conocer como eran sus eventos y las
reacciones que dejaban en su perfil. uno de los inconvenientes para ella es la puntualidad,
ya que muchas veces han llegado los invitados y no estan los artistas. Ademas de realizar
un buen show con los plazos establecidos. Nos comenta que suele buscar mediante
recomendaciones, pero también utiliza Facebook y YouTube. Nos coment6 también que
depende de la tematica, ademas de que recurre a artistas conocidos en los que cuenta con
su confianza. Un dato resaltante es que relaciona los altos precios con un buen servicio

del artista.
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e [Entrevistas a expertos

Entrevista 1:

Nombre: Josué Harold Lépez Segovia

Profesion: Actor

Edad: 31 afios

Distrito: Ica

Se realizara una entrevista a un especialista en el sector, que representa parte importante
en la validacion del problema. El entrevistado se llama Josu¢ Harold Lopez Segovia y es
actor de profesion, actualmente mantiene una Productora llamada Chaplin Grupo Cultural
en la Region de Ica, en la que produce y organiza obras de teatro con diferentes actores
de la region y de Lima.

Luego de la presentacion, se procedio a realizar la primera pregunta, a lo que respondio,
que le propusieron realizar una obra teatral para un evento corporativo y a pesar de haber
trabajado antes con otras empresas, esta vez no le fue tan bien, ya que habian acordado
un monto por el evento y sin embargo, y al momento de cancelar la otra mitad, el
representante de la empresa quiso pagar con vales de consumo, y que finalmente si le
termino de pagar pero después de 2 meses. Luego mencion6 que la vida del artista es un
poco dificil y mas en el teatro, a pesar de ello dice que mantenia relaciones con pequefios
empresarios iquefios y decidié crear una escuela de teatro y asi empez6d a ganar
auspiciadores. Respecto a la cantidad de eventos, dijo que usualmente produce de 4 a 5
obras al afio y que en realidad sus ingresos mayores vienen de la escuela de teatro, ya que
recibe mensualidades de cada alumno inscrito. Ademas, administra su propia pagina en
b, lo que le ha permitido hacerse conocido y ganar por publicidad, ya que realiza una
mencion a otras empresas en sus obras y eventos.

Se le pregunto si conocia alguna plataforma que pueda ofrecerle oportunidades laborales,
a lo que respondid que no, que €l realiza el trato directo con la empresa o con la persona
que requiera de sus servicios, ya que antes trabajaba con un manager y tuvo problemas
de dinero e incumplimiento a causa de ello. Desde entonces ¢l se encarga de todo, desde
el alquiler del local para la presentacion de sus obras de teatro, hasta concretar el pago y
coordinar los detalles de la presentacion.

En relacion a la pandemia y sus competidores, respondié que acatd la cuarentena desde

marzo, pero no imaginé que duraria tanto, por lo que tuvo pérdidas, ya que preparaba una
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obra teatral que no se lleg6 a concretar. Sin embargo, utilizd sus redes sociales para
organizar eventos como “SI YO FUERA” en el que sus alumnos actualmente participan.
Aclard que no tiene competidores en la region de Ica y que para algunas de sus obras
contrata actores reconocidos y de trayectoria para darle calidad a sus presentaciones.
Recalco también que sus ganancias mensuales se vieron disminuidas en casi el 50%, a
pesar de ello siguid trabajando mediante sus redes y que le ayudaria mucho poder realizar
presentaciones virtuales, pero no estd muy informado de las plataformas que necesita y
de los pagos que requiere hacer.

Por ultimo, afiadi6 que le parece interesante y atractiva la idea de la plataforma para reunir
artistas, ya que eso le ayudaria mucho para recibir oportunidades de trabajo de una forma
segura y fiable, ademds que le ayudaria a continuar con sus actividades y a su vez a

aumentar sus ingresos.

Entrevista 2:

Nombre: Ricardo Alejos Alvia
Profesion: Fotografo

Edad: 26 afios

Distrito: Cercado de Lima

Link:https://drive.google.com/drive/folders/1otnaccQNmYws8zn5JNB_wRLB8cgES d

F?usp=sharing

Menciona que trabaja en un estudio fotografico, y recibe su remuneracion economica bajo
planilla, la empresa organiza los cobros en general. Existe mucha competencia en el rubro
de sesiones fotograficas. Existe mucha competencia y en cuarentena ha aumentado un
poquito; y las cantidades de sesiones son entre 3 a 5 diarias como méaximo. Asimismo, se
encarga de editar fotos y arreglar el espacio y debe correr por el tiempo. Por otro lado,
cree que las redes sociales son el principal medio para promocionarse principalmente por
sesiones hechas con personas mediaticas. Los principales problemas que tiene son
cuestion de tiempos, llegan tarde. Existe mucha competencia tanto estudios fotograficos
como independientes, para fotografias en el rubro de embarazadas y bebés. Podria

utilizarse un software mejor para las fotografias virtuales.
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Entrevista 3:

Nombre: Paolo Chocano Pérez

Profesion: Percusionista y productor musical

Edad: 23 afios

Distrito: San Miguel

Link: https://www.youtube.com/watch?v=UWR7K404hP4

La entrevista se realizo al productor y percusionista Paolo Chocano Pérez y nos comenta
que le parece una gran idea, ya que no ha visto nada parecido hasta ahora. Ademas,
siempre estd dispuesto a utilizar medios en linea para promocionar su trabajo, ya que es
el método maés rapido y efectivo. Después de mostrarle el dispositivo cree que tiene que
haber obligatoriamente algun tipo app paralela o una interfaz diferente para las artistas,
para que puedan controlar su contenido, tipo de trabajo, precios, etc. Cree que la
aplicacion solo serd beneficiosa si tuviera una base de usuarios considerable y activa, de
ser asi, brindara grandes beneficios a los artistas. Si es consciente de los gastos en los que
se incurren como hay gastos en cualquier otra empresa. El preferiria que sea un pago
mensual de suscripcion ya que de lo contrario cree que los ingresos serian muy
irregulares. Si estaria dispuesto a pertenecer, con suscripcion mensual teniendo en cuenta
los requisitos antes mencionados. Nos dice que actualmente ya se firman muchos

contratos de manera virtual asi que no seria un problema.

Entrevista 4:

Nombre: Paola Herndndez Ormeio
Profesion: Cantante y psicologa
Edad: 24 afios

Distrito: Ica

Link: WhatsApp Ptt 2020-08-21 at 10.40.20 PM. mp3

La entrevista es una cantante de una reconocida y famosa orquesta en la ciudad de Ica
(3 b 29 Y4 : r 7 . .7 .

La exclusiva” y también es psicologa. La ultima presentacion que tuvo como artista fue
en un matrimonio, donde en primer lugar al ser contratados se les paga la mitad y tocan
por 5 horas diferentes canciones de su repertorio que son evaluados previamente por el

cliente. El pago pactado si fue de su agrado como siempre en sus demds presentaciones.
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Antes de la cuarentena ella solia resolver el tema de las oportunidades laborales al contar
con promotores que le facilitaban las contrataciones a los diferentes eventos y claro era
mas facil tener todos los fines de semana presentaciones. La promocidn de sus servicios
lo realizan por medio de las redes sociales, sobre todo por Facebook donde tienen su
numero de contacto y sus videos de los shows en los que participan. Sin embargo,

consideran que

no es suficiente para que lleguen a mas gente, por lo que seria de mucha utilidad que
existiera alguna plataforma o medio virtual de como ser contratado mas rapidamente. La
entrevistada manifestd que los problemas frecuentes con los clientes ha sido solo el
repertorio de canciones que a veces no es del agrado de todo el publico, pero eso ha
ocurrido muy pocas veces, la gran mayoria disfruta del espectaculo. Para el entrevistado
la cantidad de competidores que se puede encontrar en su rubro artistico es muy grande
porque en Ica al menos hay muchas orquestas, pero ellos gracias a su promocion y
presencia en el escenario se han vuelto populares y conocidos. Por motivos de la
pandemia si estaria de acuerdo de que sus presentaciones sean online porque seria un
mejor modo de poder sobrellevar la pandemia porque es un buen entretenimiento y
ayudaria para desestresarse en medio de esta crisis social, de salud y econdémica que
estamos viviendo. Finalmente, no hay mucho trabajo en el ambito artistico, sobre todo
para los cantantes y por eso ha disminuido los ingresos del todo, por eso para un concierto
virtual, creo que depende de la proyeccion para poder desarrollar un concierto, podria
cobrarse una entrada basica de 20 soles accesible para el bolsillo de todo el publico en

general.

Entrevista 5:

Nombre: Diego Chumpitazi

Profesion: Disefiador grafico - Cantante
Edad: 26 afios

Distrito: Salamanca

Link:https://drive.google.com/file/d/13HtazJ GEeLpZDuOeS28WUWtM Vtm60zIl/vie

w?usp=sharing

Diego mas conocido como "DMC" es un compositor de canciones y cantante a la vez,

nos comenta que estudi6é disefio grafico en la Upc pero no es su pasion, lo que le gusta es
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cantar el antes se presentaba cada fin de semana en diferentes eventos, sin embargo debido
a la pandemia nos comenta que su idea de negocio cambio, el ve mds rentable hoy en dia
crear canciones para otros cantantes como los "Bacanos" donde les puede vender las
canciones por un monto accesible y asi generar ingresos, ya que como ahora no hay
conciertos los diferentes cantantes se han dado cuenta que las plataformas streaming estan
dando utilidad como por ejemplo Spotify ya que te paga para cada cancidon que hayas
subido y la gente escuche, lo cual ahora es mas rentable para ellos por lo que estan sacando
canciones o albumes mas rapido que antes, ya que ahora en esas plataformas estd el
dinero. Nos coment6 que ¢l no ve a los demas como competencia ya que lo ve mas como
futuros clientes a quienes puede componer canciones y vendérselas También nos comento
que le gustaria dar conciertos online, dijo que no seria lo mismo que presencial por lo
cual no podria cobrar tan caro, que lo maximo que ¢l piensa que se puede cobrar online

es 10 a 20 soles, en cuanto a sus ingresos nos comentd que disminuy6 en un 80%.

e Resultados de las entrevistas

Las entrevistas que se realizaron al publico objetivo de este proyecto tanto a los usuarios
como expertos fueron de mucha ayuda para corroborar los datos de nuestra hipotesis, por
ello se va a proseguir a explicar los resultados de las mismas.

En cuanto a los usuarios, la mayoria de entrevistados nos comentod que las veces que
asisten a mas eventos son para celebrar bodas de familiares o cumpleafios otro evento
frecuente son los que organizan los trabajos. En promedio la mayoria de personas indicd
que estos eventos se realizaron no hace mas de 6 meses. En cuanto a los inconvenientes
mas frecuentes mencionaron la falta de contactos ya que muchas veces para eventos
grandes no se podia encontrar con facilidad a proveedores ni a artistas aun asi buscando
en internet era tedioso. Los entrevistados indicaron que si estan de acuerdo con que haya
eventos en diferentes plataformas de manera online debido a la pandemia que estamos
pasando para asi evitar una mayor aglomeracion y seguir protegiendo la salud. Casi la
totalidad de entrevistados no tienen conocimiento de dénde buscar a los artistas y suelen
buscar solo en sus contactos mas cercanos o redes sociales tales como YouTube o
buscadores. Lo cual es un gran problema porque no se tiene informacion eficaz para asi
evitar pérdidas de tiempo o ser estafados. Seglin los entrevistados, la parte mas dificil de
contratar un artista es primero encontrarlo, segundo que tenga disponibilidad las fechas

que el cliente desea y a costo justo. Las personas entrevistadas nos comentaron que en la
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mayoria de los casos el costo se refleja dependiendo si el artista es conocido o tiene mas
experiencia en el medio, también varia dependiendo de las horas contratadas. También la
mayoria de personas indicd que no se les hace dificil poder llegar atin acuerdo con los
artistas con una buena comunicacion.

Respecto a los resultados de los expertos, la mayoria de expertos entrevistados tuvieron
su ultima presentacion el afio pasado o este verano en diferentes lugares como
restaurantes, hoteles, teatros y empresas. En cuanto al pago pactado la mayoria menciond
que estuvieron conforme con lo que se habia acordado. Antes de la cuarentena la mayoria
de artistas estaba conforme con sus trabajos ya que se les hacia facil poder presentarse
cada fin de semana o conseguir un contrato, ahora debido a la pandemia todo se paralizo.
La mayoria indicd que promocionan sus eventos a través de redes sociales o diferentes
streaming como Spotify o YouTube. Algunos nos indicaron que tuvieron problemas con
los organizadores del evento ya que muchas veces no cumplen con lo acordado al
momento del pago, por lo cual prefieren hacerlo todo con contratos firmados para evitar
que se vuelvan a repetir los problemas mencionados. Otro problema recurrente es que
tienen son que no les brindan los equipos necesarios para poder llevar a cabo sus servicios.
Para los artistas hoy en dia es dificil poder cerrar contratos, debido a la alta competencia
que hay por la falta de trabajo, por lo que mencionaron que estarian de acuerdo
presentarse de manera online y poder seguir brindando sus servicios donde la mayoria
indicdé que estaria de acuerdo al cobrar s/20 soles por entrada. En la actualidad nos
comentan que sus ingresos han disminuido hasta en un 80% debido a la pandemia ya que
es mas dificil poder presentarse y a veces no hay tanta llegada como se espera por redes

sociales.

2.1.2. Andlisis e interpretacion de resultados

e Interpretacion de los resultados - Usuario
Gracias a las entrevistas a los clientes potenciales es posible afirmar que definitivamente
existe la necesidad, por parte de los usuarios, de una plataforma que los ayude a
comunicarse de forma accesible y segura con los artistas, ya que ellos buscan managers
y poder organizar un evento de &mbito familiar, social o corporativo. Sobre todo, en este
tiempo de Pandemia, donde este rubro artistico se ve golpeado econdmicamente, y no se
pueden realizar eventos presenciales, la mejor manera de poder vivir un momento
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entretenido y disfrutar de un espectaculo seria de manera virtual para poder ayudar a los

usuarios a satisfacer su necesidad de celebrar un evento familiar o corporativo.

Por otro lado, también resulta relevante el tema de los precios que normalmente suelen
ser muy altos porque se necesita muchos gastos en el local, ambiente, comida, bebida,
merchandising, etc. Este punto podria verse resuelto para disminuir estos costos por
medio de un evento online, donde ya no se tendria que recurrir a todos estos gatos
mencionados, sino que se podria invertir en mejorar la plataforma virtual, donde los
eventos tengan gran cobertura y buen alcance de publico objetivo.

Ademas, se pudo identificar que, se tiene cierta desconfianza al contratar artistas o realizar
eventos, esto ocurre principalmente, en artistas que no son muy conocidos, pues, existe
la posibilidad de estafa, mal servicio, incumplimiento de contrato, entre otros factores
negativos. Igualmente, algunos usuarios, aseguraron que la parte mas complicada llegaria
a ser el hecho de llegar a un acuerdo y establecer precios. De acuerdo a dichos aspectos,
esto puede ocurrir, debido a que, en el Peru existe una amplia gama de artistas, pero, la
mayoria de ellos no desarrollan un marketing con las herramientas adecuadas o no
conocen las herramientas idoneas, para asi dar a conocer sus servicios, por ende, dicho
marketing resulta ineficiente. De la misma manera, varios artistas coincidieron que, una
comunicacion efectiva es esencial al cerrar un contrato. Por lo que este problema se podria
solucionar al crear una plataforma que cuente con presentaciones y ensayos virtuales de

los artistas que sean de confianza y puedan hacer un buen trabajo.

e Interpretacion de los resultados - Expertos

Segun los expertos, indican que su principal problema es la carencia de oportunidades
para artistas donde puedan ofrecer sus servicios de manera confiable; ya que debido a la
pandemia no alcanzan el numero de contratos que ellos quisieran. Por ello, una aplicacién
o plataforma para eventos o conciertos online seria de mucha ayuda, ya que todos
coinciden en que, por la coyuntura, y debido al aislamiento social, estaran prohibidos los
conciertos presenciales hasta el siguiente afo, por lo que sus ingresos han disminuido
entre el 60% y 80%. La idea ayudaria a conectar mas rapido a usuarios y artistas, asi como
brindar mayores oportunidades laborales a los mismos.

Por otro lado, los expertos aseguran que la competencia ha aumentado, y por ello el precio

también ha caido. Ademas, recalcan que el hecho de promocionar sus servicios de forma
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online es lo mejor para seguir trabajando y seguir generando ingresos. Sefnalan que seria

de mucha utilidad y a la vez mas practico poder utilizar una plataforma o aplicacion, de

forma que asegure el pago de la contraparte y no se vean perjudicados; asi cada

presentacion costaria menos que una presentacion normal, ya que no hay tantos gastos

como en un concierto presencial y que asi podrian alcanzar un mayor nimero de

presentaciones al mes.

2.2. Descripcion del segmento de cliente(s) o usuario(s) identificado(s)

2.2.1. Value proposition canvas

a. Perfil del cliente

Figura 2: Perfil del Cliente
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Alegrias: Son los resultados y beneficios que los usuarios y artistas desean y esperan.
Para ello los usuarios buscan ahorrar tiempo en la busqueda de sus artistas y estos buscan
encontrar oportunidades laborales lo mas pronto, en medio de esta pandemia. Asimismo,
buscan seguridad en los contactos y variedad de ofertas. Una plataforma es un medio ideal

donde poder conectarlos aprovechando de mejor manera su tiempo y dinero.

Frustraciones: Es todo lo que molesta antes, durante y después de realizar una tarea, es
decir todo lo que impide realizarla. En el caso de usuarios, existe la incertidumbre a la
estafa de algunos artistas, mas en la situacion actual de la pandemia, pues suelen
aprovecharse de ello, asi como la poca oferta. Por el lado de artistas existe la duda de no
encontrar muchas oportunidades laborales y no ser retribuidos econémicamente de una

manera adecuada.

Tareas: Aquello que artistas y usuarios tratan de resolver o de satisfacer. Los usuarios
cuando realizan eventos suelen guiarse de recomendaciones de amigos o familiares y/o
redes sociales. Co respecto a los artistas, estos se promocionan a través de redes sociales,

principalmente independientes.

b. Mapa de Valor
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Figura 3: Mapa de Valor
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Fuente: Elaboracion propia

Creadores de Alegria: Hace referencia a la manera de generar nuevas alegrias tanto a
usuarios como artistas. Mediante la aplicacion Artista App se busca brindar los
generadores de alegrias. En lo que respecta a usuarios se busca ahorrarles tiempo de
busqueda, asegurarles un servicio de calidad y confiable mediante recomendaciones de
clientes y valoraciones reales. A los artistas, brindarles un medio para ofrecer su trabajo

y darse a conocer en el medio.

Productos y servicios: La propuesta de valor que se plantea ofrecer a los usuarios es la
posibilidad de encontrar artistas ideales para el tipo de evento que desee mediante una
plataforma online, la cual les permitira interactuar de una manera amena y satisfactoria.
Por otro lado, para los artistas se plantea brindar oportunidad de trabajo ya la vez poder
mostrar su valor. En conjunto ambos grupos suelen utilizar las redes para buscar/ofrecer
servicios para eventos. Con la aplicacion los usuarios pueden ingresar a buscar artistas de
su interés basandose en su trabajo previo y recomendacion y el artista puede mostrar su
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trabajo. Todo mediante una plataforma online. En sintesis, seriamos un nexo entre

comprador-vendedor de servicio.

Aliviadores de frustracion: Esto es en respuesta- solucion a los motivos o situaciones
que provocan disgustos a artistas y usuarios con relacion a encontrar mas oportunidades
laborales y encontrar el artista idoneo para el evento. Se busca que el potencial cliente
encuentre a su artista de manera rapida y segura, asi como teniendo referencias positivas
y una amplia oferta. Por otro lado, obteniendo mas contratos laborales a un precio justo y

accesible.

C. Explicacion del encaje problema- solucion

Celebrar un evento especial como un cumpleafios, quinceafiero, baby shower, bodas de
oro, despedida de un jefe (evento corporativo), entre otros; siempre ha sido muy
importante y en muchas ocasiones se han requerido los servicios de artistas como
mariachis, solistas, orquestas, magos, fotografos, etc.; los cuales nos ayudan a tener un
ambiente mas agradable e inolvidable para todos los presentes. Sin embargo, se han
presentado situaciones de estafa 0 no cumplimiento de presentaciones de distintas formas
y esto nos deja con un sin sabor de por qué medio debemos buscar a nuestros artistas. A
ello, sumémosle la actual coyuntura del Covid-19 que no permite reunirnos de manera
presencial para tales eventos, mas si existe la alternativa de poder disfrutar de shows
espectaculares por medio de plataformas virtuales como Zoom o Google Meets. La idea
es concretar estos espectaculos y ser un nexo entre usuario y artista para disfrutar. El
principal encaje es de como nuestros aliviadores de frustraciones brindan solucién a

nuestra problematica presentada por nuestro publico objetivo.

2.2.2. Determinacion del tamafio de mercado

Estimacion de tamafo de mercado:
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e Usuarios:
Tabla 1:Poblacion total del Peri

Poblacién total del Perii | 32,131,400

Fuente: Elaboracion propia

Segun estimaciones y proyecciones del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
(INEI) al 30 de junio del presente afio, el Pert tiene una poblacion de 32 millones 131
mil 400 habitantes.

Tabla 2: Rango de edades del Peru

Distribucion de edades en Peri

25-29 2,715,239
30 - 34 2,485,122
35-39 2,302 392
40 - 44 2,072 765
45 - 49 1,803,078
50 - 55 1,562,831
TOTAL POBLACION 25-55 ANOS 12,941,427

Fuente: Elaboracion propia

A partir de ello, tomando en cuenta la segmentacion de mercado previamente establecida,
se considerard el total de poblacion entre 25 y 55 afios, esto representa el 40% de la
poblacion total.

Tabla 3: Poblacion del proyecto

NUEVA POBLACION | 12,941,427

Fuente: Elaboracion propia

En cantidades numéricas, el total de poblacion entre 25 y 55 anos es de 12 941 427.
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Tabla 4: Distribucion de personas segun NSE

Distribuclon de personas segun NSE
NSE A 1.80%
NSE B 10.80%
TOTAL 12.60%

Fuente: Elaboracion propia

Asimismo, segun APEIM, el NSE A y B representa un 1.80% y 10.80%

respectivamente, del total de la poblacion total.

Tabla 5: Poblacion NSE Ay B

TOTAL POBLACIONNSE Ay B 1,630,620

Fuente: Elaboracion propia

Igualmente, en cantidades numéricas, el NSE A y B es de 1, 630,620 personas.

Tabla 6: Distribucion de personas segun estilo de vida

Dlistribucion de personas segun Estilo de Vida
Modemos 27%
Formalistas 21%
TOTAL 48%

Fuente: Elaboracion propia

Siguiendo con el célculo, ahora, se ha considerado la distribucién de personas segun el
estilo de vida. Esto, con la finalidad de establecer las caracteristicas que tendria nuestro
publico objetivo y la posible muestra de interés de estos en el servicio que se ofrecerd. De
acuerdo a Arellano (2019), los Estilos de vida Modernos y Formalistas representan el

27% y 21% respectivamente, del total EDV que existen actualmente en el Pert.
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Tabla 7: Poblacion de EDV modernos y formales

TOTAL POBLACION DE EDV MODERNOS Y FORMALISTAS | 782.698 |

Fuente: Elaboracion propia

Considerando dichos datos, el total de la poblacion entre 25 y 55 afos, del NSE A y B

con EDV modernos y sofisticados es 782 698 personas.

A ello, le multiplicamos el 58.2 % que es el aproximado de personas de la costa que
asisten al menos una vez a algin servicio cultural, sea: espectdculos escénicos,

espectaculo musical y/o artes escénicas.

58.2% x 782 698 = 455,530

Finalmente, considerando dichos datos, el total de la poblacion entre 25 y 55 afos,

del NSE A y B con EDV modernos y sofisticados: y que hayan asistido al menos una vez
al afio a algun espectaculo cultural es de 455,530 personas, a nivel costa. Solo se validara
el 35%, puesto que es el porcentaje de Lima Metropolitana. Esto da 159,435 personas,

cifra que representa la poblacion final de usuarios, es decir el tamafio de mercado.

o Artistas:

Tabla 8: Poblacion del Peru- Artistas

Poblacién total del Peru 32131400

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo al Instituto nacional de Estadistica (INEI), seguin estimaciones y proyecciones

al 30 de junio de 2019, el Pert tiene 32131400 habitantes.
A partir de ello, tomando en cuenta la segmentacion de mercado previamente
establecida, se considerard a las personas dentro de la PEA, el cual es de 62% segun lo

censado por la INEI en el 2017, bajo el reporte de ANDINA.
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Tabla 9: Poblacion economicamente activa

PEA 19921468

Fuente: Elaboracion propia

Continuando con el calculo y siguiendo la segmentacion de los artistas, esta PEA debe
ser urbana y segun el INEI bajo el reporte del censo del 2017, del total de la
PEA, sélo el 78.2% es urbana.

Tabla 10: PEA Urbana

PEA urbana 15578588

Fuente: Elaboracion propia

Por ultimo, para obtener el nimero estimado de artistas dentro del Perq, se va a tomar el
mismo porcentaje de artistas del censo del afio 2007 bajo el reporte de

INFOARTES que es 1.3%.

Tabla 11: Poblacion de artistas

Poblacion final de artistas 202522

Fuente: Elaboracion propia

Finalmente se tiene la poblacion final de los artistas en el Pert y al cual esté dirigido este

proyecto, quienes hacen un total de 202522 personas.

TAMANO DE MERCADO DE ARTISTAS EN UNIDADES MONETARIAS

e Demanda en unidades monetarias respecto al usuario
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Tabla 12: Tamario de mercado - Usuarios

N°® usuarios |N° usuarios Comision por
a Nivel Lima [ (20%) servicio (10%) |Demanda final
159435 31887 20 637,74

Fuente: Elaboracion propia

Para la estimacion se utilizo el total de usuarios finales para este modelo de negocio, el
cual es un total de 159.435 personas, pero solo se tomara el 20% porque en las encuestas
que realizamos la mayoria estaba dispuesta contratar el servicio, pero se debe considerar
otras variables como que algunas de ellas ya tienen conocidos para contratar y ademas
este proyecto es nuevo se requiere ser mas realistas por lo cual se eligid ese porcentaje.
Esto da un total de 31,887 personas a nivel Lima Metropolitana. Este niimero se
multiplicard finalmente con la comision del 10% o 20 soles (monto que se cobrara por
cada contrato realizado y asumiendo un minimo de 200 soles por contrato- segin paginas
de eventos online- Espectaculos Peru), y precio que estan dispuestos a pagar los expertos
(artistas) entrevistados; si evaluamos que solo hagan 1 contrato por persona, se obtendra
un total de 637,740 soles mensuales como estimado. Asimismo, anualmente se ganara

7,652,880 aproximadamente.

e Demanda en unidades monetarias respecto a los artistas:

Tabla 13: Tamario de mercado - Artistas

N° Suscriptores N°
N°® Artistas a | reales anuales | Costo mensual | SUSCRIPTORES Ingreso
Artistas Nivel Lima | 20%(Optimista) | x suscripcion mensual mensual Ingreso Anual
Musicos/djs 17082 3416,4 5/39,90 285 S/11.359,53| S/136.314,36
Animadores 3628 725,6 $/39,90 60 5/2.412,62 S/28.951,44

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto al mercado de los artistas para nuestro proyecto, este es un total de 202,522
artistas a nivel Lima. En un escenario realista y optimista se opta por tomar un 20% del
total de artistas del mercado y estos deben cumplir con nuestro perfil de los cuales son:
17,082 musicos y 3,628 animadores - segun Ojo Publico. Lo que nos daria un total de
20,710 potenciales artistas. Estos estdn conformados por musicos, cantantes, dj y
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animadores, comediantes. A todos los artistas se les cobrara por igual una membresia de
39.9 soles al mes y un 20% de comision por evento virtual, aproximadamente. Con esto
tendriamos un ingreso mensual total de S/ 13,772.15 soles y anualmente ingresos por S/

165,265.80.

2.3. Descripcidn de la solucion propuesta

2.3.1. Planteamiento de las hipotesis del modelo de negocio (BMC)

Hipétesis 1: Los artistas de los diferentes rubros del espectaculo se muestran
interesados en utilizar la plataforma Artistapp.

Cuadrantes que valida: Propuesta de valor, segmento de cliente, canales y socios
clave.

Método: Entrevistas

Métrica: Numero de artistas interesados en utilizar Artistapp vs niumero de
entrevistados. Engagement Rate.

Criterio de éxito: 80% de los artistas estan dispuestos a utilizar y descargar la app.

Resultados y aprendizajes: Se valida esta hipotesis, ya que era de gran interés en los
artistas la creacion de una plataforma especializada para ellos y de esta forma
potenciar sus oportunidades laborales.

Hipétesis 2: Los usuarios muestran interés en conseguir al artista ideal para su evento
mediante la aplicacion Artistapp.

Cuadrantes que valida: Propuesta de valor, segmento de cliente, canal y recursos
clave.

Método: Entrevista, publicaciones en Facebook e Instagram

Métrica: numero de entrevistados interesados en usar la aplicacion vs niumero de
entrevistados. Engagement Rate

Criterio de éxito: 80% de los entrevistados estan interesados en usar la aplicacion y
descargarla.

Resultados y aprendizajes: Se puede validar la hipétesis #2 al 100%,a ello agregado
la coyuntura actual de pandemia, creen que este medio es idéneo. De la misma
manera, nos aseguramos que nuestros artistas tengan sus papeles en regla para
trabajar.
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Hipétesis 3: Los usuarios y artistas estan dispuestos a pagar por los beneficios de la
aplicacion como cuentas premium, publicidad para los artistas y costos de
intermediacion.

Cuadrantes que valida: Propuesta de valor, fuentes de ingresos, relacion con los
clientes y actividades clave.

Método: entrevistas

Métrica: numero de usuarios y clientes dispuestos a pagar por los beneficios vs
numero de entrevistados

Criterio de éxito: 80% de los clientes y artistas declaran que pagarian por el servicio
de Artistapp.

Resultados y aprendizajes: Se pudo validar que tanto los clientes como los artistas
estaban dispuestos a pagar por los beneficios que brinda la aplicacion, sin embargo, la
mayoria de artistas menciona que la empresa deberia cobrar un 5 a 10% de comision
del contrato mas suscripcién, teniendo en cuenta toda la publicidad que se realizara.

Hipétesis 4: Los artistas que conocen las funciones y atributos de ArtisApp estan
dispuestos a pagar por promocionarlos en la plataforma.

Cuadrantes que valida: Estructura de costos, propuesta de valor, ingresos

Método: Entrevista

Métrica: numero de artistas que pagaria por promocion vs niumero de entrevistados

Criterio de éxito: 70% de los artistas estan dispuestos a pagar por ser promocionados
en ArtisApp.

Resultados y aprendizajes: Se validd que los artistas asumiran el pago por promocion
en ArtisApp, lo que nos indica que conocen y entienden de los beneficios de ArtisApp.

Métricas:

e Nro. de artistas interesados en potenciar sus oportunidades laborales por Artistapp
vs numero de entrevistados.

e Engagement Rate.

e NUumero de entrevistados interesados en usar la aplicacion y niumero de
entrevistados.

e Nro. de usuarios y clientes dispuestos a pagar por los beneficios vs nimero de

entrevistado.
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2.3.2. Disefio y desarrollo de experimentos que validen el modelo de negocio propuesto

Para el desarrollo de los MVP’s, se van a utilizar las redes sociales Facebook e Instagram
para poder realizar las campafias de publicidad de la aplicacion. Ademas, se realizard la
elaboracion de un landing page que esté enfocado en la app. Asimismo, se realizaran
entrevistas para lograr la validacion en cuanto al disefio y la funcionalidad de nuestra

aplicacion.

Figura 4: Mockup de aplicativo

ARTSIAPP e

- RTANTES™ ﬂ
e

VALERIA LESCAMND

Ver disponibilidad b

VALERIA LESCANO

Horas

Costo 500

Fuente: Elaboracion propia
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Para interactuar con la app: https://marvelapp.com/75gceid

MYVP 1: Entrevistas con prototipo de aplicacion

Experimento 1: Presentacion de Artistapp

1. Objetivo del experimento
Corroborar si el primer disefio de la aplicacion moévil es aceptado por el publico objetivo
(usuarios y artistas) mediante entrevistas para que validen su funcionalidad en base a sus

criterios.

2. Diseiio del experimento

- Mockup:

Para poder efectuar los VPM’s (productos minimos viables) para el proyecto de
Emprendimiento de Negocios Sostenibles: Implementacion, se procedié a hacer un
prototipo de la posible aplicacion mévil. Con la ayuda de la pagina web Marvel App, la
cual ayuda a desarrollar prototipos interactivos de aplicaciones. En primer lugar, para el
modelo de presentacion de inicio de la aplicacion se desarrollo este modelo para ofrecer
una experiencia agradable de facil interaccion. En donde de una manera sencilla se podria
ubicar el tipo de artista que quiere buscar dando recomendaciones de los mismos y

reviews.
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https://marvelapp.com/75gceid

Figura 5: Rubros de artistas en aplicativo

L O

L Wew

7] -

Fuente: Elaboracion propia

En segundo lugar, con relacion a la visualizacion de los artistas dentro de la aplicacion,
se opto por desarrollar un catadlogo de artistas con su foto e informacion relevante para el

cliente como la especialidad que tiene dentro de su categoria y su edad.

Figura 6: Catadlogo de artistas de aplicativo

ARTISAPF ¥ 4 & 1300

Fuente: Elaboracion propia
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En tercer lugar, para tener mas informacion sobre el artista, se cred una nueva pantalla,

en donde se observa, en mas detalle, la experiencia de esta en forma de videos o fotos.

Figura 7: Portafolios de artistas en aplicativo

VALERIA LESCANO

Fuente: Elaboracion propia

En cuarto lugar, también se adiciona la opcion para contratar al artista o, por lo menos,

simular un contrato para saber cuanto costaria el servicio y fechas de disponibilidad.

Figura 8: Procedimiento de contrato de artistas
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ARTISAPP ¥ & 1280

L
L
. Ver disponibilidad e

VALERIA LESCANO FIas e

Costo 500

Fuente: Elaboracion propia

MarvelApp, esta plataforma que ayuda a desarrollar prototipos, tiene una plantilla para
ver la opcion de elegir fechas para ver la disponibilidad del artista.

En quinto lugar, en la plataforma agregamos la opcidon para que los artistas puedan
afiliarse a Artistapp, completando un formulario de su nombre, categoria de artista,

experiencia y fotos.

Figura 9: Disponibilidad de artistas en aplicativo

47



»
= . - .
mﬂ'_mj EECPT )
Ver disponibilidad & Thu, Jun13 .

€ L 202 >

Horas

Costo 500

CONTRATAR
CAMNCEL o

Fuente: Elaboracion propia

Resultados de entrevistas del prototipo de alta fidelidad

° Preguntas a usuarios

I.  Segun su opinion /cree que existe alguna herramienta para facilitar la busqueda
de artistas que quiera contratar para realizar un evento?

2. Qué piensa de un aplicativo que reune a artistas de diferentes rubros, musicales,

fotografos, videografos, danza, teatro y mas.

Mostrar el prototipo

3. Después de conocer el prototipo, cual es su comentario desde su punto de vista.
4. (Por qué cree que Artistapp podria facilitar la blisqueda de artistas para un evento?
5. (Cual cree que es principal beneficio para las personas que buscan artistas para
un evento?

6. Podria decirme en qué ocasiones y circunstancias utilizara la aplicacion Artistapp.
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7. Segun su punto de vista, ;Seria confiable para usted usar la aplicacién? ;por qué?
8. Estaria dispuesto a descargar la aplicacion y usarla cuando necesite buscar a
artistas para algun evento en particular. ;Contrataria a artistas por esta aplicacion movil?
9. (Es consciente de los gastos en los que incurre la aplicacién como gastos de
mantenimiento de la plataforma y publicidad?

10. (Cuanto mas estaria dispuesto a pagar por contratar a un artista por este

aplicativo? (5% mas, 10% mas, 20% mas, 30% mas)

° Preguntas a artistas

1. (Qué opina usted acerca de un aplicativo donde pueda ofrecer sus servicios como
artista?

2. (Consideraria utilizar una Aplicacion que le facilite encontrar oportunidades de
trabajo?

Mostrar prototipo

3. Después de conocer el App, ;Qué podrias mejorar del disefio del aplicativo? ;Qué

mas opciones afiadiria?

4. (Considera que ArtistAap le serd de ayuda para encontrar con mas facilidad
oportunidades laborales y también a ser mas conocido en el &mbito artistico?

5. (Qué beneficios considera que podria darle esta aplicacion a comparacion del
método tradicional de buscar trabajo?

6. (Es consciente de los gastos en los que incurre la aplicaciéon como gastos de

mantenimiento de la plataforma y publicidad?

7. (Cual es el método de pago de su preferencia? ;Por suscripcion? ;Porcentaje de
contrato?
8. (Estaria dispuesto a pagar para pertenecer a nuestra plataforma? ;Qué porcentaje,

de acuerdo al monto que cobra por evento? (considerando que Artistas se encargara de
hacerle publicidad y permitir que mas usuarios accedan con facilidad a conocer su trabajo
via la aplicacion)

9. Finalmente, ;seria para usted un inconveniente cerrar un trato de manera virtual?
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e Entrevistas a publico objetivo:

Entrevista 1: El entrevistado nos comenta que jamas ha visto una aplicacion igual en la
que puedas encontrar tal amplitud de artistas. Por esto le parece una buena idea, ya que
retne a todas estas ramas y no debes perder tiempo buscando uno por uno a los artistas
en sus diferentes redes sociales. También dijo que le parecia simple de usar y que el mayor
beneficio seria el de ahorrar tiempo buscando artistas. Finalmente coment6 que utilizara

la app para eventos, cumpleafos, matrimonios y tal vez para eventos corporativos.

Entrevista 2: La segunda entrevistada menciona que no tiene conocimiento de una
aplicacion que pueda facilitar la busqueda de un artista para un evento en especifico.
Considera que la app es bastante practico y sencillo de encontrar a los artistas. Cree que
es muy util para las personas que organizan eventos, ya que tienen una gran gama de
artistas a un click de distancia. Comenta que le resultaria mas fécil confiar y usar la
aplicacion si alguna persona medidticamente conocida la recomendaria, pero de todas

maneras estaria dispuesta a descargarla y probarla.

Entrevista 3: La tercera entrevistada expresd que ahora mismo no conoce ninguna
aplicacion que brinda nuestro servicio. Cree que estd bien que exista este tipo de
plataforma, sin embargo, le parece que el disefio de la misma deberia ser mas llamativo o
mas innovador para que llame mas la atencidn de los usuarios, ademas que deberia incluir
comentarios que den referencia de la calidad del artista a elegir. Opina que el mayor
beneficio seria sacar de un apuro a la gente que esta desesperada por encontrar un artista
para un evento que esté proximo a realizarse. Finalmente, agregd que realizando los

cambios acerca de los comentarios de calidad si estaria dispuesta a usar el aplicativo.

Entrevista 4: El cuarto entrevistado coment6 que tampoco conoce ningun aplicativo que
ayude a buscar artistas y que siempre lo ha hecho buscando en las redes sociales. Parece
que la app es bastante util para aquellas personas que realizan eventos y facilita bastante
el proceso de comparacion de precios. Cree que se podria agregar la app un ranking de
los artistas mas votados o mas pedidos para ubicar rapidamente a los mejores. Nos
comenta ademas que los principales beneficios que encuentra seria la rapidez de encontrar

al artista y la comparacion de precios.
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Entrevista 5: La entrevistada nos comenta que no conoce ni sabe de ninguna herramienta
para facilitar la busqueda de artistas y que si existiera, la consideraria una herramienta de
mucha ayuda para ella y todo aquel que quiera organizar un evento. Luego de ver el
prototipo, dijo que seria la solucidon para muchas personas que quieren organizar eventos
familiares y hasta corporativos. Considera que, de existir la app, la descargaria y la usaria
para poder organizar sus propios eventos familiares y no tener que contratar a un planner,
también estaria dispuesta a suscribirse o realizar un pago por contactar con todo tipo de
artistas necesarios en su evento. Finalmente dice que la app ayudaria a contactar con los

artistas de forma rapida, segura y practica.

Entrevista 6: El entrevistado menciona que no habia oido antes sobre una aplicacion
parecida, al mostrarle el prototipo coment6 que le parece una herramienta muy util y que
la ayudaria mucho, también dijo que si existiera la app definitivamente la usaria y es
consciente de que tendria que realizar un pago por la informacién y la aceptaria; por otro
lado mencioné que debia existir una calificacion para los artistas, asi podria ver una

valoracion de los mismos, lo que generaria mayor confianza para cerrar un contrato.

Entrevista 7: La entrevistada refiere que no conoce de ninguna aplicacién que ayude con
la organizacion de eventos, menciona que le parece innovadora la idea de encontrar a
todos los artistas como cantantes, grupos, orquestas, fotografo, entre otros, en una sola
aplicacion. Ella asume que quiza el costo por contratarlos puede ser mayor pero que esta
dispuesta a pagar un poco mas y poder conseguir fechas y contratar a su grupo o artistas

preferidos. Finalmente dice que usaria la aplicacion y la recomendaria.

Entrevista 8: La entrevistada comenta que no tiene conocimiento de ninguna app
siquiera parecida a Artistapp y que le parece innovadora y creativa, opina que cubre la
necesidad de muchas personas que buscan artistas para una fecha especial. Ella menciona
que usaria la aplicacion pero que ademds de los videos de muestra de cada artista, le
gustaria que existiera la opcion de calificarlos, ya que eso ayudaria a tener una mayor

referencia del artista que se va a contratar.
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En relacion a los gastos, dice que si estaria dispuesta a pagar un poco mas o a realizar una
suscripcion que la ayude a contactar con los artistas que necesita. Finalmente menciona
que le parece genial que sea una aplicacion moévil, ya que es mas practico y mediante esta

app tendria la seguridad de contactar realmente con los artistas y no seria estafada.

Entrevista 9: El entrevistado comentd que no conoce mucho lugares de donde poder
contactar a los artistas mds que por redes sociales y Google o a través de sus
representantes, por lo cual nos indic6 que si le gusto el app ya que le parece super practico
y util a la hora de buscar artistas. En cuanto al precio dijo que entendia que tiene un costo
extra y que estaba dispuesto a pagar un 10% extra por el servicio. Adicionalmente
comentd que le gustaria que agreguen una seccion de eventos anteriores para que las
personas puedan conocer un poco mas de como se realizan los eventos ahora por la

coyuntura virtualmente. Pero que a pesar de eso si se descargara la aplicacion.

Entrevista 10: El entrevistado indicé que actualmente no sabe como contactar a los
artistas de manera correcta, y que normalmente busca sus nimeros de contacto por
Facebook, sin embargo trato de comunicarse con ellos y no tuvo respuesta. Nos comentd
que la app le parece atractivo ya que le parece una idea innovadora y hace mas facil el
trabajo mucho mas sencillo a la hora de buscar lo que necesita, “todo en un solo lugar”,
afiadié también que seria bueno tener video de trabajos de los artistas para poder tomar
una mejor decision y un foro de comentarios internos para leer opiniones de otros usuarios
que ya hayan contratado los servicios de algun artista. Finalmente indic6 que es una
ventana importante para los artistas que no tienen mucha acogida en la actualidad por

falta de publicidad.
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Entrevista 11: El siguiente entrevistado manifestd que intentd comunicarse con el artista
deseado para su ultimo evento que era el quinceafiero de su hija, y nunca pudo contactarse
con ¢l ya sea por red social o Google, por lo cual tuvo que contactar a un familiar que
trabaja en prensa para contactarse con el artista deseado que iba a hacer el chambelan de
su hija en esa fecha importante. Nos coment6 que una aplicacion como la que estamos
proponiendo seria un éxito ya que a €l y a muchas otras personas les facilitara la vida al
momento de querer contratar a un artista para un evento, por lo tanto, si se descargara la
aplicacion, también nos comentd que estaria dispuesto a pagar 5% adicional por esta
opcidn que facilita mucho el contacto. Finalmente comenté que debe haber artistas para
todas las edades, desde quinceafieros hasta conciertos con artistas clasicos para personas
de la 3ra de edad, mientras mas opciones de artistas tenga el usuario se sentird mas

comodo usar este aplicativo.

Entrevista 12: La entrevista nos comentd que actualmente no conoce de ninguna
aplicacion que facilite la busqueda de artistas, por lo cual mostré gran interés al momento
que se le mostré la app, indicod que si lo descargaria ya que le llamé mucho la atencion el
poder encontrar varios artistas en una sola app, desde fotografos hasta cantantes. También
nos indicd que para ella seria de gran ayuda ya que ella se encarga de organizar eventos
como bodas o cumpleafios por lo cual el poder comparar precios seria ideal para ella.
Finalmente agregd que le gustaria que haya una seccidon de comentarios para que las
personas puedan comentar como les fue o que les parecio el trabajo del artista para poder

tener una mayor referencia a la hora de poder contratarlos.

Entrevista 13: El entrevistado nos manifestd que no tiene las facilidades ni plataformas
digitales para ver cudles son las mejores opciones de artistas o de ver como poder
contratar un grupo idoneo o banda artistica para el evento. Para ¢l también seria ideal
poder consolidar en una plataforma todo un conjunto de artistas donde se pueda ver el
desempefio de los artistas, y que seria muy util y buena oportunidad para aquellos artistas
que se desempefan en cada uno de sus rubros, para difundir su arte y actividades a las
sociedades. Segln el entrevistado, la aplicacion la noto muy fécil y préactica de usar donde
logro ver los diferentes artistas que tenia la app y el ranking de ellos, porque considera
que los comentarios son muy buenos para tomar decisiones de elegirlos para usar sus
servicios. Seria muy util para facilitar la bisqueda y es una app répida, directa y que es

muy eficaz y ademas puede llegar a congregar varios artistas promoviendo la competencia
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sana entre ellos, por lo que el consumidor tiene un catdlogo de su busqueda y por ende
tiene mejores resultados para sus eventos. El principal beneficio seria que el consumidor
puede focalizar de manera precisa el tipo de artista que desea en su rubro o campo que
busca para poder sentirse mas satisfecho. El entrevistado usard la aplicacion para realizar
un evento social, por ejemplo, de contratar una banda de rock, o contratar para un show
social. En medida como la aplicacion se vaya desarrollando, asi como la experiencia de
cada usuario, si se ve mas confiable y eso genera confianza en el consumidor. El
entrevistado si descargaba la aplicacion y lo usaria para buscar artistas idoneos para un
evento, en un futuro cercano tal vez por la situaciéon donde todo sea virtual. Si es
consciente que hay gastos por mantenimiento y por publicidad de la plataforma y que
deberia ser cubierta por el consumidor o por los artistas por estar siendo publicitados en
esta plataforma. El monto minimo a pagar seria un promedio de 100 a 150 minimo en
fotografia y para una orquesta musical por una sesion de musica en un evento familiar o

social podria pagar 1500 soles minimo.

Entrevista 14: El entrevistado considera que depende de los artistas y su agenda ain no
ha visto una herramienta donde pueda encontrar una variedad de estos para poder realizar
un evento. Al existir un aplicativo habria mas opciones de busqueda y depende de cada
uno podria acceder a la que mejor se adecue. El prototipo del aplicativo que se le mostrd
le parecidé muy interesante e interactivo porque es facil de usar. El manifiesta que esta app
tiene todo lo que uno quiere como artistas, fotografos, o cosas que son tediosas en
conseguir. Pero también cree que se puede agregar un poco mas de informacion sobre el

presupuesto y que serian de gran utilidad y muy favorable para realizar eventos.

Entrevistado 15: Segun el entrevistado menciona que nunca ha visto una aplicacion u
herramienta donde pueda encontrar artistas facilmente y que seria muy buena idea su
creacion. Es una herramienta que sirve a aquellas personas que busquen interactuar
directamente con los artistas. Para el entrevistado le parece una App muy accesible y facil
de identificar los artistas segin los rubros o categorias, porque junta varios tipos de
artistas y se pueden tener varias opciones, por lo que al ser de facil uso hace accesible
poder contactar a los artistas para el evento a realizar. El entrevistado lo usaria para
cumpleafios y eventos sociales o corporativos porque trabaja en una empresa como
administrador. También seria confiable esta App si ante un inconveniente o falla del

sistema o incumplimiento por parte del artista devolveran el dinero. Asimismo, cree que
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como cualquier empresa y aplicativo debe tener sus propios gastos; finalmente considera

que el pago para los artistas seria de 1500 soles por show.

Entrevista 16: Para la entrevistada cree que aun no existe una herramienta donde
encuentre a todos los artistas y pueda ver a todos los artistas y sea mas sencillo organizar
un evento. Ella considera que es muy bueno y que podria aprovechar que hay varios
artistas pequenos que pueden visualizar y necesitar un fotografo amateur por ejemplo que
sea mas facil de encontrar. Segin la entrevistada le gusta la manera en como esta
organizada la App, pero le gustaria que sea mas diversificado en la sesion de fotografia
para que sea mas especifico, pero le encanta la app porque es facil de encontrar todo. Esta
app podria facilitar las busquedas de artistas porque por ejemplo si tienen fotografias o
cantantes con comentarios buenos seria de gran ayuda para elegir al mejor. Ademas, cree
que el principal beneficio es el poder comparar precios y las recomendaciones,
calificaciones que dan mdas confianza porque no son muy conocidos, pero por las
sugerencias dan mas confianza. Ella lo usaria para los cumpleafios, y para eventos para
su marca para contratar un fotégrafo para un evento. Finalmente, ella si la descargaria la
App para ahorrarse tiempo de estar buscando por su cuenta o preguntando si conocen

algln artista.

Entrevista 17: La entrevistada menciona que si conoce medios de contacto para artistas
pero tradicionales como teleticket; asimismo, la idea de tener a su alcance un prototipo
para contratar artistas de diferentes categorias le parece una muy buena idea. El prototipo
que se presento lo ve muy atractivo para el publico pues muestra lo necesario a tener que
conocer para el contrato con alguno de ellos como las fechas accesibles, montos y
comentarios. También cree que ahorraria tiempo al utilizar la a aplicacion pues ve oferta
dentro de esta. Por otro lado, piensa que tanto en eventos familiares como laborales
utilizara la app, pues se ve completa, confiable y practica. También, menciona que si
descargaba y utilizara Artista App para la contratacion de diferentes artistas y estaria
dispuesta a pagar un aproximado de 5% mas de lo que acostumbra pagar por utilizar este

medio de contratacion.

Entrevista 18: Menciona que no conoce aplicacion para contratar artistas, mas si sabe
que se muestra y ofrecen sus servicios mediante redes sociales. Cree que la creacion de
una aplicacion para contratar artistas es novedosa y facilitard el contacto con ellos. Ve

complicado llegar a contactarlos individualmente. El aplicativo lo ve facil de acceso, tiene
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diferentes opciones y amplia oferta, entre fechas y costos. Habria mayor visibilidad de
los trabajos de los artistas. También menciona que contratar a un artista, este debe
brindarle seguridad y confianza, pues este sera contratado para un evento especial y debe
satisfacer su demanda. Los eventos que la entrevistada menciona tener son familiares o
incluso para eventos de caridad que contrataria a animadores. Por otro lado, le parece
idéneo contar con comentarios y/o recomendacion para la contratacion pues es una
manera de tener un poco mas de confiabilidad en el artista que se planea tener. Asimismo,
si descargaria y haria negocios mediante esta aplicacion y pagando un precio correcto de

hasta un 10% mas de lo habitual.

Entrevista 19: El entrevistado menciona no conocer herramientas para contratacion de
artistas como aplicativos, s6lo conoce redes y paginas para conciertos para adquirir tickets
de ingreso. Cree que la idea de una app para adquirir servicios de los artistas seria ideal
pues generalmente existen festivales y conciertos, pero no para otros rubros culturales.
Manifiesta que la creacion de Artista app es una buena iniciativa porque contacta al artista
de manera directa y facilita para la vida y coyuntura actual que viven las personas,
especialmente por tema de tiempos y también contando con facilidades de medios de
pago. Asimismo, menciona que un beneficio sera obtener el acceso al show sin tener que
salir de sus casas. Utilizard la app, principalmente, para eventos culturales y seria
confiable si la plataforma de medio de pago es segura. Menciona que debe existir garantia
con el artista y estar relacionado con este medio de contratacion. También menciona que
al ser una aplicacion tendria una ventaja competitiva pues ya no utilizarian personal de
venta presencial; y estaria dispuesto a pagar un porcentaje mayor en entradas si la
aplicacion le ofrece descuentos o promociones por contrataciones seguidas, pagaria hasta

un 5%.

Entrevista 20: Coment6 que desconoce de aplicaciones que le ayuden a buscar artistas
para eventos, sobre todo para musicos; dijo también que siempre usé la manera
tradicional: por recomendacion o buscar en una pagina web. Asimismo, afirmé que si le
gustaria una aplicacion o pagina de Facebook para encontrar algo seguro, ya que
desconfia mucho por el tema de las estafas. Por otro lado, luego de ver la aplicacion, se
refirid de manera positiva hacia ella. Lo que mas elogi6 fue la facilidad de uso, ya que

para ella las aplicaciones actualmente le ayudan a facilitar sus quehaceres con motivos de
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transporte y alimento, por ejemplo. Con el tema de la confianza hacia la app, ella comenta
que la confianza empieza desde como ve el producto y le parecid una empresa segura por
su imagen, de todas maneras, también sugirid la recomendacion como base. Cémo se
menciono ella dijo que usaria la app sobre todo para musicos, para las fiestas familiares.
Dentro de ello también menciona que, si el precio aumenta un porcentaje, si podria

pagarlo con seguridad por la confianza que le daria la empresa de la aplicacion.

e Entrevistas a expertos:

Entrevista 1: El entrevistado se llama Carlos Luperdi y es fotografo; ¢l nos comenta que
un aplicativo donde pueda ofrecer sus servicios seria una buena oportunidad de poder
conseguir mas clientes, pero hasta ahora no ha oido de ninguna aplicacion. Luego de
mostrarle el prototipo quedd sorprendido gratamente; ya que claramente para ¢l
representa una forma de hacerse conocido mucho maés rapido y sobretodo llegar a mas
clientes no solo del distrito donde vive o por recomendaciones, sino que este aplicativo
lo hace mas competitivo. Se le preguntd por el disefio y por las opciones y dijo que le
parecia practico e innovador y que seria una excelente herramienta para aumentar sus
ingresos. Respecto a los gastos en los que incurre la aplicacion, dijo que preferiria usar
nuestra app y promocionarse, en lugar de publicidad convencional, ya que ahora todo se
basa en internet, redes y apps. Cuando se le coment6 lo de los pagos, respondio que
prefiere un pago por suscripcion, y que estaria dispuesto a realizar un pago por estar en
nuestra plataforma y asi alcanzar mejores oportunidades laborales. Recalcé que cuando
trabajaba para una empresa, sdlo por recomendarlo le cobraban un monto mensual y si la
recomendacion era efectiva y le daban el contrato le cobraban un porcentaje también; sin
embargo, al ser una aplicacioén con diversos artistas con mayor publico y alcance, estaria
dispuesto a pagar un porcentaje mayor. Finalmente, recalcé que no es un inconveniente
cerrar tratos de forma virtual, en este caso mediante la aplicacion, ya que, debido a la
coyuntura y a la modernidad de los negocios, le parece la forma mas segura de cerrar un

contrato.

Entrevista 2: El segundo entrevistado se llama Alejandro Ignacio un fotégrafo mas

conocido como “Jano”. Nos comentd que le gustaria la idea de que haya un aplicativo
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donde pueda ofrecer sus trabajos, ya que actualmente solo lo ofrece por redes sociales y
no es suficiente, por lo cual si estaria de acuerdo en participar dentro del app. Luego de
ensenarle la aplicacion nos indico que le gustaria afiadir una seccion donde pueda colgar
sus mejores trabajos para que asi las personas puedan conocer mas de ello, y poder elegir
con mayor facilidad. También nos indicé que si considera que pertenecer al ArtistaAp le
seria de gran ayuda ya que seria una ventana mas de trabajo para que puedan contratarlo
y a la vez pueda dar a conocer su trabajo y seguir perfeccionandose viendo el trabajo de
sus compafieros. En cuanto a los gastos dijo que si entendia a la perfeccion que cada
aplicacion necesita mantenimiento e inversion para poder seguir agregando mas cosas o
perfeccionarse. En cuanto al pago dijo que ¢l preferiria el porcentaje de contrato, ya que
como no sabe como le ird en esta app, prefiere que le paguen cada vez que consiga un
contrato. Al momento de preguntarle si hubiera algun inconveniente de cerrar contratos
de manera virtual nos dijo que no, con tal que cumplan el pago, ¢l dijo que estaria feliz
de poder seguir contactando nuevos clientes, aparte como hoy en dia todo es mas

tecnoldgico debido a la coyuntura seria de gran ayuda.

Entrevista 3: El tercer entrevistado, que es percusionista y productor musical nos
comento que ha oido hablar de plataformas similares en el extranjero como estados unidos
y en Europa. También nos dijo que, si estaria dispuesto a usar la aplicacion para buscar
trabajo, sin embargo, no seria su primera opcion ya que alin no sera conocida y no estaria
seguro de que generaria suficiente. Luego de mostrar el prototipo confeso que le parecia
atractiva, sobre todo el hecho de que incluya a una gran gama de artistas. Ademas, agrego
que le parece una gran idea, ya que cualquier forma de darle mas visibilidad a los artistas
debe ser bienvenida. A la par con los demas entrevistados opind que debe haber un
sistema de calificacion para poder manifestar la conformidad o inconformidad del
servicio. Segun el entrevistado el mayor beneficio de esta app seria para los artistas
nuevos, ya que les brindaria mayor visibilidad. Finalmente, nos dijo que si estaria

dispuesto a ceder un porcentaje de su ganancia como comision.

Entrevista 4: Para Martin Ayala, quien se dedica a la musica como profesion, la
aplicacion si le serviria para facilitar ser contratado. El afirma que las redes sociales desde
un punto comercial han ayudado a muchos artistas a llegar a mas gente y que actualmente
las aplicaciones alin mas, serian una especie de CV alternativo, asimismo, cree que con

esto se le facilita las oportunidades laborales. Cita como ejemplo, las apps para taxi,
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quienes tienen ya a muchos taxistas en sus aplicativos. A modo general le gusto mucho
la propuesta de la aplicacion, coment6d que el trato con la empresa duefia de la app la
preferiria en porcentaje, también citando las apps de taxi. Ademas, sugirié colocar una
pequefia resefa del artista a modo de presentacion o un pequeio historial. Finalmente,
afirma que si pagaria por los gastos de mantenimiento ya que es para un servicio donde

estd su imagen.

Entrevista 5: El sefior Walter Morales Lainy y es cantante de orquestas Los Paquines,
Luis Rendo, Los Paquines, los Hermanos Silva. Menciona que por medio de la red es por
Facebook realizan algunos shows y por ejemplo con Miguelito Barraza realizan pequefios
eventos para dar a conocer sus shows. Para ¢l la opcion virtual por medio de la web y
redes sociales es de mucha importancia ahora porque trabajan de esta manera por medio
de Zoom, etc. La app que le mostramos le parecié de muy buena opcidén y conociendo
esta opcidon nueva seria de mejor opcion para todos. Cree que el beneficio de estar en esta
App puede llegar a mas publico y poder ganar un poco mas. El es consciente de los gastos
de plataforma y publicidad, por eso es que dejarian de un pago de ganancia para la
plataforma. La mejor opcion para contratar es por porcentaje de contrato; también estaria
dispuesto a pagar y seria cuestion de conversar con sus amigos del evento y lo basico
seria un 30 % porque nosotros le haremos propaganda, tendra més publico y obtendran
mas ganancias. Finalmente considera que no habria ningiin inconveniente en cerrar un

trato de manera virtual.

Entrevista 6: ¢l joven Brandon Saldafia es cantante de la orquesta ““ La exclusiva”, opina
que un aplicativo donde pueda ofrecer sus servicios como artistas le parece algo muy
novedoso , ya que este rubro de la cultura artistica no es muy respaldado por las
autoridades correspondientes pero por este canal aplicativo le parece excelente y tendrian
mas llegada al publico que la respalda. El si consideraria utilizar una aplicacion para
mostrar su trabajo que seria remunerado respectivamente. El mejoraria un poco la
informacion de la disponibilidad del artista, que sea un poco mas dinamico y que el
usuario que requiera de los servicios artisticos sepa la informaciéon de aquella persona
haya cumplido sus servicios, que este el calendario y que en fechas pasadas tengan los
nombres reales que las personas hayan usado el servicio. Esta app seria de gran ayuda
para encontrar mas ofertas laborales y los respalda demasiado teniendo esta app. Los

beneficios principales de la app es la seguridad porque hay muchos cantantes musicos,
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demostrando el arte en las calles, y son victimas de la delincuencia o peligros, y a veces
sufren robos, entonces pierden sus herramientas de trabajo. También a nivel econémico,
como es un medio digital, tienen llegada muchos lugares para mostrar su trabajo y ser
remunerados, dandose a conocer como artistas y hoy en dia como es un mundo digital
seria una de las mejores opciones para demostrar su talento por medio de la app. Ademas,
es consciente de los gastos de la aplicacion ya que va mejorando con las actualizaciones
y en este caso no seria la excepcion y la publicidad que van a dar los artistas si se deberia
pagar por todo eso. El método de preferencia seria pro porcentaje de contrato y finalmente
si estaria dispuesto a pagar para pertenecer a la plataforma, tal vez un 20 a 30 % porque
los artistas cuando van a eventos tienen contacto con un promotor y muchas veces el
promotor se lleva gran parte de las ganancias. Ademas, no tendria ningin inconveniente
de cerrar un trato virtual ya que hoy en dia todo se da manera digital y por la coyuntura y

la pandemia se suma a que todo sea de manera virtual.

Entrevista 7: La séptima entrevistada menciond que no conoce una aplicacion que pueda
facilitarle la biisqueda de artistas para un determinado evento. Considera que le parece
muy practico y facil que exista una plataforma donde pueda encontrar a diversos artistas.
Respecto al prototipo le parecido muy practico e innovador para los que organizan eventos.
Cree que el artista le facilita la bisqueda de sus artistas, porque la plataforma es muy
sencilla convirtiéndose para ella en el principal beneficio de la aplicacion. Asimismo,
utilizara ArtistAap para que facilite encontrar artistas para sus diferentes eventos.
También, le resulta confiable utilizar la aplicacion, pero considera que deberia existir una
voz veridica donde le inviten a usar el aplicativo. Afirm6 que esta dispuesta a descargar
la aplicacidn y contratar artistas por este medio. Finalmente, estd dispuesta a pagar hasta
un 20% mas por el uso de la aplicacion, siempre y cuando se le brinde la informacion

completa del artista que ella requiera.

Entrevista 8: En la octava entrevista nos comentd que no conoce ninguna herramienta o
programas para poder buscar artistas y piensa que seria bueno tener al alcance un
aplicativo con esas facilidades. También considera que un aplicativo que ofrezca la
facilidad de busqueda de diferentes artistas es una idea extraordinaria ya que esto
reduciria el tiempo de busqueda de un artista y lograra que este proceso sea mas eficiente
y tengas mas tiempo para realizar otras actividades. Después de mostrar el prototipo al

entrevistado, este opin6 que le fasciné la idea ya que es una buena iniciativa para el sector
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artistico, ademas que le facilita la busqueda para saber qué tipo de artistas llevar a un
evento en especifico. Asimismo, el entrevistado menciona que nuestra aplicacion facilita
la busqueda de artistas porque en la misma tiene categorizado a los artistas. Dentro de los
beneficios que nos comenta el entrevistado es la reduccion de tiempo de busqueda de
artistas. También anade que utilizara la aplicacion para eventos y compromisos que
tuviese. Pero no confia del todo en la aplicacion ya que primero le gustaria informarse de
los beneficios que este ofrece. Aunque, si estaria dispuesto a descargar la aplicacion ya
que si le beneficia en la busqueda de artistas y del mismo modo contrataria por este medio.
Sin embargo, el entrevistado no es consciente de los gastos ya que el suele evaluar
desinstalar aplicaciones que tengan un costo. Y estaria dispuesto a pagar un 10 %
adicional por contratar un artista por este aplicativo. Por ultimo, el entrevistado nos
sugirié implementar comentarios acerca de los artistas, como también una lista de los

eventos que asistio.

Entrevista 9: El entrevistado comenta que no existe una herramienta para la busqueda de
artistas ya que solo los artistas conocidos tienen esa facilidad de ser contactados. También
comenta que una aplicacioén conectando a artistas de diferentes rubros ayudaria a que se
cree un ambiente mas cercano entre los artistas y el usuario. Después que el entrevistado
conozca el prototipo nos comentd que es una facilidad para poder contactar a un artista
mediante esta aplicacion. Ademas, que esta te ayuda a saber cudnto te costaria un evento
con este artista segun las horas o la disponibilidad de este y evaluar si esta dentro de su
presupuesto. También porque la aplicacion te muestra diferentes categorias de artistas.
Asimismo, el beneficio de esta aplicacion es saber cudnto le va a costar un artista. El
entrevistado usaria el aplicativo cuando tenga una fiesta, un evento que tenga que crear o
un cumpleafios. Por otro lado, nos menciona que el aplicativo si puede ser confiable si
este muestra un pago mediante bancos conocidos. También nos comenta que si descargas
este aplicativo y contrataria a un artista por este medio si muestra la confianza antes
mencionada, ademas de tener informacion de como fue elaborado. De esta manera

también nos explica que esta conforme con la aplicacién y no le aumentaria mas cosas.

Entrevista 10: La entrevistada nos comenta que si es dificil poder contactar a artistas,
ademas de ello es una inversion de tiempo porque tienes que hacer seguimiento al contrato
porque suelen no cumplir y no asistir al evento, siendo el afectado ella. También opina

que la idea de una aplicacion para el contrato de artistas de diferentes rubros, seria
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increible ya que ella considera que el arte en Perti no se valora, y que esto ayudaria a estos
artistas a crecer profesionalmente en su carrera. Después de mostrarle el aplicativo a la
entrevistada, opind que es de un facil uso, pero le gustaria que cada categoria se subdivide
porque en fotografia no solo existe un tipo, sino multiples. Ademas, nos dijo que con tan
solo mirar las fotos de perfil de cada artista y con la informacion dada, facilita a los
usuarios a elegir un artista. El principal beneficio que pueden tener los usuarios es el
tiempo que se toma en elegir un artista a diferencia de buscar artistas entre conocidos o
redes sociales, el cual toma mucho tiempo. Ademas, piensa que con este aplicativo se
puede tener contratos mas seguros y sin incumplimiento. Asimismo, nos comenta que al
inicio no confiaria en la aplicacion, lo que le ayudaria a que llegara a confiar en ella seria
mas reconocimiento por los artistas, para asi utilizar la app. De la misma manera si
descargaria la aplicacion y consecuentemente si contrataria en cuanto sea un poco mas
conocido el artista, pero si no es le gustaria tener mas informacion de su trabajo. La
entrevistada nos comenta que no esta al tanto de los costos, pero si este va a ayudar al
artista y es con una prueba gratuita, si lo pagaria. También pagaria un 30% mas por
contratar a un artista por este medio.Y nos sugiere que agreguemos canales de contacto

con el artista.

MYVP 2: Validacion por Redes Sociales
1. Experimento 1
1. Objetivo del experimento

Validar el interés de compra de nuestro mercado, usuarios y artistas, reafirmando al
segmento de clientes que nos dirigimos de manera organica.

2. Disefio del experimento

En primer lugar, se decidio realizar la creacion del logo para nuestro proyecto, decidimos
que el logo seria una “a” haciendo referencia a la inicial de “Artistapp” con una estrella
en el centro que hace referencia a los artistas “estrellas” que se podra encontrar en la app.

En cuanto al color, queriamos transmitir confianza, honestidad y comunicacion; por lo
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tanto, elegimos una gama de colores celestes ya que se asocian mejor con nuestro

mensaje.

Figura 10: Logotipo de Artistaap

w

Fuente: Elaboracion propia

En segundo lugar, decidimos utilizar las redes sociales, ya que nuestro tipo de segmento
objetivo puede ser mejor validado en Facebook e Instagram. En primer lugar, en

Facebook se decidié empezar con la creacion de la pagina.

Figura 11: Pagina de Facebook de Artistaap
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Inicio

Publicaciones
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m Fotolvidan 2 Etiquetar am... ° Recibir mens... e ::s::::suli:: et
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Fuente: Facebook Artistaap
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Se realiz6 un logo y una imagen de portada para identificar a la marca bajo el nombre
“Artistapp”. Durante este periodo se cred contenido de publicaciones que explicaran un
poco mas a fondo de qué trataba esta aplicacion se invito a nuestros contactos a seguir las
paginas para poder crear interacciones y luego analizar los resultados. Se realizaron las

siguientes publicaciones: Primera publicacion:

Figura 12: Publicacion de Facebook 1
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Fuente: Facebook Artistaap
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Figura 13: Publicacion de Facebook 2
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Fuente: Facebook Artistaap

Figura 14: Publicacion de Facebook 3
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En Instagram, primero se realiz6 la creacion de la cuenta y se comenzd a realizar
publicaciones diversas, se utilizaron las mismas imagenes que en Facebook; sin embargo,

también se opto por incluir videos adicionales para promocionar la aplicacion.

Figura 15: Pagina de Instagram de Artistaap
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Fuente: Instagram Artistaap

La segunda publicacién fue un video interactivo publicado en IGTV con una duracion de
1.12 minutos, donde se muestra nuestro primer prototipo. La tercera publicacion también

se realizd con una imagen utilizada también en nuestra pagina de Facebook.
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Figura 16: Publicacion de Instagram 1
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Fuente: Instagram Artistaap

Figura 17: Publicacion de Instagram 2
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Asimismo, se subio un corto video interactivo.

3. Resultados obtenidos

FACEBOOK

° Meétricas generales:

Figura 18: Interacciones en Facebook

Pigina Total de Me gusta  Esta semana Publicaciones de Interaccidn de esta sem

T
1 'ﬂr ' Artistapp 35 4359 2 380

Fuente: Facebook Artistaap

Se obtuvo un total de 352 me gusta en la pagina de Facebook, teniendo un total de 380

interacciones.

e  M:¢étricas por publicacion:

Luego de analizar las métricas se observa que de un total de 2,063 de alcance se obtuvo
579 visitas a la pagina de Facebook, 517 interacciones a publicaciones y 295 personas

le dieron like.
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Figura 19: Métricas de publicacion - Facebook
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Fuente: Facebook Artistaap
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Figura 20: Métricas de publicacion 1
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Fuente: Facebook Artistaap




Figura 21: Métricas de publicacion 2
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Fuente: Facebook Artistaap

Del mismo modo, de manera independiente, con cada publicacion que subia habia

interaccion, 210 personas alcanzadas y 20 reacciones y/o comentarios.
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Figura 22: Métricas de publicacion 3
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Fuente: Facebook Artistaap
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Figura 23: Métricas de publicacion 4
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° Total de seguidores
Figura 24: Seguidores de Artistaap - FB
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Fuente: Facebook Artistaap
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° Total de “Me gusta”

Figura 25: Interacciones de Artistaap - FB

Total de Me gusta de la pigina hasta hoy: 301

Tatal de Me gusta PUNTO DE REFEREMCIA

Fuente: Facebook Artistaap

° Total alcance

Figura 26: Alcance de Artistaap - FB

Alcance total # Crear publicacién

Numero de personas gue vieren contenido de tu pagina o relacionado con esta. Esta métrica 2s una estimacidn,

Orgdnico Pago PUNTO DE REFERENCIA

611

Fuente: Facebook Artistaap

° Visitas totales:

Las visitas oscilaron desde 10 hasta 179 desde la creacion de la pagina hasta el dia de

creacion de publicidad pagada.
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Figura 27: Numero de visitas en Artistaap — FB

Visitas totales Por seccidn

Visitas totales

may 14 may 17 may 20 may 22 may 25 may 28 mary 31 an 3 juri &

Fuente: Facebook Artistaap

e  Vistas por edad y sexo:

El género que visita mas la pagina es el femenino, en el rango de entre 18 a 24 afios.
Mientras que, de los hombres, este tiene una cantidad de visitas similar al segmento de

varones de entre los 25 a 34 afos.
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Figura 28: Sexo y edad de personas que interactuaron en Artistaap - FB

Total de visitantes Por seccidn Por edad y sexo Por pals Por ciudad Par dispositive

Mujeres Hombres Otro

79
39 | I
5 | . I | B [ . -
1317 18-24 3544 455

2534 4 55-64 &5+

Fuente: Facebook Artistaap

INSTAGRAM

e Numero de seguidores

Figura 29: Numero de seguidores de Instagram

L]

< artistaap

Hﬂ, h 6 181 30

[ Publica.. Seguido... Seguidos

ArtistAap

ArtistAap es una aplicacion donde podrds
conseguir el artista adecuado para cualquier
tipo de evento que desees realizar.

Ver traduccion

Fuente: Instagram Artistaap
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e Engagement rate por publicacién
- Primera publicacion: 43.3%
- Segunda publicacion: 95 reproducciones
- Tercera publicacion: 10.5%
- Cuarta publicacion: 13.8%
- Quinta publicacion: 84 reproducciones
- Sexta publicacion: 15.5%

Se han adquirido comentarios a través de las redes sociales, como Instagram y Facebook
y, las personas han dejado comentarios mostrando interés por conocer mas el uso de la

plataforma, principalmente por parte de los usuarios.

Figura 30: Comentarios de redes sociales 1

1? Lucero Rojas Huanca Me parece muy
interesante esta aplicacion. De todas
maneras, lo tendré que usar para mis
proximos eventos, después de
cuarentena.

1

Me encanta - Responder - Mensaje - 4 d O

O & Autor

Artistapp Por supuesto! Lucero te
estaremos esperando 5=

Me gusta - Responder
mentado por Paulo Bassa *-3d

@ Tania Yanela Me encanta @ () 1

Me gusta - Responder - Mensaje - 4 d

Naomy Torres Bernal Me encanta () 1

Me gusta - Responder - Mensaje - 4 d

Fuente: Facebook Artistaap
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Figura 31: Comentarios de redes sociales 2

a Cristina Rojas Genial! Tengo
muchos amigos con demasiado
talento que les serviria un
montdén. Publican su contenido
solo por |G, pero podrian hacerlo
por agui también Qsd :

Me encanta - Responder - Mensaje - 4 d

Iﬂ Lucero Rojas Huanca Esto es una
aplicacion que realmente puede interesar
a varios amigos que son musicos,

Me encanta - Responder - Mensaje - 4 d O

’ Victor Alejandro Cuadros Me gusta
mucho su idea, es muy innovadora

Me encanta - Responder - Mensaje -5 d D

g 4 Fan destacado
- Ernesto Castro Estoy interesado en esta
app!

Me encanta - Responder - Mensaje -5 d O

Fuente: Facebook Artistaap

Con el fin de materializar la intencion de compra, se planted realizar la creacion de
Landing Page, publicitando por redes sociales de manera organica y también pagada. Al
final del periodo, se obtuvo una intencién de compra de 69 personas, las cuales fueron

personas que registraron el formulario y tenian intencion de compra en la aplicacion.
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Figura 32: Estadisticas de Facebook - interacciones

idisticas Ufbmos 3 meses
Mo T vialhantes IMenactlan con 1 paging web
O
99 60 57% 69

vigimasd WISITANTES Usicos{d FORCENTAJE OE RE...[D FORMULARICE E
‘as del sitio
5 Tolaes &n oS UImos 3 Meses! ¢

Fay
."lll N
AR
/! \1\
."Ill Y
e L B
™, T P T
et e T e :

ntes de trafico

v tetal B 108 URmes 3 meaas: 33

¢ fuenie Por dispositiva
es orine que diripgen & ios viskantas a tu stio

DIRECTAS FACEROON

Fuente: Facebook Artistaap

En el caso de las redes sociales para tener mayor interaccion con los usuarios se estd

utilizando Facebook, Instagram y un landing page. La red social en la que Artista tiene

mayor aceptacion e interaccion fue Facebook, puesto que se obtuvo un engagement

considerable. Para ello, es necesario continuar con las publicaciones pagadas y organicas

para aumentar este porcentaje. Asimismo, se logro que pusieran en contacto con nosotros

dejando sus datos.
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2.3.3. Analisis e interpretacion de los resultados

L)

<,

Resultados de entrevistas a usuarios:

El 100% de los usuarios entrevistados no conocen ningun aplicativo que reuna a
todo tipo de artistas y estarian dispuestos a descargarla y utilizarla para
encontrarlos.

Alrededor del 90% de los usuarios encuestados estarian dispuestos a pagar un
adicional (en promedio de 10% a 20%) por los servicios que le brinda la
aplicacion.

Al 100% de los usuarios encuestados opinan que la aplicacion les resultaria muy
confiable para realizar sus contratos y transacciones mediante la aplicacion.
Aproximadamente el 80% de los usuarios son conscientes de los gastos que

implica mantener la aplicacion.

e Resultados de entrevistas a Expertos:

El 100% de los artistas entrevistados estdn de acuerdo con que esta aplicacion es
un buen medio para conseguir mas oportunidades laborales en el &mbito artistico.
El 75% de los artistas encuestados estan de acuerdo con pagar un porcentaje de
sus ingresos por presentacion para obtener los beneficios de la app como la
publicidad. Sin embargo, hay un 25% que si pagaria solo en caso de que la
aplicacion logre posicionarse y tener un alcance mas grande.

El 84% de los artistas encuestados consideran que cerrar un trato de manera
virtual seria mas sencillo y conveniente, mientras que el 16% restantes opina que

prefiere que sea de manera presencial.

e Interpretacion de resultados de Redes Sociales

Gracias a las interacciones en las paginas pudimos darnos cuenta que la red social
que tuvo mas aceptacion fue Facebook, la cual recibié mayor cantidad de
reacciones, likes y comentarios, llegando a mas personas en general. También
pudimos encontrar que la mayoria de las personas alcanzadas estaban en un rango
de edad de 18 a 34 afios y que de esas personas casi el 70% eran mujeres. No
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obstante Instagram es un medio virtual que se debe sacar mas provecho agregando

contenido de més visibilidad y atractivo para el usuario.

° Embudo de conversion:

Figura 33: Tasa de conversion de landing page

Conversion final de todo el proceso
3.89%
Conversidn final de todo el proceso
|
ALCANCE [ ENGAGMENT ] OBJETIVO
1772 [ 99 , . 69
| I
5.59% 69.70%
Usuarios que
Alcance obtenido interactuaron y Publico real que
después de lanzar visualizaron el dejaron sus datosy
el anuncio anuncio de la correos
pa’Eina

Fuente: Elaboracién propia

Como resultado se obtiene un embudo de conversion de 3.89% por una publicacion
generada orgdnicamente, por ello no cuenta con el link del landing page. Esto se debe a
que, el alcance obtenido fue de 1772 personas, los usuarios que interactuaron y
visualizaron el anuncio de la pagina fue de 99 personas. Finalmente, las personas que
dejaron sus datos fueron 69. Del mismo modo se llego a tener mas de 400 seguidores en

la pagina de Facebook.

2.3.4. Aprendizajes de las validaciones

° Tenemos que mejorar la estrategia utilizada en Instagram para llegar a tener el

mismo alcance que tenemos en Facebook.

° Si la mayoria de seguidores persiste en un publico femenino, se podria crear

contenido especializado para ellas.
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° Nuestro alcance al publico de mayor edad (35 a mas afios) es muy limitado, por lo
tanto, tenemos que aplicar otro tipo de estrategia para llegar a otros grupos de edad,

ofreciéndoles distintas alternativas.

° Se deberia realizar estrategias con artistas reconocidos a nivel nacional,
invitandolos a realizar contratos mediante la aplicacion y ofreciéndoles nuevas
alternativas de negocio.

° Se deberia elegir el mejor plan para efectuar el cobro del servicio, si bien algunos
prefieren cobrar por comision - artistas- y otros consideran mas facil el pago mediante

suscripcion. Por ello, es necesario analizar la mejor opcion.

2.4 Plan de ejecucion del concierge

Para desarrollar nuestra proyeccion de ventas hemos desarrollado como experimento el
concierge, de esta manera a través de publicaciones conoceremos a nuestro publico
potencial realmente interesado en adquirir nuestro servicio. Asimismo, podremos obtener
una base de datos para interpretar el comportamiento de nuestro ptblico objetivo. Debido
a esto durante 4 semanas se realizaron diversos experimentos que permiten validar el
crecimiento porcentual de nuestras ventas. Mencionar que esto concuerda con nuestro
Business Model Canvas, por eso, se realizaron experimentos en todas nuestras redes
sociales a través de diversos landing pages mostrando nuestro servicio de espectaculos

virtuales. A continuacion, se mostrara los datos recolectados de dicho experimento.
2.4.1 Diseiio y desarrollo del concierge

e Proyeccion semanal:
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Tabla 14: Plan de concierge

Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4
Incrementar Incrementar o
Objetive Semanal Realizar ventas| ventas en 15% | aumentar ventas | Aumentar ventas
Realizar anuncic
Realizar post |Postenredes |Trafico hacia  |conlalanding
CANAL DE enFBpara |sociales formulario page subiendo
VENTAS - Redes obtener trafico |mostrando mediante contenidos
Sociales hacia el precio del colaboracion de [informativos de |a
Experimento formulario Sernvicio familiares marca
Costo 5/20.00 5/25.00 5/30.00] 5/30.00]

Fuente: Elaboracion propia

Se realizaron 4 experimentos durante el concierge, uno cada semana, mediante el landing
page es decir, se subidé como trafico un formulario, mediante el cual los que estaban
interesados en adquirir a algun artista llenaban el formulario. Asimismo, quienes querian
trabajar demostrando su talento también podrian inscribirse, dandoles a conocer el

proceso de la plataforma mediante correo electronico.

El principal canal de difusion de la pagina fue en redes sociales como Facebook e
Instagram, de esta manera los potenciales clientes podian acceder y de estar interesados
podrian adquirir el servicio. De esta manera sus datos seran validados de manera interna
y enviados al correo de la empresa. Para los artistas solo tenian que inscribirse mediante
la app y seguir la ruta de inscripcion, otro medio era mediante la misma pagina web que
estaba enlazada con el aplicativo. Para el usuario, esté solo tendria que escoger sus artistas

mediante la app y coordinar fechas, con un previo pago mediante una transaccion.

Adicionalmente, la aplicacion era un medio de pago, tanto para artistas como (suscripcion
y pago del contrato), como para el usuario (pago de show virtual), posee alianzas con los

diferentes bancos como BCP, BBVA; o mediante Visa, Yape y Lukita.
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2.4.2 Anélisis e interpretacion del concierge
Semana 1:

Objetivo: El objetivo de la primera semana de concierge para este canal de ventas es dar

a conocer este canal y ayudar a validar nuestro canal de ventas.

Desarrollo: Se realizo publicidad para obtener trafico hacia nuestro formulario, se pago
por esta publicidad 20 soles por 5 dias. De esta manera se logra obtener visitas en nuestras

redes sociales.

Resultado: Se obtuvo 8 intenciones de suscripcion de artistas y 12 de animadores.

Asimismo, 16 personas tuvieron interés por contratar los shows.
Semana 2:
Objetivo: Incrementar ventas en un 15% - mostrando nuestro costo de servicio

Desarrollo: Se realizo publicidad para obtener trafico hacia nuestro formulario, se pago
por esta publicidad 25 soles por 5 dias. De esta manera se logra obtener visitas en nuestras
redes sociales y llenar el formulario del landing page. Asimismo, se mostr6 el costo de

una suscripcion para artistas.

Resultado: Se obtuvo 30 intenciones de suscripcion de artistas y 26 de atraccion por parte
de usuarios. Asimismo, 16 personas tuvieron interés por contratar los shows. Mencionar

que entre ambos clientes se tuvo un aumento del 50% respecto al afio anterior, en nimero.
Semana 3:
Objetivo: Incrementar o aumentar ventas

Desarrollo: Se realizo publicidad para obtener trafico hacia nuestro formulario, se pago
por esta publicidad 30 soles por 6 dias. De esta manera se logra obtener visitas en nuestras
redes sociales y llenar el formulario del landing page. Asimismo, se mostr6 el costo de

una suscripcion para artistas.

Resultado: Se obtuvo 25 intenciones de suscripcion de artistas. No obstante, solo un un

crecimiento del 30% para suscripciones de artistas y un decrecimiento del 80% en
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animadores quedandose solo en 8§ intenciones. Asimismo, 42 personas tuvieron interés
por contratar los shows. Mencionar que entre ambos clientes se tuvo un aumento del 40%,

aproximadamente, respecto al afio anterior, en nimero.
Semana 4
Objetivo: Aumentar ventas considerablemente por medio de usuario y artistas

Desarrollo: Se realiz6 publicidad para obtener trafico hacia nuestro formulario, se pago
por esta publicidad 30 soles por 5 dias. De esta manera se logra obtener visitas en nuestras
redes sociales y llenar el formulario del landing page. Asimismo, se mostrar el costo de

una suscripcion para artistas.

Resultado: Se obtuvo 42 intenciones de suscripcion, aumentando en musicos un 30% y
un 70% en animadores. Asimismo, s6lo 28 personas tuvieron interés por contratar los

shows. Tanto en musicos como animadores hubo una disminucion del 50% y 30%,

respectivamente.
Tabla 15: Suscripciones del mes de enero
N® SUSCRIPTORES
Costo menzual | Mensual - Concierge | Ingreso mensual
JAfD 1 Artistas ® suscripeion {1 afia) EMERO

Musicos/djs 5/39,90 51 5/2.034,90

Animaderes 5/39 90 [ 5/2.593 50

5/4.628,40

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla se observa que, en enero del primer afio, respecto a la suscripcion por servicio

hubo un total de 116 interesados, ello multiplicado por el costo da un total de S/ 4,628.40
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Tabla 16: Comision de servicio del mes de enero

Comision por servicio

Ingreso
Monto Usuarios mensual
520,00 112 5/2,240.00

Fuente: Elaboracion propia

Lo mismo sucedid con la comision por servicio hubo un total de 112 potenciales clientes.
A ello se le multiplica el monto minimo por show, y da como resultado S/ 2,240.00 el

primer mes.

Tabla 17: Concierge mensual - Artistas y Usuarios

Conclerps - Aristas
Suscripcion
| Eemanas 1 [ 2 | 3 | 4 [ Total | Promedio |
ez Musicosid) 15

|
| I ! 0%| ! ! | 3|
JAnimadaores | 1 1
I

fabirera

Comision por servicio
Mes1 | Zemanas 1

2 F] 4 [ Total | Promedio |
Musicos 13 2

)

:.ﬂunlrna.dure-:

-

o

|
|
r
I. ]
[ 27|

febrerg

Fuente: Elaboracion propia

Luego de realizar el concierge, se analizan los crecimientos y decrecimientos entre
semanas, da como promedio un porcentaje de crecimiento de 25% para suscripcion y de
17.67% para comision. Cabe mencionar que a partir del mes de julio hasta diciembre se

decide bajar a la mitad ese crecimiento para hacerlo mas real.

Desercion: Se observo que en el primer mes del concierge hubo deserciones entre
semanas. En suscripciones, en lo que es rubro de animadores uno una disminucion desde
la segunda a la tercera semana en un 80%, bajando de 18 a 10 el niimero de potenciales
interesados. Por otro lado, en comision por servicio, en servicio de musicos hubo una
disminucioén de usuarios de la tercera a la cuarta semana de casi el 50% (de 24 a 15
personas); y en servicio de animadores hubo una baja de la tercera a la cuarta semana del

30% (de 18 a 13 personas).
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2.4.3 Aprendizajes concierge

Se debe subir en trafico mas publicaciones seguidas para publicitar la landingpage, pues
si bien se tuvo una cantidad buena en usuarios como artistas potenciales, esta pudo haber
sido mas alta si se invertia un poco mas de efectivo en su publicacion. Seria bueno invertir
un aproximado de 60 a 100 soles, y ver la reaccion del usuario, claro resta haber tenido
un buen disefio de anuncio. Si bien es cierto se pudo aumentar mas del 100% en la segunda
semana de experimento esta obtuvo bajas en la tercera y cuarta semana, se debe emitir
pequefias encuestas al usuario y ver cudl es su necesidad. También mencionar que se
realizaron ventas por el servicio, principalmente de bandas o solistas musicales para

onomasticos, en la cuarta semana del concierge.

2.5 Proyeccion de ventas
Proyeccion anual:

Para la proyeccion anual se toma en consideracion fuentes secundarias. Se encontrd que
segun el estudio de eMarketer (journal digital) habria un crecimiento del 25% para el
2022 debido a la ain permanente crisis sanitaria, ello lleva a que las personas
permanezcan mas tiempo en casa sin poder relacionarse fisicamente en lugares con
amplio foro. Asimismo, para el 2023, disminuira este crecimiento de porcentaje a 15%

debido a que la poblacion volvera a su vida pre pandemia.

A continuacion, se veran los ingresos de la app virtual Artistaap, teniendo en cuenta los

factores ya mencionados anteriormente.
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Tabla 18: Ingresos mensuales

Ingresos

Periodo Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre Noviembre  Diciembre Afio 1 Afio 2 Afio 3
Suscripciones 462840 578550 723188 9.03984 1129980 1412476 1589035 1787664 2011122 2262513 2545327 2863493 18270172 228.377.15 262.633.73
Comisiones por servicios  $/2.24000 263573 310138 364020 420400 505260 549892 598466 651330 708364 771480 839628 6216960 7771200 89.368.80
Total 6.86840 842123 1033325 12.689,13 1559380 19.177,36 21.389,27 23.861,30 26.624,52 29.713,77 33.168,07 37.031,21 244.871,32  306.089,15 352.002,53

Fuente: Elaboracion propia

Se observa que para el primer afo hay ingresos totales por S/ 244,871,32. Para el segundo

afio y tercero ya con el aumento porcentual del 25% y 15%, respectivamente, se tiene un

monto de S/ 306,089.15 y S/ 352,002.53. Tener en cuenta que como promedio de

porcentaje de crecimiento para suscripcion es de 25% y para comision por servicio de

17.67%. Estos porcentajes incluyen las deserciones de los usuarios y artistas que se

mencionan en el concierge y se mantiene para su crecimiento mensual. Estas bajas se

deben a la falta de inversion para la publicidad inorganica en redes.
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3. DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO
3.1. Plan Estratégico

3.1.1. Declaraciones de Mision y Vision

MISION:

Brindar una plataforma virtual donde las personas puedan conseguir artistas para sus
eventos privados teniendo en cuenta gustos y preferencias individuales con seguridad

y precio justo.

VISION:
Ser la empresa lider en ofrecer servicio de shows y eventos virtuales a nivel nacional.

3.1.2. Analisis Externo

A. Politico

La encuesta nacional urbano-rural de Ipsos' Sefialé que, ante la coyuntura actual de
estado de emergencia y crisis en el Pert debido al Covid-19, la popularidad y aprobacién
de Martin Vizcarra, actual presidente de la republica, se encuentra en un 83% para el
ultimo cuarto de abril. En general, actualmente la ciudadania se encuentra en conformidad
con las acciones tomadas por el presidente dada la coyuntura de crisis. Actualmente, el
ministerio de Comercio Exterior y Turismo expres6 que se espera que entren en vigencia
acuerdos comerciales como, el Tratado Integral y Progresivo de Asociacion
Transpacifico; sin embargo, dada la coyuntura actual por el Covid y los cambios
ministeriales, el proceso ha sido retrasado y la ejecucion de dicho acuerdo aun no ha sido

ratificado por el Estado Peruano.

Un factor relevante del macroentorno que influye en la industria musical es la necesidad
de una legislacion que defienda, regule los derechos a la propiedad intelectual y que
ademas vele por su cumplimiento, sobre todo por las cuantiosas pérdidas en la industria,
debido a la coyuntura. Cabe sefialar que si existe una vinculacion directa entre el sector

discografico y los agentes encargados de la recaudacion de los derechos vinculados a la

! indice de popularidad - IPSOS
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musica y su posterior reparto entre sus socios. Sin embargo, seria Optimo que se brinden

facilidades para reactivar cuanto antes la industria musical.

B. Economico

Dada la coyuntura actual del coronavirus, el Diario Gestion informa que se proyecta un
Producto Bruto Interno (PBI) contraido en mas de 5% para el 2020, la cual es la peor
caida desde la década de los 80s. Un fuerte escenario para la economia peruana y a nivel

global.

Actualmente, con la expansion del Covid-19 las aglomeraciones de personas estan
restringidas, lo que ha afectado a todo tipo de realizacion de eventos deportivos,
culturales, conciertos y festivales. Todos los conciertos planificados para el presente afio
se han visto truncados por la pandemia, lo que ha generado pérdidas significativas por
miles de millones de soles en la industria. Segiin Yadur Gonzélez, docente y miembro de
IDITUR de Ostelea, sefialé que debido a la coyuntura la oferta de eventos online de toda
indole a nivel mundial, ya que crecié un 300% en marzo. Esas cifras son relevantes para
nuestra aplicacion, ya que ofreceremos conciertos virtuales y ese crecimiento denota el

éxito de la produccion y ejecucion de nuestro proyecto a largo plazo.

Por otro lado, el cobro de entradas es accesible; sin embargo, se tendrian que realizar
algunos pagos adicionales como, el IGV del 18% y un 6% a la Asociacion Peruana de
Autores y Compositores (APDAYC), institucion que administra el 98% del repertorio

mundial.

La Céamara de Comercio de Lima se encuentra realizando gestiones pertinentes para
reducir el impuesto de 6% a 3% y también solicitara que por el presente afio se exima de
impuestos de IGV a todos los espectaculos streaming considerando que vivimos una crisis

econdmica y sanitaria.

El coronavirus ha afectado significativamente la industria del espectaculo, por ello se han
visto nuevas y diferentes formas de seguir con esta industria, ArtisApp presentara la
alternativa de conciertos virtuales, cumpliendo con las normas establecidas por el

gobierno.
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C. Socio - Cultural

Debido a la crisis por el coronavirus, la tasa de empleo se ha visto afectada por la
coyuntura actual, en la cual, segin Andina.pe, se redujo en un 0.1% en Lima a través del
primer trimestre del 2020 (5700 puestos de trabajo). Esto significd una interrupcion en el

crecimiento después de cinco afios, dada las paralizaciones econémicas por la cuarentena.

Segun UNESCO, sefiala que la pandemia ha impactado el patrimonio vivo de todas las
comunidades de la region. Por ejemplo, con la suspension de los rituales religiosos de la
Semana Santa y otras actividades tradicionales grandes y pequefias, no solo esta causando
una pérdida econdmica, sino que ha afectado la cohesidon social y las identidades
culturales entre estas comunidades. Los migrantes son especialmente vulnerables con

respecto a sus derechos culturales y el acceso a los recursos publicos durante la crisis.

En el Perq, la industria del espectaculo no tendrd ningun tipo de presentaciones y
actividades presenciales este afio debido a la crisis sanitaria por la que esta pasando y que
ha forzado el distanciamiento social obligatorio. Sin embargo, una alternativa para
disfrutar en vivo y en directo los conciertos o eventos culturales sera el streaming, donde
el espectador podra apreciar a sus artistas favoritos, desde casa y via online. ArtisApp

planea con su plataforma ampliar el mercado de los artistas y asi mejorar sus ingresos.

D. Tecnolégico

Para el 2019, el Pert cay6 en una posicion (61) con respecto al 2018 en el Ranking de
Competitividad Digital Mundial elaborado por Centrum PUCP, en donde, de un estudio
a 63, el Peru es uno de los tltimos puestos. Debido a la pandemia en la que se encuentra
el pais, los conciertos planificados para el 2020 han sido cancelados, por ello el
empresario Alex Blass, el producto musical Juan Carlos Fernandez y el director de la
organizacion Viva Pert han creado y dirigen un proyecto llamado Live Studio, el cual
espera ser una nueva vitrina y agente promocional de artistas nacionales. Este proyecto
contard con cabinas de ozono al ingreso y una zona de triaje médico, para producir
sesiones de conciertos en vivo transmitidos via streaming, todo acondicionado para
mantener la distancia social permitida y cumpliendo asi con las medidas de bioseguridad

y salud publica.
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E. Ambiental

El ltimo estudio de desempefio medioambiental publicado por el Centro Yale de Ley y
Politica Ambiental (YCELP) fue en el 2018, en donde se ubicé a Peru en el puesto 73 de
180 paises, lo cual es beneficioso dada la mejoria de 37 posiciones con respecto al afio

2016.

Segun el Ministerio del Ambiente, en el Pert, debido a la coyuntura y crisis de emergencia
por la que atraviesa el pais, se encuentra terminantemente prohibido de realizar eventos
artisticos, conciertos, y todo tipo de festividades para evitar la aglomeracion de personas
y asi no propagar mas el virus Covid 19. Este factor es de suma importancia, ya que
nuestra aplicacion ArtisAp con su plataforma promueve la inmovilizacion social,
respetando asi las normas dadas por el Gobierno y cumpliendo la norma de quedarse en

casa y evitar aglomeraciones.

3.1.2.1. Anadlisis de la competencia directa, indirecta y potencial. Andlisis de proyectos

similares locales e internacionales

En las siguientes tablas analizaremos a los competidores que se han identificado,
mencionando la descripcion y las ventajas competitivas a comparacion de nuestro
servicio propuesto. La competencia que se identifico fueron las Fan Pages del artista, las
agencias de representacion y el tradicional contacto personal para conseguir artistas. Sin
embargo, se encontrd la plataforma virtual “Artistas Perd” que tiene un modelo de
negocio muy similar al nuestro y se convertiria en nuestro principal competidor directo.
Ademas, se identificaron emprendimientos similares en el extranjero, tales como Artists

On the Way (AOW), Associated Celebrity Talent App (ACTA) y Vibook.
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COMPETIDOR

FanPage de los
artistas

Agencias de
representacion

Contacto
Personal

Artistas Peru

Artists On the
Way

Tabla 19: Matriz de identificacion de competidores

DESCRIPCION

Los artistas
generalmente
utilizan las redes
sociales para
promocionar sus
servicios.

Esta es la manera
tradicional en que se
conseguian y aun se
siguen consiguiendo
artistas para eventos
importantes.

Esta pagina web
seria el servicio mas
parecido al que
nosotros ofrecemos,
con la diferencia de
que no cuentan con
app ni base de datos.

Aplicacion espafiola
que posibilita el
aumento del numero
de contratos de los
artistas y reduce los
costes de produccion
de los promotores.

VENTAJAS
COMPETITIVAS

Los artistas ya tienen
un publico
establecido.

Los agentes buscan
trabajo para los
artistas.

Precios bajos

Son los primeros en
Pera haciendo este

negocio a gran escala.

Reduce costos.

PAGINA WEB Y/O
REDES SOCIALES

www.fb.com

WWW.instagram.com

https://www.artistasperu.

com/

https://artistsontheway.c

om/

C.D
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http://www.fb.com/
http://www.instagram.com/

Associated Esta plataforma Elimina https://www.web.actaapp
Celebrity Talent cumple el rol de intermediarios. .com/
App desarrollar una base
de datos confiable
que registrara todas
las negociaciones
contractuales.

App espaiola que Visibilidad a artistas. https://www.vibuk.com/
permite a artistas

crearse un perfil y

poder asi tener

mayor visibilidad en

el mercado para

conseguir un mayor

numero de contratos.

ArtistApp Aplicacion que -Procesos de
contiene una gran contratacion
variedad de artistas y inmediatos. https://www.facebook.co
ofrece una manera -Facilidades de pago. m/ProyectoArtistapp
sencilla y rapida de -Gran visibilidad para
poder contratarlos. los artistas.

Fuente: Elaboracion propia

C.D - Competidor Directo
C.I - Competidor Indirecto
C.P — Competidor Potencial

Luego de realizar la tabla anterior, notamos que es necesario realizar una segunda tabla
con un analisis mas profundo sobre las caracteristicas de los competidores, tomamos en
cuenta las siguientes variables: Experiencia en el rubro, calidad del servicio, precios
competitivos, alcance de los artistas y facilidades de pago. Al finalizar, el resultado de

este analisis nos dejara mas claro a qué tipo de competencia se enfrenta ArtistApp.
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Tabla 20: Matriz de competidores por caracteristica

Competidor Experiencia en el rubro | Alta calidad | Precios Alcance Facilidad de pago

competitivos

FanPage de los artistas i i Efectivo o deposito.
Agencias de representacion Alta Si No Medio Efectivo.
Contacto Personal ---- No Si Bajo Efectivo.

Artistas Pert Media Si si Medio Deposito.

Artists On the Way Media Si Si Medio Tarjeta de crédito o débito

Associated Celebrity Media Si No Alto Tarjeta de crédito o débito
Talent App

Vibook Media Si Si Medio Tarjeta de crédito o débito
ArtistApp Baja Si Si Muy Alto Tarjeta de crédito o

débito, servicio de pago
en efectivo en agentes.

Fuente: Elaboracion propia
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Respecto a los usuarios:

Figura 34: Mapa de competencia respecto a usuarios

Variedad
de artistas
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precios

Fuente: Elaboracién propia



e Respecto a los artistas:

Figura 35: Mapa de competencia respecto a artistas

v T n c L u c L n

AGENCIR DE REPRESENTRCION DE ARTISTAS

el rubro @n

Experiencia en

Mayor alcance

Fuente: Elaboracion propia

3.1.3. Analisis Interno

Fortalezas:

e Unico servicio de shows de espectaculos en el Perti que brindara oportunidad en
este contexto de pandemia a realizar celebraciones privadas o familiares de
manera virtual para evitar el contagio del Covid-19.

e Precios accesibles porque se cobrara a los clientes solo el 20% del espectaculo
que deseen contratar en coordinacion con el artista por medio de la plataforma
Artistapp.

e Promueve el trabajo artistico en medio de la pandemia para que sigan laborando
los artistas y no se queden sin trabajo.

e Versatilidad de la atencion a los clientes: Se tendra una versatilidad en la atencién
hacia nuestros usuarios, ya que se contara con un area enfocada en la solucion de
reclamos, dudas y sugerencias.

e Servicio innovador y de calidad porque ofrecerd un catdlogo de artistas que se

pueden contratar para realizar espectaculos virtuales.
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Debilidades:

e Poca experiencia en el mercado del mundo artistico.

e Poca capacitacion del personal para laborar ya que en el contexto en que se vive

es dificil desempenar mejor el desarrollo de actitudes y habilidades.
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3.1.4. Analisis FODA

Figura 36: Matriz Foda

Fuente: Elaboracion propia

FACTORES EXTERNOS
FOd a OPORTUNIDADES AMENAZAS
01 |Atraccién de artistas principiantes muy calificados A1 [Bajad da del do a causa del COVID 19
ruzado calificados el auge de las t logias aumenta la icaciony
02 |difusién de acciones culturales A2 |[publicidad de presentaciones por redes sociales via streaming
03 |existencia de colectivos artistas en busca de trabajo A3 ia de p o razonable en el drea de Cultura
trabajo alta demanda de eventos virtuales por situacién actual de
04 [pandemia A plimi dep
baja oferta nacional de aplicaciones virtuales para contactar
05 |usuarios con artistas A5 |modelo de negocio facil de imitar
INTENSIVO Y DESARROLLO DEFENSA Y VIGILANCIA
Exclusividad en disefio de aplicacion para
F1_|contactar con artistas Invertir econémicamente en el uso de las nuevas tecnologias aprovechar la baja oferta de plataformas virtuales para contratar
F2 |artistas calificados en su rubro artistico utilizando una nueva plataforma de confianza con buen disefio y [ F5A3 artistas para eventos especificos y ofrecer trabajo a artistas
contar con personal con experiencia en facil acceso aprovechando el auge de eventos virtuales altamente calificados
FORTALEZAS F3 |organizacién de eventos FO
F4 |precios accesibles a la demanda icati aci i
P N N Resaltar la exclusividad de nuestro disefio de la plataforma para Implirlnemar un ?pllcamro CoEETE Ll .l.:quﬂHD Que sea
plataforma segura para realizar transacciones Nlamar la i P i F3A5 su actual frente
F5 |enlinea F205 AlEDu L
JFACTORES PREPARACION Y FORTALECIMIENTO DESARROLLO INSTITUCIONAL
INTERNOS Bajo nivel de personal para controlary
D1 _|gestionar las ventas y plataformas Aprovechar los medios logicos para capacitar al p ly Fortalecer las bases de de clientes objeti
D2 |falta de cap i6 e a trabajadores |01D2 gestionar las ventas atrayendo constantemente clientes A1D1| mediante estrategias de realizacion de promociones de la mano
trabajadores no contar con variedad de rubros potenciales con artistas reconocidos a nivel nacional
DEBILIDADES| p3 |artisticos
D4 |baja experiencia en el mercado
Asociarnos con entidades culturales para desarrollar el p | Fe la apl virtual med redes invirtiendo
0202 ; T s ] - AdD2 e SRR
de artistas p la plataforma poco y al publico obji
D5 |poca solvencia econdmica al inicio
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Para el analisis FODA de Artista App se tomd en cuenta los principales factores internos
y externos de la misma. En primer lugar, como evaluacion interna se toma en cuenta

fortalezas y debilidades.
Fortalezas:

F1. Exclusividad en disefio de aplicacion para contactar con artistas: Al tener un manejo
simple y se de buen disefio es atractivo para el usuario para utilizarlo y poder contactar

con sus artistas de su gusto. Realizado precio estudio de mercado.

F2. Artistas calificados en su rubro artistico: Se planea contar con una base de datos de

artistas reconocidos y amateur para su salida al mercado.

F3. Contar con personal con experiencia en organizacion de eventos: Tener a un conocido
del medio del espectaculo serd una ventaja un valor afiadido puesto que no entraremos al
mercado a 0jos cerrados sino conoceremos como es el rubro cuales son los pros y contras

del mismo.
F4. Precios accesibles a la demanda:

F5. Plataforma segura para realizar transacciones en linea: Es necesario tener un dominio
seguro para la seguridad de nuestros usuarios; asimismo para las transacciones que se

realicen.
Debilidades:

DI. Bajo nivel de personal para controlar y gestionar las ventas y plataforma: Al ser una
plataforma nueva no es necesario contar con mucho personal; sin embargo, se plantea ir
creciendo de manera mensual y se llegaria a necesitar mas capacitaciones y personal,

tanto para ventas como para gestion de app.

D2. Falta de capacitacion constante a trabajadores: Ante la coyuntura del Covid si bien
se pueden realizar capacitaciones virtuales, estas no nos garantizan al 100% que todos

nuestros empleados van a realizarlas asi estando a distancia.
D3. No contar con variedad de rubros artisticos:

D4. Baja experiencia en el mercado:
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D5. Poca solvencia econdmica al inicio: Se contard con préstamos bancarios y

financiacion propia.
En segundo lugar, como evaluacion externa estan las oportunidades y amenazas.
Oportunidades:

O1. Atraccion de artistas principiantes muy calificados: Al ser un medio de publicidad

para los artistas atraera a un amplio niimero de clientes.

02. El auge de las tecnologias aumenta la comunicacion y difusion de acciones culturales:

Es necesario aprovechar las tecnologias y publicitarnos.

03. Existencia de colectivos culturales — artistas- en busqueda de trabajo: Aprovechar el

nicho de artistas en buisqueda de trabajo.

O4. Alta demanda de eventos virtuales por situacion actual de pandemia: Al estar
confinados a estar en casa todos los negocios se deben manejar a través del medio online.

Por ello, es un medio fijo para interactuar.

05. Baja oferta nacional de aplicaciones virtuales para contactar usuarios con artistas: Si
bien muchos artistas se publicitan de manera independientes a través de redes sociales, lo
realizan en streaming para varios usuarios. Lo que se plantea en el trabajo es un
espectaculo individualizado en base a lo que busca para eventos especiales como:

cumpleafios, baby shower, etc.
Amenazas:

Al. Baja demanda del mercado por causa del COVID-19: Economia aun esta baja; sin

embargo, algunos segmentos, ay b, pueden acceder a ver espectaculos.

A2. Publicidad de presentaciones por redes sociales via streaming: Los artistas al contar
con acceso a las redes fomentan y realizan por ahi sus presentaciones, sin necesidad de

entrar o suscribirse a alguna app.

A3. Ausencia de presupuesto razonable en el area de cultura: Este emprendimiento se

iniciara con capital propio y financiamiento de bancos, inicialmente.
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A4. Incumplimiento de presentaciones: Si bien siempre hay un riesgo de incumplimiento

por parte del artista, lo que se desea es minimizar ello a base de confianza y seriedad.

AS5. Modelo de negocio facil de imitar, ya que es una prestacion de servicios que no

requiere de mucha inversion.

Con respecto a las estrategias intensivas y de desarrollo se menciona que Artista app debe
invertir en tecnologia a través de plataformas y actualizacion de aplicativo, ya que
estamos en medio del surgimiento tecnoldgicos. Si bien las redes sociales son un medio
por el cual los artistas se publicitan, se plantea tener un valor de ofrecer un medio pago
para la transmision del evento y capacitaciones tanto a personal como usuario-artista. En
la estrategia de preparacion y fortalecimiento queremos asociarnos con entidades
culturales que nos puedan apoyar en el desarrollo de nuestras operaciones dandonos un

poco mas de visibilidad en el mercado.

En estrategia de defensa y vigilancia se propone un aplicativo accesible economicamente
para ambos clientes, haciendo de conocimiento sus politicas y derechos y
responsabilidades que se tendria como empresa. Ademads, planteamos fidelizar a nuestros
clientes, tanto artistas como contratantes siendo una de las pocas empresas que brinda
estos servicios, ya que que ahora mismo no existe una oferta suficiente que pueda
satisfacer la demanda debido a la coyuntura actual. Y en el desarrollo institucional se
plantea tener acuerdos y alianzas con organizaciones que realicen financiacién a
emprendimientos; asi como fortalecer las bases de confianza de nuestros clientes
objetivos mediante estrategias de realizacion de promociones de la mano de artistas

reconocidos a nivel nacional.

3.1.5. Analisis de objetivos y estrategias

3.1.5.1. Objetivos
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Tabla 21: Objetivos de Artistaap

OBIJETIVOS DE LA EMPRESA

N° OBJETIVOS ESTRATEGIAS | INDICADORES | UNIDAD DE
MEDIDA

Objetivo Incrementar las | Clicks dentro del | numero
Estratégico N°1 | Obtener una | promociones vy | app (herramienta

frecuencia de | alianzas de Google)

uso de la app de | estratégicas con

2 veces | diferentes

mensuales en 6 | plataformas

meses por parte | como redes

de los usuarios | sociales

desde que

descargan la app

en su teléfono

inteligente.
Objetivo Realizar Descargar  por | unidad
Estratégico N°2 | Aumentar la | publicidad click generado de

participacion en | pagada en la | la publicidad

3% de usuarios | plataforma de

activos de apps | play store e

moviles en Peru | iStore con la

para final del | finalidad de

segundo afio | aparecer en los

desde el | primeros lugares

lanzamiento. de éstas
Objetivo Envio de | Click por | Numero
Estratégico N°3 | Incrementar  a | notificaciones notificacion, de

300 usuarios | con novedades y | esta manera

activos diarios en | promociones a | podremos

8 meses. Que | los usuarios que | comprobar la

realicen tienen aceptacion de los

interaccion, descargada la | usuarios y

observen nuestra | app aumentar el

cartera de trafico en la app

artistas o]

concreten

compras.
Objetivo Realizar incrementar el | unidad
Estratégico N°4 | Aumentar en | promociones y | nivel de ingresos

80% las | descuentos por

contrataciones semana de

de un artista por | lanzamiento

parte de nuestros
usuarios en 1
afio a partir del

103




lanzamientos de
nuestra app

Estratégico N°7

Disminuir los
costos en 30%
en los proximos 4
afnos

hasta que la app
ya esté en
perfectas
condiciones

utilidad

Objetivo Ofrecer cantidad de | numero
Estratégico N°5 | Aumentar las | sorpresas o | ventas

conversiones de | recompensas de | realizadas

nuestro trafico, | acuerdo a sus

que del 100% de | compras

usuarios gue | realizadas en el

visitan el app, el | app

20% debe ser

efectvo en 2

afnos.
Objetivo Generar valor a | cantidad total de | unidad
Estratégico N°6 | Incrementar las | laempresaconel | rentabilidad

ganancias  por | servicio brindado

accion en 25% | aumentando las

en 3 afios para | ventas

que la

rentabilidad sea

mayor
Objetivo Acotar en gastos | cantidad total de | nUmero

Fuente: Elaboracion propia

3.1.5.2. Estrategia Genérica

La estrategia que se eligio para este proyecto fue la de diferenciacion, ya que la app que
se desea fabricar es algo innovador, fuera de lo comun y que ayudaria un montén a
muchos artistas que hoy han sido afectados debido a la pandemia. En Pert actualmente
no existe ninguna aplicacion donde diversos artistas puedan ofrecer sus servicios de
manera online, actualmente lo hacen a través de Zoom o YouTube live, por lo cual la
aplicacion que se desea ofrecer a los clientes es una plataforma donde podran encontrar
de todo en un solo lugar desde artistas, cantantes, coredgrafos y mas expertos donde se

cobrara una tarifa econémica para que varias personas puedan apoyar a la vez al talento
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peruano y a la vez simplificar al cliente cuando desee contratar un servicio ya que el
contrato, el pago y el servicio todo sera online, por lo que estard mas cuidado, podra verlo
en familia o amigos, desde casa o cualquier lugar ya que al ser un app es mas portatil y
pueden conectarse en cualquier celular sin perderse de nada. Adicionalmente se planea
crear una estrategia donde la empresa se ali¢ con cantantes peruanos reconocidos para
poder tener mayor llegada y dar a conocer el app, se decide aliarse con cantantes como
Gianmarco y Yahaira Plasencia, ya que ahora son los cantantes mas pedidos y con mucha

trayectoria por lo que sera super beneficioso para el app.
Ventaja competitiva

La ventaja que tiene nuestra app es poder ofrecer una plataforma donde los usuarios
puedan encontrar mas facilmente a diferentes artistas a la hora de contratacion y se salteen
muchos pasos tediosos que presentaban a la hora de querer buscar a su artista favorita,
explicados en las entrevistas. También brindar trabajo a los artistas, en una plataforma

online donde puedan ofrecer desde conciertos, bailes a miles de personas a cualquier hora.

Con esta estrategia se planea poder llegar a cumplir todos los objetivos planteados, ya
que, al ser una app novedosa, se quiere poder interactuar mas con el usuario en esta
cuarentena y a la misma vez poder aumentar usuarios nuevos 0 mayor numero de

descargas.

Cliente: Personas entre 21 a 55 afios que les guste la musica, el arte, y tengan un

dispositivo ya sea movil

Producto: Una plataforma virtual donde puedan ofrecer sus diferentes trabajos artisticos

a los usuarios
Canales: Via app movil

Socios: Los diferentes artistas que estaran trabajando en la app (musicos, coredgrafos,

etc.)

Recursos: Plataforma virtual, redes sociales, marketing
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3.1.5.3. Estrategias FO, DO, DA y FA

e Estrategias Intensivas y de Desarrollo (FO):

E1l: Invertir econdmicamente en el uso de las nuevas tecnologias utilizando una nueva
plataforma de confianza, de buen disefo y facil acceso, aprovechando el auge de eventos
virtuales. (F5, F4, F1, 02, 0O4)

E2: Aprovechar la baja oferta de plataformas virtuales para contratar artistas para eventos
especificos y ofrecer trabajo a artistas altamente calificados (F2, O1)

E3: Aprovechar las herramientas tecnoldgicas para atraer a artistas calificados y ser

diferenciados de la competencia. (F2, O1)
e Estrategias de Preparacion y Fortalecimiento (DO):

E4: Aprovechar los medios tecnologicos para capacitar al personal y gestionar las ventas
atrayendo constantemente a clientes potenciales. (04, 02, D1, D2)

ES: Trabajar en equipo con asociaciones culturales y desarrollar el potencial de artistas
de renombre publicaindose mediante la plataforma. (O1, O3, D3)

E6: Publicitar la aplicacion virtual mediante redes sociales invirtiendo inicialmente en
menor cantidad para la promocioén de ArtisApp, asi obtener un mayor alcance con el

publico objetivo. (05, D4, D5)
e Estrategias de Defensa y Vigilancia (FA):

E7: Implementar un aplicativo de facil uso para el usuario que sea accesible
econdmicamente y logre satisfacer las necesidades actuales frente a la crisis sanitaria
actual a causa del Covid-19. (F1, F4, A1, A2)

E8: Realizar alianzas estratégicas con el ministerio de cultura para fomentar los eventos
online de manera personalizada haciendo uso de tecnologias sofisticadas y asi atraer a
artistas capacitados. (F2, F4, A3)

E9: Promover la captacion del personal capacitado y politicas de trabajo con artistas. (F3,

A4)
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e [Estrategias de Desarrollo Institucional (DA):

E10: Promover en la industria del espectaculo la financiacién de emprendimientos y
promocidn de los mismos ante la coyuntura actual del Covid-19. (A1, A3, D3, D4, D5)
E11: Promocioén por parte del Estado para las aplicaciones de espectaculos virtuales, a

precio justo y de calidad. (A2, D1, D4, D5)

3.1.5.4. Metas
METAS DE CORTO PLAZO

e Conseguir mas de 1000 artistas suscriptores en Artistapp en el primer afio.
e [ograr como minimo 2500 likes en la pagina de Facebook en el primer aio.
e Conseguir como minimo 1500 seguidores en Instagram en los primeros 6 meses.

e Incrementar los contratos en un 10% anual.
METAS DE LARGO PLAZO

e [ograr captar el 20% del mercado en menos de 5 afios.

e Incrementar las conversiones en 35% en menos de 3 afos.

e Aumentar la frecuencia de usuarios en la app a 5 veces mensuales en menos de 3
anos.

e Incrementar a mas de 2 mil usuarios activos diarios en la app en menos de 4 afios.

3.1.6. Formalizacion de la empresa

e Nuestra Organizacion Artist App sera constituida como tipo de empresa SAC
porque es una sociedad cerrada ya que el nimero de accionistas no supera los 20
y sus acciones no estan inscritas en el Registro Publico. De esta manera, los tinicos
que pueden adquirir sus acciones son sus SOcios.

e Para la formalizacion de la empresa, lo realizaremos a través de la
Superintendencia nacional de Registros Publicos (SUNARP), la cual se realiza de
manera online o presencial.

e Conseguiremos un notario y se elaborara una Minuta, documento en el cual se

detalla diferentes aspectos importantes de la empresa, como el giro de negocio,
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los accionistas o socios, la distribucion de capital, entre otros datos de mucha
importancia.

Después de todos estos tramites, nos acogemos a un régimen tributario a través de
la SUNAT, donde se llenara una ficha RUC como persona juridica, se elegira el
régimen tributario a cual se afiliara y se determinard cudndo comenzard las
actividades nuestra empresa; nos someteremos al Régimen MYPE, que es el que
mas de adecuada a la modalidad que tenemos y al ser una nueva empresa y no
superar nuestras ventas en 1700 UIT y los impuestos que tendriamos que declarar
si nuestras ganancias son menores a 15 UIT es del 10% y 29.5% los que
sobrepasen

Los costos de los tramites para sacar la licencia y los permisos de funcionamiento

seran alrededor de 120 soles para poder emprender las actividades de la empresa.

3.1.7. Diagrama Gantt de las metas propuestas

Tabla 22: Diagrama de Gantt

MES AGOSTO | SETIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMERE |DICIEMBRE

SEMANA 4| 5|6f7]s]9ofw]n]iz2]13]14]15]16]17] 18] 19] 20

App

Identificar la necesidad del cliente y su solucidn
25amollo 0e entrevisias y valioacion gel prototipo ce la

Creacion de la paginaweb

Creacion de redes sociales

Intensificar la publicidad de la empresa l l .

Il Lograr mayor difusidn del modelo de negocio

Conseguir artistas que participen de la App

Puesta en marcha del servicio

Formacion de la red de mercado

Asociamos con promotores y representantes de eventos

Capacitaciones constantes alos promotores

Fuente: Elaboracion propia
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Luego de haber realizado el diagrama de Gantt que se plantea lanzar el aplicativo a medio
afio; es decir en agosto y se tiene objetivos a corto y mediano plazo. A corto plazo, como
se puede ver en el diagrama se plantea principalmente hacer promocion y publicidad
mediante redes, estudio de mercado, paginas web, atraccion de socios, realizar alianzas y
capacitaciones. Asimismo, se puede observar que la actividad que mas demora es la de
red de mercadeo y asociacion con representantes o promotores, pues para ello se necesita
dialogar y captar gente que realmente quiera trabajar con la empresa, gente comprometida

y seria.

3.2 PLAN DE OPERACIONES
3.2.1 Cadena de Valor

Figura 37: Cadena de valor

Direccion Gerencial
Proveedores de plataformas IT service
Eslabones dq

apoyo Operaciones Administrativas

Abastecimiento

Atencion Soporte

Publicidad fisicoy Prestacion
habilidades

al cliente

|

I
\ Controlables No Ci:mtr::lablla-J

[

Eslabones Primarios

Fuente: Elaboracion propia
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ESLABONES PRIMARIOS

1. Controlables

° Atencion al Cliente: Artistapp cree que es fundamental ganarse la confianza de
nuestros potenciales clientes, tanto de los artistas que van a formar parte de nuestra
plataforma como de los clientes contratantes en busqueda de artistas. Por lo tanto, la
atencion al cliente forma una parte fundamental de nuestra cadena de valor.

° Publicidad: Posicionarse dentro de la mente del consumidor es esencial para un
aplicativo virtual como lo es el nuestro, es por ello que para llegar al maximo posible de
potenciales clientes se van a desarrollar campanas publicitarias en redes sociales, por las
cuales daremos a conocer nuestro aplicativo, nuestros beneficios, promociones y mas.

° Soporte fisico y habilidades: En esta area se realizara la eleccion y afiliacion de
los artistas, el proceso de reclutamiento de estos se establece en su mayoria de forma
virtual, sin embargo, también serd necesario en algunas situaciones contactarlos
personalmente. Ademads, se brindard apoyo en la gestion de cobros y pagos por los
servicios brindados.

° Prestacion: Lo que ofrece nuestro aplicativo ArtistAp es la conexion entre artistas

y clientes que buscan contratarlos a través de una plataforma virtual o aplicativo.

2. No controlables
° Clientes: En ArtistApp se encuentran 2 clientes de diferente indole:
° Artistas: Aquellos jovenes y adultos con un gran talento que no encuentran la

forma de darse a conocer y buscan oportunidades de trabajo.
° Contratantes: Personas naturales y juridicas que busquen contratar artistas para la

celebracion de sus eventos importantes.
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ESLABONES DE APOYO

° Direccion Gerencial: Esta area estd encargada de las decisiones finales que
repercuten directamente en el futuro de la empresa. Es la cabeza que se preocupa de velar
por el correcto desarrollo y posicionamiento de la empresa.

° Proveedores IT service: Encargados del mantenimiento y constante actualizacion
de las plataformas virtuales para brindar adecuadamente los servicios.

° Operaciones Administrativas: Son las operaciones de soporte que se necesitan
diariamente para que la empresa funcione de manera fluida.

° Abastecimiento: Este es el procedimiento por el cual la empresa ArtisApp
adquiere los recursos que son necesarios para poder operar, ademdas de sefalar a las

mejores opciones de abastecimiento para convertirlos en socios estratégicos.

3.2.2 Determinacion de procesos

3.2.2.1 Mapa general de procesos de la organizacion

El mapa de procesos es un conjunto de actividades de la empresa que transforman
elementos de entrada agregandoles valor para los usuarios (artista y contratante). Estos
procesos tienen como meta ofrecer un servicio de calidad que satisfaga las necesidades
de ambos usuarios. En resumen, el mapa de procesos nos muestra una perspectiva
completa, estableciendo cada proceso dentro del marco de la cadena de valor. A
continuacion, se presentan los 11 procesos fundamentales identificados en nuestro

modelo de negocio:
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Figura 38: Mapa de procesos

PROCESOS ESTRATEGICOS

Alianzas Atencion
estrategicas con personalizada Servicio

socios dlaves en casode Fostuenia
inconvenientes

PROCESOS OPERATIVOS

PROCESOS DE APQYO

NECESIDADES DEL CLIENTE

Fuente: Elaboracion propia

3.2.2.2 Descripcion de procesos estratégicos

° Alianzas estratégicas: Si bien la aplicacion de Artistas busca brindar un servicio
de calidad para sus usuarios, para ello no solo es necesario ubicar a los artistas de manera
directa mediante sus redes y/o formularios; sino también mediante alianzas con agencias
de artistas con quienes tengamos un trato de mantenernos en contacto con ellos y asi
poder ampliar nuestra oferta de eventos a través del aplicativo.

° Atencion personalizada en caso inconvenientes: Se piensa crear un darea
especializada en atencion al cliente para poder resolver cualquier situacion que se
presente, ya sea por quejas por busqueda de artistas o dudas por parte de nuestros
usuarios

° Servicio Postventa: Al terminar un servicio, siempre es importante conocer la

opinion y/o percepcion final con respecto a lo brindado, por ello plantea tener
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formularios online es una buena manera de acercarnos al usuario y conocer mas sus

demandas y necesidades.

3.2.2.3 Descripcion y flujograma de procesos operativos

° Seleccion y reclutamiento de artistas: Este proceso es el foco del negocio, pues es
aqui donde inicia toda la idea de negocio, es necesario conocer al artista y saber si esta
capacitado para poder brindar un show virtual y si tiene las herramientas necesarias para
ello. Por eso, es necesario hacer seguimiento mediante llamadas, correos o videollamadas.
° Publicidad en redes sociales: La tecnologia hoy en dia es sumamente importante,
mas ahora por la coyuntura sanitaria todos realizan sus compras y adquisiciones de
servicios mediante transacciones online, por ello es necesario saber publicitarse y subir
contenido realmente atractivo hacia el consumidor.

° Mantenimiento de plataformas: Mantener las distintas plataformas y/o softwares
es necesario para un buen funcionamiento de la app. Para ello se terceriza a los técnicos
de informacion.

° Revision constante del sistema de calificacion: Es necesario tener especial
cuidado con los comentarios y/o publicaciones mediante redes de los usuarios, pues
mediante sus observaciones ya sean positivas o negativas se atraera mas potenciales
usuarios. Para ello, se crea el customer service, mas especializado.

° Facturacion: Para este proceso es necesario dar facilidades de pago mediante
nuestra pagina web o aplicativo. Asimismo, dar opcion de pago en bancos o mediante
aplicativos como Yape o Lukit. Pago previo a la presentacion virtual. El pago de usuario
va directamente a nuestra cuenta y a fin de mes se deposita la diferencia a nuestros artistas.
Los artistas al ser nuestro principal cliente y por donde se recibe mayor ingreso cuenta

con los mismos medios y facilidades de pago para poder inscribirse y mantenerse en la

app.
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PROCESO N°01 SELECCION Y RECLUTAMIENTO DE ARTISTAS

Flujograma de Seleccion y Reclutamiento de artistas

Por medio del Recepcionar los

landing page captar correos de los
los artistas artistas registrados

Formar una base de
datos de los artistas
potenciales

Contactar a los
artistas

Suscripcicn de los

artistas a la App

Fuente: Elaboracion propia

Se considera jefe de marketing el encargado de reclutar a los artistas pies tiene el perfil
de conocimiento de mercado que se necesita para captar talento genuino y eficiente para
con su trabajo, al menos para el primer afio, para el segundo se piensa contratar a un
especialista o artista del rubro para gestionar términos de contrato entre otras acciones; y

de ser necesario para los siguientes afios reclutar otro personal segiin requerimientos.
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PROCESO N° 02 PUBLICIDAD EN REDES SOCIALES

Flujograma de publicidad en redes sociales

Redaccion del contenido
en pagina web y redes
sociales

Validacion
de
contenido

Se hace
correcciones

Fuente: Elaboracién propia

Publicacion de
contenido

Pago por Andlisis de reporte
anuncias en y de estadisticas

plataforma

Definicion de estratégias
para publicidad online
Promocion por rede
sociales y
publicaciones
pratuitas

Analisis de reporte
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PROCESO N° 03 MANTENIMIENTO DE LA PLATAFORMA VIRTUAL

Flujograma de mantenimiento de la plataforma virtual

Reportar la falla para

= Seguimiento de la
poder darle solucién

plataforma virtual

Verificacion del
funcionamiento correcto
de las pagina web , App y

redes sociales
Mantenimiento e :
. Publicaciones sin
correctivo e o
Detectar si existe falla de problemas en las
la plataforma virtual redes sociales

Actualizacion del
sistema

¢Existe alguna
falla en el
sistema?

Fuente: Elaboracién propia
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PROCESO N° 04 REVISION CONSTANTE DEL SISTEMA DE
CALIFICACION

Flujograma de Revision constante del sistema

FLUJOGRAMA DE REVISION DEL SISTEMA DE CALIFICACION

AREA COMERCIAL Y
VENTAS

RECURSOS HUMANOS

MARKETING

v

Revisar cada semana

los comentarios y l
Paces e o
Y artistas con
calificaciones mas
bajas
\ &
Se evallia y formula
su base de datos
para realizar un Y s E
) € le da de baja
costumer service : L
Informar a los _gDesea : del aplicativo por
artistas menos oA ] no—»|  no cumplir con
puntuados sobre su para mejorar osu e ————
Y situacion calificacion? contrato
Crear un perfil interno
de cada artista
Si
Y
Y Brindar un informe @
con estrategias
Datos de los para mejorar
artistas y sus
calificaciones ¢
Los artistas
mejoran su
A calificacion y su
servicio
Publicar en sus redes
a los artistas con
mejores puntuaciones
\J
; FIN

—@

Fuente: Elaboracion propia
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PROCESO N°5 FACTURACION DEL USUARIO

Flujograma de facturacion 1

FLUJOGRAMA DE FACTURACION DEL USUARIO

AREA COMERCIAL Y
VENTAS

AREA CONTABLE

INICIO

Revisar
semanalmente el
nimero de
suscriptores de la app

Coordinar la
intermediacion y
monto del contrato

:

Crear un cargo al
usuario por un cargo
del 10% de contrato

:

Avisar al usuario
sobre el monto a
cobrar

l

¢Pago en su
totalidad ?

Se realiza el cobro
del 10% del monto
total del contarto

Fuente: Elaboracion propia

Se divide el monto
en dos partes

:

¢Cuenta con

o
> tarjeta?

Si

Se ofrece pagar directamente o
por aplicativos como Yape,
Lukita

!

Se debita el monto a cargo

!

Envia correo de confirmacién
de pago

FIN

no Pago en banco > .
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PROCESO N°6 FACTURACION DEL ARTISTA

AREA COMERCIAL Y
VENTAS

Flujograma de facturacion 2

FLUJOGRAMA DE FACTURACION DEL ARTISTA

( INICIO ]

\

Revisar cada semana
el nimero de artistas
suscriptores de la app

J

Y

Se crea un cargo al
artista por suscripcion

A

Se avisa al artista
saobre la comision a
cobrar

l

AREA CONTABLE

Se realiza el cobro mensual
por suscripcién

!

¢Cuenta con

tarjeta? ne

Si

Se ofrece pagar
directamente o por
aplicativos como Yape,
Lukita

Y

Se debita el monto a cargo

Fuente: Elaboracion propia

por area.

Y

Pago en banco

.

Envia correo de confirmacion | _
de cobro

\J

FIN

Cabe resaltar que para cada etapa de los flujogramas los encargados de areas son los que

desarrollaran las actividades planteadas, puesto que para los tres afios hay un encargado
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3.2.2.4 Descripcion de procesos de soporte

° Marketing: El area de marketing es el que ayuda a nuestra app a publicitarse a
plantearse metas y objetivos para alcanzarlos. Conocer a su mercado analizando a su
consumidor y satisfaciendo su necesidad (tanto de artistas como del usuario). Potencia la
manera de lanzar el servicio al mercado de una manera innovadora y Unica, diferenciando

de la competencia y creando un valor tnico.

° Contabilidad: Area necesaria para poder analizar y suministrar informacion
oportuna y confiable para la toma de decisiones. Asimismo, es responsable de analizar
los resultados de cada periodo y ver que todo lo relacionado a niimeros este correcto.

Loégica, orden y coherencia en causa-consecuencia.

° Customer Service: Area necesaria para resolver cualquier duda/inquietud del

artista o usuario, precio y post al show.

3.2.2.5 Capacidad de servicio

Para Artistapp la capacidad de servicio depende de algunos factores como el periodo de
captacion de clientes por redes sociales y de la pagina web de la empresa, ademas de la

capacidad de respuesta en nuestros canales de atencion.

3.2.2.6 Planificacion de actividades operacionales

° Busqueda de proveedores de Service It: Para poder desarrollar la plataforma
virtual de Artistapp necesitamos un proveedor que nos proporcione todas las soluciones
tecnologicas y este seria It service, integrador de soluciones que también nos ofrece un
servicio de calidad y de post venta.

° Busqueda de artistas: por medio de nuestra landing page podremos obtener el

contacto y registrar en nuestra base de datos los artistas que se integraran en Artistapp
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quienes se suscribiran en nuestra App pagando una membresia de 39.90 soles
mensualmente.

° Asociaciones con socios estratégicos: se estableceran soluciones y alianzas
estratégicas con entidades de eventos privados de shows y espectaculos para poder cubrir
de manera virtual sus presentaciones y contar con gran parte del mercado

° Inmuebles: Nuestra oficina esta ubicada en el distrito de Jesus Maria y pagamos
1,300 soles mensuales, aproximadamente, por alquiler sin contar los servicios publicos.
° Tercerizacion de servicios: El servicio de mantenimiento de la pagina web y App
lo tercerizamos porque debe estar a cargo de especialistas e ingenieros informéaticos que
se contrataran presupuestando el monto destinado a esta actividad

° Personal requerido: Se necesita personal de apoyo en el area de gerencia general,
ventas y marketing. Segiin nuestro calculo se ha presupuestado que para el primer afo
cada area solo contara con un integrante y por consiguiente requerimos mayor personal

dependiendo si aumenta la demanda del mercado.

3.2.3 Presupuesto

3.2.3.1 Inversion Inicial

Tabla 23: Inversiones tangibles e intangibles

INVERSIONES TANGIBLES
Laptops 3 5/4.500,00 5/13.500.00
Impresoras Multifuncionales 1 S/650,00 S5/650,00
Celular 1 5/800,00 5/800.00
Inversion de equipos diversos $/14.950,00
Pizarra de corcho 2 5/55,00 5/110.00
Estante metalico . 3 5/220,00 5/660,00
Escritorios y estantes 3 5/400,00 5/1.200.00
Sillas convencinales 3 S/50,00 5/150,00
Mesa de sala de reunién 1 5/650,00 5/650.00
Inversion en muebles y enseres S12.770,00

TOTAL SM7.720,00

INVERSIONES INTANGIBLES

Registro de la marca 1 5/1.480,00 5/1.480.00
Desarrollo de la pagina web 1 $/5.000,00 S$/5.000,00
Desarrollo de la app 1 5/16.500,00 S/16.500.00

TOTAL §/22.980,00

Fuente: Elaboracion propia
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Para poder dar inicio al emprendimiento del desarrollo de nuestro negocio de Artistapp,
en primer lugar, debe realizar inversiones intangibles y tangibles. Por lo que se mostrara
en este cuadro la inversion tangible detalladamente. Se adquirirdn activos fijos como:
laptops, impresoras, celular, pizarras, estantes, sillas y utiles de escritorio; todos estos
elementos nos seran ttiles para el desarrollo y funcionamiento de nuestra empresa. Por
ello, la compra del activo fijo es por parte del capital social y de S/ 17,720.00. Asimismo,
se necesitaba el desarrollo de una pagina web, de la marca y del aplicativo, de esta manera
las personas podran conocer el servicio de artistas app y asi poder realizar los contratos

de espectaculos virtuales. El costo total de los intangibles es de S/ 22,980.00.

Tabla 24: Inversiones iniciales

GASTOS PRE OPERATIVOS
Gastos legales (licencias,permisos de funcionamiento
y otros) 1 5i1.500.00 5i1.500.00
Servicios generales de agua y luz 1 580,00 5/180.00
Gastos contables 1 5/800,00 5/800.00
Telefonia e internet (Movistar) 1 589,90 5/89.90
Alguiler (mes de garantia y 1 adelanto) 1 5/2.600,00 5/2.600,00
Sumninistros de limpieza 1 5/150,00 5/150,00
Utiles de oficina (lapiceros, lapices. etc) 1 550,00 5/150.00
Tesoreria minima para operacion cada afio 5/2.000,00

TOTAL 5/7.469,90

INVERSIONES EN EL ANO CERO Total

TOTALINVERSION ES TANGIBLES $M17.720,00
TOTAL INVERSIONES INTANGIBLES $/22.980,00
GASTOS PRE OPERATIVOS 5/7.469,90

TOTAL $/48.169,90

Fuente: Elaboracion propia

Asimismo, los gastos preoperativos son gastos necesarios para que el negocio empiece a
funcionar, dentro de estos estan los gastos legales dentro de los que estan los permisos y
licencias, servicios basicos, telefonia, internet, utiles y suministros de limpieza. Esto da
un total de S/ 7,469.00. A ello, sumandose los tangibles e intangibles dan un total de S/
48,169.90. El alquiler del local, el cual serd centro de todas las operaciones
administrativas e informaticas necesarias sera de 1,300 soles, segun testeo de la zona.
También, en los montos de servicios basicos se ha puesto una cantidad promedio del que

se piensa utilizar e ird variando de acuerdo al recibo. Al igual que los gastos contables
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con los cuales se pagaran las formalidades que debe tener una pequefia empresa como

tributos y temas de planilla.

3.2.3.2 Costos fijos, costos variables, costos unitarios

Para poner en marcha el proyecto de emprendimiento del presente trabajo, es
fundamental identificar y determinar los gastos y costos necesarios que involucra
tener un negocio como este. En general, los gastos identificados se encuentran
divididos en gastos operativos y administrativos, los cuales se detallaran a

continuacion:

Tabla 25: Gastos Preoperativos

GASTOS PRE OPERATIVOS
Gastos legales (licencias,permisos de funcionamiento
y otros) 1 5/1.500,00 5/1.500.00
Servicios generales de agua y luz 1 580,00 5/M180,00
(Gastos contables 1 5/800,00 5/800,00
Telefonia e internet (Movistar) 1 $/89,90 $/89.90
Alquiler (mes de garantia y 1 adelanto) 1 5/2.600,00 5/2.600.00
Suministros de limpieza 1 550,00 5/150.00
Utiles de oficina (lapiceros, lapices. etc) 1 S5/150,00 S5/150.00
Tesereria minima para operacion cada afio S5/2.000,00
TOTAL $/7.469,90

Fuente: Elaboracion propia

Para los gastos preoperativos se debe tener en cuenta todo lo necesario para poner a
funcionar la marca, ya que son 5 personas las necesarias para empezar a laborar, sera
necesario alquilar una oficina y adquirir todo para el funcionamiento eficiente del trabajo
como: telefonia, utiles de oficina, gastos legales para funcionamiento de marca y servicios

basicos.
Gastos Administrativos:

Los gastos administrativos de Artistas se componen de dos partes. En primer lugar, se
encuentran aquellos gastos que son necesarios adjudicarse, para que el ambiente laboral
pueda ponerse en marcha, los cuales son: utiles de oficina, pago de alquiler, pago de

servicios, entre otros. En segundo lugar, se encuentran aquellos gastos relacionados a la
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planilla, como el sueldo del Gerente General, los jefes de area y el Customer Service.

Todo ello, incluye las cargas sociales.

Gastos Operativos:

Los gastos operativos de Artistaap esta conformado por las cargas sociales. Es decir, por
contribuciones y aportes a la seguridad social del empleado que el presente proyecto debe
concretar como parte de las obligaciones. En este caso, se toma como gastos operativos a
dichos montos; pues, el sueldo bruto de aquellos trabajadores, son considerados como

costo directo del servicio. Por lo tanto, estas cargas sociales, tienen origen operacional.

Tabla 26: Gastos operativos y administrativos

Fuente: Elaboracion propia

GASTO DE OPERATIVOS | GASTOS ADMINISTRATIVOS
__ GASTOS OPERATIVOS
REMUNERACON | CARGAS
CONCEPTO BRUTA SOCIALES MENSUAL 1° afio 2° afio 3% afio Tasa Inflacion
Publicidad S/_500,00 S/.6.000,00 S/.6.180,00] S/ 6.36540 3.0%
Reclutador 3,0%
Disefiador UX (cada 3 500 /. 500,00 $/.3.000,00]  S/.3.090,00 3.0%
TOTAL S/_1.000,00 S/.6.000,00 $/.9.180,00]  S/.9.45540
GASTOS ADMINISTRATIVOS
CONCEPTO CANTIDAD MONTO MENSUAL 1° afio 2° aio 3°aiio [Tasa Inflacion]
Alguiler 1| 5/1.300,00 5/.1.300,00 5/15.600,00] S/ 16.088,00] /. 16.550,04 3.0%
Suministros de limpie 1 5/.150,00 5/.150,00 5/.1.800,00 S/.1.854,00] S/ 1.909,62 3.0%
Utiles de oficina (lapiq 1 5/.150,00 5115000 $/.1.800,00 S/.1.854,00] S/ 1.909.62 3.0%
Servicios generales d 1 5/.180,00 5/.180.00 5/.2.160,00 S$/.2.224,80]  S/.2.291,54 3.0%
Telefonia e internet (| 1 5/.89,90 5/.89.90 5/.1.078,80 1. 1.111,16] _ S/.1.144,50 3.0%
SALARIOS
Encargados de areas| 3] s12577.54 257754 30930,48
Contador y jefe de red 2| /500,00 1000,00 12000,00
TOTAL sl 5.447 4] S/ 65.369.28| 5. 23.111,96| 5. 23.805.32

Dentro de los gastos administrativos como se mencion6 anteriormente sera necesario mes
a mes adquirirlos para el funcionamiento de la misma, estos seran para el centro de
trabajo. Asimismo, dentro de las cargas sociales de los 3 trabajadores suman el primer
afio un monto de S/. 2,557.54, pues el primer aiio no se cuenta con recursos humanos para
reclutar los mismos trabajadores de la empresa a los artistas mediante las redes sociales,
ademas de ser el primer aflo y quizas no cumplir con el pago a los trabajadores conforme
al pronostico. Por ello, el encargado de este proceso el 1 afio serd marketing; y teniendo
en cuenta que el primer afio no hay vacaciones. Lo mismo sucedera con el contador, se
terceriza. Asimismo, para el segundo afio se contard con un jefe especialista quien se

encargara de reclutar a los artistas segun el perfil requerido de los usuarios. Para el primer
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afio se obtendrd un monto de S/65,369.28 y esto aumentara un 3% para los siguientes dos

afios, basandonos en los prondsticos de inflacion del mercado peruano.

Para el presupuesto operativo, se planea invertir mensualmente S/500.00 en publicidad,
dando S/6,000.00 anuales el primer afio y con respecto al disefiador web este vendré a la
empresa cada dos meses y sera tercerizado a partir del tercer afio. Ambos gastos también

tendran una inflacion del 3%:
Costos del servicio:

Para poner en marcha el aplicativo de Artistaap es necesario conseguir distintos servicios
de manera directa como el hosting. dominio, power BI, entre otros que permitan seguir
ofreciendo un buen servicio final al usuario. Asimismo, es necesario la constante
actualizacion de la app para un buen desempefio y evitar situaciones de demora o
problemas de conexion con servidores. A continuacion, se muestra las posibles empresas

de donde adquiriremos los servicios para la plataforma.

Tabla 27: Empresas de recursos intangibles

Recursos Intangibles Proveedor Detalle
. Actualmente, es la empresa registradora de dominios més
Certificado SSL GoDadd i . .
ertiticaco e grande del mundo acreditada por ICANN (Corporacion de
Power BI GoDaddy internet para la asignacion de nombres y nimeros)
Dominio GoDaddy
EiaTe WebMype Empresa especializada, que brinda servicios y herramientas

digitales, brindando reportes a tiempo real.
Apple Ta App Store es un servicio para el iPhone, iPod Tough, v el

Licenci . . .
jcencia para iPad, creado por Apple Inc, que permite a los usuarios

bli Appl L .
gltlor:ar L buscar y descargar aplicaciones, desarrolladas con el i0S
' SDK
Google Play Google Play es una plataforma de distribucion digital de

Licencia para
publicar en Play
Store

aplicaciones moéviles para los dispositivos con sistema
operativo Android, asi como una tienda en linea desarrollada
v operada por Google

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 28: Costo de servicio
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COSTO DEL SERVICIO MENSUAL 12 afio 20 afto 32 afia Tasa Inflacién
Mantenimiento 5/. 1.200,00 S/. 14.400,00 s/.14.832,00 s/. 15.276,96 3,0%
Uso de Mailchimp $/. 150,00 §/. 1.800,00 s/. 1.854,00 s/.1.909,62 3,0%
Power BI 5/.34,29 5/. 411,48 5/, 423,82 5/. 436,54 3,0%
Hosting s/.87,52 s/.1.050,24 s/.1.081,75 5/.1.114,20 3,0%
Posicionamiento S5L S/. 130,00 §/.1.560,00 s/. 1.606,80 5/.1.655,00 3,0%
Certificados SSL 5/.52,99 s/. 635,88 S/. 654,96 $/. 674,61 3,0%
Dominio web 5/.3,89 5/. 46,68 5/.48,08 5/. 48,52 3,0%
Google Ads 5/. 40,00 /. 480,00 S/. 494,40 /. 509,23 3,0%
Costos totales del servicio s/. 1.698,69 S/.20.384,28 S$/.20.995,81 5/.21.625,68

Fuente: Elaboracion propia

Para el buen funcionamiento de la plataforma y pagina web es necesario tener dominio,
hosting, certificado y constante publicidad en redes como en las mismas plataformas para
poder maximizar los clientes potenciales, ademas de no incurrir en ningin accidente
tecnologico que podria dafiar nuestra marca. Para eso se utilizard& un monto de
S/.20,384.28 el primer afio. para el segundo y tercer afio se tendrd un aumento del 3%

basandonos en la inflacion del mercado en los proximos aios.

3.3 PLAN DE RECURSOS HUMANOS - RRHH

3.3.1 Estructura organizacional

La estructura organizacional que se piensa tener en el emprendimiento por los proximos
3 afos es de tipo funcional y vertical pues, se muestran las areas administrativas de la
empresa y las relaciones jerarquicas. Artistapp estara conformada por 3 trabajadores en
planilla, conformado por un gerente general, jefe de marketing, y un encargado de
customer service. Asimismo, por ser el primer afio el servicio de contador financiero y
coordinador de recursos humanos sera tercerizado. El organigrama de la empresa Artist
App esta compuesto por 5 areas esenciales para poder desarrollar correctamente este

proyecto. Las cuales estan conformados por:

o Gerente General

Paulo Bassallo Aguayo
e Departamento de RR. HH
Jefe de Reclutamiento: Lucero Garcia Saldafia

e Departamento de Contabilidad
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Jefe del area contable: Yerly Rojas Santiago

e Departamento de Marketing
Jefe de Marketing: Georgiana Méndez Santos

e Departamento de Costumer Service
Jefe del Area de Costumer Service: Sonia Ponte Loayza

3.3.2 Determinacion del personal requerido

A continuacion, se incluiré el organigrama de la empresa:

Figura 39: Organigrama de Artistaap para ario 1

Gerente General

Jefe de Recursos

Contador
. . Humanos
Financiero
Encargado de Customer Jefe de Marketing

Service

Fuente: Elaboracion propia

Para organizar las areas dentro de la empresa se ha elegido una estructura funcional. Se
ha dividido en gerencia, recursos humanos, que también ve el reclutamiento de artistas;
contabilidad, marketing y customer service. El area de marketing se encarga de captar
clientes a través de las redes sociales, crear contenido atractivo, gestionar ventas y
publicidad; y negociar con socios estratégicos. Mientras que el area de customer service
se dedica exclusivamente a interactuar con los usuarios y responder sus dudas y gestiones
dentro de la plataforma. Por otro lado, la contabilidad se terceriza para minimizar los

gastos de planilla, de manera que llevara los registros numéricos dentro de la empresa y
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consolida las compras y ventas; y otras gestiones contables. Asimismo, el area de recursos
humanos se encargara de gestionar correctamente la seleccion y reclutamiento de artistas
para un buen servicio y mantener un buen equilibrio entre artista - cliente. Ademas, al
iniciar no se necesitaran muchos especialistas, conforme avancen los meses se identificara
los requerimientos de cada area. Cabe mencionar que para los proximos afios se requiere

adicionar mas areas funcionales y/o jerarquicas al organigrama.

Por ello, para efectos del trabajo se determind que para el afio 2 y 3 la estructura del

organigrama de Artistaaap crecera de la siguiente manera:

Figura 40: Organigrama de Artistaap para ario 2

Gerente General

’ RR. HH Contabilidad e
Financiera Marketing

Costumer
Service

Fuente: Elaboracion propia

Para el afio 2, se decidi6 agregar dos personas mas a planilla - contador y encargado de
RR.HH. - que se dediquen exclusivamente a atender las necesidades de la empresa y del

usuario-cliente. Ademas, el area de customer service estard a cargo del area de marketing.

Figura 41: Organigrama de Artistaap para aiio 3
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Gerente General

L \

" RR. HH ‘ Contabilidad
Financiera

Area de
Marketing

Costumer
Service

Fuente: Elaboracion propia

Para el afio 3, se mantuvo la estructura del afio anterior y con la misma estructura

funcional.

3.3.3 Descripcion de perfil de puestos requeridos

* DEPARTAMENTO DE GERENCIA

Tabla 29: Perfil de puesto de Gerencia General

ASPECTOS A CONSIDERAR GERENTE GENERAL

OBJETIVO Planificar, organizar, dirigir y controlar a
todas las areas bajo su mando. Asi como, ser
representante legal, judicial y extrajudicial
siendo el responsable de la gestion

administrativa.

FORMACION REQUERIDA e Profesion: Carrera de administracion
de empresas o carreras afines

e Grado de instruccion: Bachiller,
titulado o Ultimos 2 ciclos de estudio.

e Habilidad de liderazgo y manejo de
grupo
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.QUE FUNCIONES REALIZA?

Ser representante legal.

Negociar, firmar contratos vy
obligaciones diversas de la empresa.
Establecer metas, funciones vy
evaluaciones de cada area.

Control de metas de todas las areas de

la empresa.

;COMO LO HACE?

Organizar los recursos de la entidad
Delegar facultades a los trabajadores
correspondientes.

Planeacion de las actividades que se
desarrollen dentro de la empresa
Ejecutar plan de negocios y proponer
modificaciones al mismo.

Preparar y ejecutar presupuestos y
proponer modificaciones

Crear una estructura organizacional
en funcion de la competencia, del
mercado, de los agentes externo para
ser mas competitivos y ganar mas

cuota de mercado

(PARA QUE LO HACE?

Mejorar el funcionamiento dentro de
la empresa para un optimo desarrollo

a la hora de la ejecucion.

PERFIL REQUERIDO

Direccion y liderazgo
Orientacion a resultados
Emprendimiento e iniciativa
Comunicacion efectiva

Proactividad

130




e Trabajo bajo presion

e Tener capacidad de respuesta

INDICADORES

e Porcentaje de clientes satisfechos
o indice de satisfaccion del empleado
e indice de control de metas

establecidas

Fuente: Elaboracion propia

e DEPARTAMENTO DE RR.HH -J

e efe del Area de Reclutamiento de artistas

Tabla 30: Perfil de puesto de Jefe de RR. HH.

ASPECTOS A CONSIDERAR JEFE DE RR.HH.

OBJETIVO Establecer  procedimientos para el
reclutamiento, seleccion e induccion del
personal (Artistas) a trabajar. Asimismo,
dirigir el proceso de filtros que debe
cumplir el personal posible.

FORMACION REQUERIDA e Profesion: Carrera de recursos

humanos, administracion o carreras
afines

e Grado de instruccion: Bachiller,
titulado o ultimos 2 ciclos de

estudio.
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.QUE FUNCIONES REALIZA?

e Establecer los lineamientos de los
perfiles de puestos.

e Gestionar los perfiles de puestos y
las actividades correspondientes a
los Artistas.

e Realiza propuestas de sistemas de
contratacion.

e Control de informacion del personal

o Administrar el sistema de
remuneraciones |y  pagos de
porcentajes  (comisiones)  por
contrato determinado.

e [Establecer y determinar los pagos al

personal.

;COMO LO HACE?

e Mantener un file por artista
contratado con la informacion
requerida y oportuna actualizada.

e Gestionar el proceso de
capacitacion e induccion del artista.

e Supervisar los  procesos de
incidencias.

e Revisar el registro emitido por la
aplicacion sobre las cantidades
deshow rechazadas por los usuarios.

e Coordina los pagos.
correspondientes en la fecha
indicada.

e Proyeccidn de ventas

{PARA QUE LO HACE?

Contar con personal dedicado ofreciendo
un excelente servicio al cliente final y de

esta manera generar mayor fidelizacion.
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PERFIL REQUERIDO

Trabajo en equipo

Desarrollo integral

Lider

Comunicativo/ escucha activa
Orientado a resultados
Resolucion de conflictos

Tolerancia y Flexibilidad

INDICADORES

Formacion de los colaboradores
Indicadores de competitividad
Porcentaje de cancelaciéon de

servicio

Fuente: Elaboracion propia

* DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD FINANCIERA

Tabla 31: Perfil de puesto del Contador

ASPECTOS A CONSIDERAR CONTADOR

OBJETIVO Suministrar a la gerencia informacion
oportuna, util y confiable para la toma de
decisiones. Asi como realizar e informar los
resultados obtenidos en el periodo.

FORMACION REQUERIDA Profesion: Carrera de contabilidad,

administracion o carreras afines
Grado de instruccion: Bachiller,

titulado o ultimos 2 ciclos de estudio.

.QUE FUNCIONES REALIZA?

Generar estados financieros
Llevar las cuentas a razon de gastos
Trabajar en conjunto con las demas

areas para el desarrollo de proyectos
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Administrar los recursos de la

empresa.

;COMO LO HACE?

Documentar informes financieros
para los clientes:

Revisar los libros contables de los
clientes.

Analizar las ganancias y los gastos.
Elaborar el balance de los libros
financieros.

Redactar informes sobre el estado

financiero de sus clientes.

;PARA QUE LO HACE?

LLevar un buen control en cuanto a
los ingresos y gastos de la empresa
para poder saber la utilidad de la

empresa

PERFIL REQUERIDO

Direccion y liderazgo
Orientacion a resultados
Emprendimiento
Iniciativa

Proactividad

Buen manejo de medios tecnolégicos

INDICADORES

Rotacién de inventarios
Periodos de cobro

Rotacion de cartera

Fuente: Elaboracion propia
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e DEPARTAMENTO DE MARKETING — Jefe del Area de Marketing
Tabla 32: Perfil de puesto de encargado de MKT

ASPECTOS A CONSIDERAR MARKETING

OBJETIVO Edificar y lograr sostener aceptacion
por el mercado al que se dirige la
empresa, asi como generar lealtad de
los posibles clientes.

FORMACION REQUERIDA e Profesion: Carrera de

Administracion y Marketing
o carreras afines

e Grado de instruccion:
Bachiller, titulado o ultimos 2
ciclos de estudio.

e (Conocimientos en Marketing
Digital y posicionamiento
online.

e (Conocimientos en estrategias
de campanas digitales.
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.QUE FUNCIONES REALIZA?

Detectar nuevas tendencias
Gestion de promocion .
Captar y retener clientes
mediante la fidelizacién .
Establecer  alianzas  con
principales soci0s
estratégicos .

Negociar  beneficios e
incentivos con los socios
estratégicos.

Gestionar las redes sociales y
plataforma virtual .
Seguimiento de las
interacciones de los usuarios

con la marca.

(COMO LO HACE?

Mantener informado por las
plataformas virtuales a los
usuarios.

Coordinar la atencién con el
Area de Customer Service
sobre las quejas y sugerencias
realizadas por los usuarios y/o
cliente.

Publicando contenido
interesante continuamente en
redes sociales.

Desarrollo de diseno de
actualizacion de la aplicacion,
anuncios, promociones.

Analizar el comportamiento
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del consumidor e identificar

el perfil de nicho a dirigirse.

(PARA QUE LO HACE? Incrementar el nivel de ventas del
servicio en base al alcance que se
logra a través de la estrategia de
promocion de la marca

PERFIL REQUERIDO e Trabajo en equipo

e Facil adaptacion a los
cambios

e Comunicador

e (ritico

e Versatil, comprometido y
empatico

e Liderazgo

INDICADORES e Visitas y cierres de negocios

con posibles asociados.

e Numero de visitas a la pagina
web Interaccion con las redes
sociales

e Alcance de negociaciéon con

SOC10S

Fuente: Elaboracion propia
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* DEPARTAMENTO DE CUSTOMER SERVICE

Tabla 33: Perfil de puesto de encargado de Customer Service

ASPECTOS A CONSIDERAR

CUSTOMER SERVICE

OBJETIVO

Identificar los puntos claves para entablar
una relacion solida entre la empresa y
nuestros principales clientes. Asimismo,
desarrollar modalidades que nos permitan
gestionar la atencion hacia nuestros

usuarios.

FORMACION REQUERIDA

e Profesion: Carrera de marketing y
ventas, administracién o carreras
afines

e Grado de instruccion: Bachiller,
titulado o ultimos 2 ciclos de estudio.

e Conocimiento en atencion al cliente

.QUE FUNCIONES REALIZA?

e Atender las incidencias en un plazo
determinado y realizar seguimiento a
los reclamos.

e Brindar soporte a los artistas en
cuanto al uso del aplicativo.

e Presentar y promover modalidades
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de mejoras en el proceso.

Canalizar y atender consultas sobre
la aplicacion o quejas registradas en
la pagina.

Analisis de data de las valoraciones

realizadas por los artistas y usuarios.

;COMO LO HACE?

Informar al Area de Marketing sobre
las sugerencias y comentarios de los
usuarios en las redes sociales —
pagina web.

Mediante el portal de las plataformas
virtuales tener acceso para brindar
respuestas  oportunas a  los
requerimientos de los clientes.
Completar el registro de incidencias
con informacién justificada.
Proponer mejoras en los procesos y
procedimientos para una atencidén
completa.

Control bajo un reporte semanal

sobre lo recopilado.

(PARA QUE LO HACE?

Brindar satisfaccion al cliente
referente a sus mejoras, quejas,
consultas o  sugerencias  que
manifieste para un mejor servicio y
de esta manera generar fidelizacion

de los clientes.

PERFIL REQUERIDO

Comunicacion activa
Entusiasmo y cordialidad
Trabajo en equipo

Empatico
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Capacidad de gestion de tiempo
Orientado a resultados

Capacidad de gestion de emociones
Capacidad de resolucion  de
problemas

Pensamiento Analitico

INDICADORES

Indice de Satisfaccion al cliente
Tiempo de respuesta a las solicitudes
indice de retencion de clientes

Indice de requerimientos atendidos

3.3.4 Presupuesto

Fuente: Elaboracion propia

El sistema de remuneracion para la planilla esta fijado de acuerdo a ley vigente. Al sueldo

mensual bruto, se le realiza los respectivos descuentos de ONP. Asimismo, el pago de la

CTS, se hara efectiva mensualmente, es decir, el sueldo neto mensual del trabajador sera:

El sueldo bruto, menos el descuento por ONP, mas la sexta parte de la CTS. Con respecto

a las gratificaciones, las cuales son equivalentes al monto del sueldo bruto, se pagaran en

los meses de Julio y Diciembre integramente. Por otro lado, con respecto a vacaciones,

estas se haran efectivas después de que el colaborador tenga una permanencia mayor a 1

afio en la empresa y se realizard conforme a ley para las Pymes, siguiendo todos los

procedimientos.

Tabla 34: Estructura de gastos administrativos 1
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Estructura de gastos administrativos - Planilla

Sueldo
Puesto N° de cargos Mensual Essalud ONP TS Gratificacién | Vacaciones
bruto

Sueldo
mensual neto

Gerente General 1 5/.4.000 5/.360 $/.520 5/.389 s/.727 5/.333 5/.3.480
Encargado RR.HH

Contador Financiero 1

Encargado del drea de

Marketing 1 5/.1.500 5/.135 5/.195 5/.146 s/.273 s/.125 5/.1.305
Area de Customer Service 1 5/.1.200 5/.108 5/.156 5/.117 5/.218 5/.100 5/.1.044
Total 5/.6.700 5/.603 s/.871 5/.651 5/.1.217 5/.558 5/.5.829

Fuente: Elaboracion propia

Para el primer afio, se terceriza el servicio de contabilidad y recursos humanos, con el fin
de reducir gastos. El personal especialista solo revisard la documentacion
correspondiente, consolida compras y ventas, registrara las operaciones contables en
Sunat, registra planilla y realizara los estados financieros mensualmente. Asimismo, el
encargado de recursos humanos reclutard a los artistas necesarios y adecuados que
cumplan con el perfil profesional. Estos pueden ser tanto especialistas en el rubro artistico

como psicologos con previa experiencia. Por

ello, ambos no cuentan con las cargas ni beneficios sociales correspondientes. Como
sueldo bruto se pagara al Gerente General S/3,000.00, a los jefes de Marketing y

Customer Service se le pagard S/ 1,500.00 y a los tercerizados S/ 700.00, por ser de menos

responsabilidad.
Tabla 35: Estructura de gastos administrativos 2
afio 2 10% ‘
Sueldo sueld |
Mensual Essalud ONP CTS Gratificacion Vacaciones ue o{:t'lensua
bruto nete
5/.4.400 5/.396 5/.572 5/.428 5/.799 5/.367 5/.3.828
5/.1.500 5/.135 5/.195 5/.146 5/.273 5/.125 5/.1.305
5/.1.500 5/.135 5/.195 5/.146 §/.273 5/.125 5/.1.305
5/.1.650 5/.149 5/.215 5/.160 5/.300 5/.137 5/.1.436
5/.1.320 5/.119 5/.172 5/.128 5/.240 5/.110 5/.1.148
5/.10.370 5/.933 5/.1.348 5/.1.008 5/.1.884 5/.864 5/.9.022

Fuente: Elaboracion propia

Para el segundo y tercer ano, los dos puestos tercerizados pasan a planilla teniendo todos

los beneficios de ley. Cabe mencionar que los dos ltimos afos hay un aumento de 10%
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aproximadamente pues en planilla ya existe trabajadores fijos y no estan en reclutamiento

ni proceso de seleccion.

Tabla 36: Planilla - Ario 1

PLANILLA
‘ Enero ‘ Febrero | Marzo ‘ Abril ‘ Mayo ‘ Junio | Julio | Agosto ‘Setiembre‘ Octubre |Ncwambre‘ Diciembre 2021
Gerente General §/3.000,00 §/3.000,00  $/3.000,00 $/3.000,00 §/3.000,00 §/3.000,00 S/3.000,00 5/3.000,00 S5/3.000,00 §/3.000,00 $/3.000,00 S/3.000,00 5/36‘000,00
Jefe RR.HH §/1.500,00 §/1.500,00 S/1.500,00 5/1.500,00 §/1.500,00 §/1.500,00 S/1.500,00 S/1.500,00 S/1.500,00 S/1.500,00 S/1.500,00 S/1.500,00 -
Contador financiero §/1.500,00 5/1.500,00  S/1.500,00 $/1.500,00 5/1.500,00  §/1.500,00 S/1.500,00 S/1.500,00 5/1.500,00 §/1.500,00 $/1.500,00 5/1.500,00 -
Jefe de MKT 5/1.500,00 5/1.500,00 5/1.500,00 $/1.500,00 $/1.500,00 §/1.500,00 §/1.500,00 $/1.500,00 $/1.500,00 5/1.500,00 $/1.500,00 $/1.500,00 | 5/18.000,00
Customer service 5/1.200,00 §/1.200,00  $/1.200,00 $/1.200,00 §/1.200,00  5/1.200,00 §/1.200,00 $/1.200,00 5/1.200,00 5/1.200,00 $/1.200,00 5/1.200,00 | 5/14.400,00
TOTAL 5/8.700,00 5/8.700,00  $/8.700,00 $/8.700,00 5/8.700,00 5/8.700,00 5/8.700,00 $/8.700,00 S/8.700,00 §/8.700,00 $/8.700,00 S/8.700,00 5/68400,[)0
Cargas sociales (45%) §/3.934,14 §/3.934,14  §/3.934,14 $/3.934,14 §/3.934,14  §/3.934,14  §/3.934,14  5/3.934,14 5/3.934,14 §/3.934,14 5/3.934,14 5/3.934,14 5/30‘780,00
G.ADMINSTRATIVO 5/12.634,14  5/12.634,14 §/12.634,14 §/12.634,14 §/12.634,14 $/12.634,14 S/12.634,14 §/12.634,14 §/12.634,14 5/12.634,14 §/12.634,14 5/12.634,14 5/’99‘130,00
Fuente: Elaboracion propia
. - . . . ) .
Para el primer afio, se considerara en planilla solo a tres personas: gerente general, jefe de
marketing y un customer service, junto con todos con los beneficios sociales necesarios. Esto
dard un total de S/ 99,180.00 como gasto administrativo. Dentro de las cargas estan
gratificaciones, CTS, Essalud y ONP. El total de cargas sociales sera de S/ 30,780.00.
Tabla 37: Planilla - Afio 2 y 3
PLANILLA 10% 10%
‘ Enero ‘ Febrero | Marzo ‘ Abril ‘ Mayo ‘ Junio ‘ Julio ‘ Agosto |Seﬁembre‘ Octubre ‘No\/iembre‘ Diciembre 2022 2023
Gerente General $/3.000,00  $/3.000,00 $/3.000,00 $/3.000,00 $/3.000,00 $/2.000,00 $/3.000,00 §$/2.000,00 §/3.000,00 $/3.000,00 $/3.000,00 $/3.000,00 | S/39.600,00| $/43.560,00
efe RR.HH $/1.500,00 §/1.500,00 S/1.500,00 §/1.500,00 §/1.500,00 S/1.500,00 $/1.500,00 $/1.500,00 S$/1.500,00 $/1.500,00 $/1.500,00 S/1.500,00 $/18.000,00) $/19.800,00
Contador financiero 5/1.500,00 §/1.500,00 5/1.500,00 5/1.500,00 $/1.500,00 5/1.500,00 $/1.500,00 S/1.500,00 S/1.500,00 $/1.500,00 S/1.500,00 S5/1.500,00 $/18.000,00) $/19.800,00
efe de MKT $/1.500,00 $/1.500,00  $/1.500,00 §/1.500,00 $/1.500,00 S/1.500,00 $/1.500,00 $/1.500,00 S$/1.500,00 $/1.500,00 $/1.500,00 S/1.500,00 $/19.800,00| $/21.780,00
Customer service §/1.200,00 §/1.200,00  5/1.200,00 §/1.200,00 §/1.200,00 S/1.200,00 $/1.200,00 $/1.200,00 $/1.200,00 $/1.200,00 $/1.200,00  S/1.200,00 $/15.840,00) §/17.424,00
TOTAL $/8.700,00  $/8.700,00 $/8.700,00 5/8.700,00 §/8.700,00 $/8.700,00 $/8.700,00 $/8.700,00 $/8.700,00 $/8.700,00 $/8.700,00 5/8.700,00 || 5/111.240,00| 5/122.364,00
argas sociales (45%) $/3.934,14  $/3.934,14 $/3.934,14 §/3.934,14 $/3.934,14 5/3.93414 $/3.934,14 /393414 /3.93414 /393414 /393414 S/3.93414 $/50.058,00| $/55.063,80
G ADMINSTRATIVO SA263414  §/1263414 $/1263414  §/12634,14 51263414 $/12.63414 S$/12.63414 /1263414 $/12.634,14 S/12.634,14 $/12.634,14 $/12.634,14 | 5/161.298,00| 5/177.427,80

Fuente: Elaboracion propia

Para el segundo afio, se cuenta con un gerente general que anualmente gana S/ 39,600.00,
con un jefe de marketing S/ 19,800 soles anuales. Adicionalmente, en este periodo se ve
necesario contratar a un especialista en atencion al cliente para solucionar toda
incurrencia llegando a ganar S/ 15,840 anual. En cuanto a beneficios sociales, todo el
personal se encuentra afiliado a ONP. Al estar en planilla por ley se les brinda Essalud
con S/933.00 soles por ser el 9% del sueldo bruto. La CTS se da 2 veces al afio dando S/
2.016.00 soles. Finalmente, las gratificaciones se brindan por la cantidad de S/1,884.00

mensuales.
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Para el tercer afio, se cuenta con un gerente general que gana S/ 43,560,00, anualmente,
con un jefe de marketing que gana S/21,780.00; y un jefe de recursos humanos y
contabilidad que ganan aproximadamente S/ 19,800.00. Con respecto a cargas sociales,
todo el personal se encuentra afiliado a la ONP dando S/17,796.00 soles anuales. Al estar
en planilla por ley se les brinda Essalud con S/ 12,324.00 soles por ser el 9% del sueldo
bruto. La CTS se da 2 veces al aio y da como resultado S/ 2,218.00 soles. Finalmente, las

gratificaciones con S/ 24, 873.00.

3.4 PLAN DE MARKETING
ArtistApp es una plataforma virtual en la que las personas puedan encontrar a sus artistas
favoritos, es decir ofrece un servicio Unico en el que los usuarios encuentran a todos sus

artistas, cantantes y bandas favoritas en una sola aplicacion.

Nuestro mercado objetivo esta centrado en personas entre 25 y 55 afos de edad, del sector
A y B de Lima Metropolitana de estilos de vida modernos y sofisticados, que deseen
realizar eventos familiares o corporativos; ademads los artistas también son parte de
nuestros clientes, siendo que ellos pagaran un monto mensual de S/. 39.90 por ser parte
de nuestra plataforma y que estan inmersos en el mundo de la musica, animacion y

comedia.

Por otro lado, nuestra propuesta de valor se basa en la diferenciacion, ya que existen
bandas o artistas, quienes podrian realizar conciertos via streaming; sin embargo, nuestra
plataforma reune a varios artistas que brindan un servicio de calidad, en la que las
transacciones y términos del contrato son seguras y confiables para ambas partes.
Asimismo, lo que nos diferencia de la competencia es la constante comunicacion con el
cliente- tanto usuario y artistas, pues se propone crear valor mediante el pre y post

servicio; y asi conocer las necesidades del cliente.

e Segmentacion: los criterios utilizados para la segmentacion se mostraran a
continuacion en la siguiente tabla:
v' Estatus demografico: De acuerdo a este criterio hemos definido el rango de edad

de nuestro publico objetivo, los cuales se encuentran entre 25 a 55 afios.
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Asimismo, tomamos en consideracion a las personas que se encuentran en los
niveles socioecondmicos altos y medios, ya que para acceder al servicio se debe
contar con acceso a internet, un smartphone o una computadora, mediante los
cuales podran disfrutar de un espectaculo virtual de calidad con los mejores
artistas.

v’ Estatus psicograficos: Para este criterio se tomara en cuenta los perfiles o estilos
de vida de los usuarios. En este caso, segin el portal EUROMONITOR, existen
mayores tendencias por los espectaculos musicales, teatrales, culturales, entre

otros.

Tabla 38: Segmentacion de publico objetivo

UBICACION GEOGRAFICA

PAIS LIMA

SUPERFICIE 2672.78km cuadrados
ESTATUS DEMOGRAFICOS

EDAD 25-55 anios = 40%
SEXO Hombres y mujeres
NIVEL AyB
SOCIOECONOMICO
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ESTATUS PSICOGRAFICOS

ESTILO DE VIDA Jovenes y adultos modernos

Fuente: Elaboracion propia

. Mercado objetivo: Para realizar la estimacion del mercado objetivo se recurrio a
las estadisticas del portal Euromonitor principalmente, ya que es una de las fuentes mas
confiables en las que hemos basado nuestros céalculos en el presente proyecto. Como
primer paso, se determind la cantidad total de poblacion peruana para luego segmentarla

de acuerdo con las edades propuestas (25-55 afios) con personas de ambos sexos.

Tabla 39: Poblacion entre 20 a 50 arios

POBLACION PERUANA 32,131,400
Poblacion total de 20-50 afios 12,941,427

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con el dato hallado con respecto a la poblacion, se puede realizar la
descripcion y division de la poblacion de acuerdo con diversos aspectos de manera que
podamos escoger a aquellos que se asemeje en mayor proporcidon al publico objetivo

definido anteriormente.

Estatus Demografico

e Edad: Para el uso de nuestra plataforma hemos decidido establecer un rango de

edades, iniciando en los 25 afios, puesto que a esta edad los jovenes ya manejan
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cierto nivel de independencia econémica, en cuanto a gastos, manejo de ahorros,
entre otros. Por otro lado, también estan los ejecutivos de empresas, quienes son
los encargados de la organizacion de eventos corporativos.

Sexo: En cuanto a este aspecto, el género de los potenciales clientes resulta ser
indiferente, pues ambos presentan gran similitud en cuanto a las tendencias de uso
de aparatos moviles y tecnologia y consumo de servicios de espectaculos.

Estado civil: Al igual que el factor anterior, el estado civil de las personas no
influye en sus actividades personales; ya que las preferencias por los espectaculos
virtuales en plena coyuntura se han visto en aumento. Sin embargo, se tiene
presente que hasta aproximadamente los 29 afos la poblaciéon en su mayoria
tendra el estado civil de soltero/a mientras que hay mayor probabilidad de que a
partir de los 30 afos el estado civil sea de casado/a, esto basandonos en el
promedio de edad de los matrimonios en el pais.

Nivel social: Con respecto al precio para acceder a nuestros servicios en la
plataforma, consideramos que podran ser demandadas por los niveles
socioeconomicos A y B (clase alta- media), ya que deben tener acceso a internet,
un smartphone o computadora y las condiciones econémicas para contratar un
artista.

Religion: La religion que predomina es la catdlica con 65,7% de representacion;
sin embargo, este factor no tiene ninguna relevancia, ni restricciones que atenten
contra las creencias de dichas religiones, por ende, no afectardn al

posicionamiento de la marca.

Estatus Psicograficos

Estilos de vida: En cuanto al estilo de vida de los potenciales clientes peruanos de
ArtistApp, se puede inferir que uno de los factores que predomina en la actualidad
es el incremento del uso de plataformas de entretenimiento. De la mano con ello,
la poblacion se estd convirtiendo cada vez mas en clientes digitales, llegando a
incrementarse en un 55% en el mismo periodo de tiempo. Los consumidores optan
por buscar diferentes formas de entretenimiento mediante plataformas o diversos
aplicativos moviles.

Valores: La sociedad peruana se caracteriza, segin estudio de tendencias en

Euromonitor, por contemplar un nivel medio-alto de concientizacién sobre las
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relaciones basadas en cortesia, el comercio justo, la transparencia y ética en todos

los ambitos.

3.4.1 Estrategias de Marketing
Durante el proceso para adquirir el servicio se debe considerar los diferentes agentes en el
proceso, esto quiere decir las 4p’s del marketing que ayudaran a que el servicio ofrecido llegue

a nuestro publico objetivo planteado a un precio correcto, plaza y promocion idonea.
Servicio: Espectdaculos virtuales

Iniciador: El joven que desea festejar su cumpleanos, se da cuenta que no es tan facil

contactar ni reunir a todos los artistas que desea para su fiesta.

e Influenciador: Los amigos que le aconsejan o recomiendan los artistas del
momento.

e Decisor: El padre o madre que evalua la propuesta y costo de contratar un artista.

e Comprador: El padre o madre realiza el contrato mediante nuestra plataforma.

e Usuario: El joven realiza su fiesta con los artistas que eligio.

3.4.1.1 Descripcion de estrategia de producto/servicio: Espectaculos virtuales

Actualmente, existe un segmento de la poblacion que se encuentra insatisfecha por no
poder salir y disfrutar de un espectaculo en vivo, ya sea del rubro musical, teatro, comedia,
entre otros eventos culturales de indole similar. Las personas solian ir a estas
presentaciones, comprando el mismo dia sus entradas o con anticipacion. Sin embargo,
muchas veces se quedaban sin asistir por diferentes motivos externos como: capacidad
maxima de aforo, elevados precios por parte de revendedores o suspension de eventos.
Esta situacion que solia ser cotidiana en la vida del limefio regular tuvo un cambio radical
cuando en marzo de este afo 2020 se ocurrié la pandemia del Covid 19, y ello cancelo

todas las presentaciones en vivo que pudieran existir a futuro por normas estrictas
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sanitarias de seguridad. Ello, trajo muchos emprendimientos los cuales tenian como foco
el uso de la tecnologia- Internet. Luego de analizar el rubro de espectaculos se vio la
oportunidad de crear una plataforma por la cual los diferentes artistas puedan expresar su
arte mediante esta plataforma, debiendo publicitarse mediante las diversas herramientas
tecnologicas de hoy en dia. ArtistaApp, es un servicio que ofrece tanto al artista y usuario
(espectador) disfrutar de un momento Unico y personalizado mediante shows virtuales de
su preferencia: musicales, teatro, animacion y comedia, tanto para familias como para

empresas.

Desarrollo de marca: La marca estd basada muchas veces en el producto en si. Lo
primero que se piensa al crear una marca es en el nombre, eslogan o logotipo; pero
también debemos pensar en la emocidon e interaccion que transmitirda al verla y/o
escucharla. Por ello, Artistaap con solo su nombre da la idea de estar en el rubro artistico
y sus colores son fuertes y llamativos para el usuario. Por otro lado, se debe tener en
cuenta que para su creacion es necesario estar alineados a la mision, vision y valores de
la empresa. A continuacion, se mostrard algunos puntos de como se desarrollard la

marca en el tiempo.

o Objetivo: Se seguira los objetivos que se plantearon al inicio del emprendimiento,
asi como el propodsito general y diferenciador, enfocandonos no solo en los
beneficios econdmicos sino en lo social.

e Consistencia: Crear contenido coherente y consistente, teniendo integridad en
todas las estrategias de marketing.

e FEmocion: Crear en torno a la marca una comunidad y asi poder conectar con los
clientes, transmitiendo emocion y familiaridad; haciéndoles sentir parte de la
familia.

o Flexibilidad: Adaptarse a las nuevas tacticas y recomendaciones de publicidad si
ya no son eficaces. No temer al cambio. Aprovechar oportunidades para captar
nuevos clientes.

e Participacion de empleados: Capacitaciones a los colaboradores constantes, con
la misma idea de atencion al publico teniendo como guia la mision, vision y
valores de la empresa.

o Lealtad: Si se recibe lealtad por parte de los usuarios es bueno recompensarlos a

través de promociones o descuentos. A los artistas a través de sus suscripciones
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mensuales y a los usuarios a través de descuentos por un nimero méaximo de
vénetos realizados mensualmente. Asimismo, es bueno agradecerles sus
recomendaciones o comentarios mediante destaques en redes sociales.

e Reconocimiento de competencia: Estar atentos a la competencia y aumentar valor

y crear nuevas estrategias que vayan acorde a la situacion.

Presentacion: Al ser un servicio este sera ofrecido mediante la descarga de un aplicativo
de las tiendas de Google Play y App Store. Asimismo, también se podra acceder a los
servicios de los artistas mediante la pagina web. Para acceder al servicio sera necesario

suscribirse mensualmente (artista) y mediante contratos directos (usuario-cliente).

Ciclo de vida del mercado: Artistaap, plataforma de espectaculos virtuales si bien no es
el primero en el mercado, es uno de los iniciadores del rubro, por ello nuestro servicio se
encuentra en la etapa de introduccidon. Se esta en una etapa de acercamiento con el
consumidor y es un momento de incertidumbre. Para ello, se analizara tanto los estudios
propios como previos, ademads de las campafias y acciones de marketing. Tener en cuenta
que nuestras ventas estdn principalmente conformadas por los early adopters que
experimentan con nuevos e innovadores productos. La idea es dar a conocer nuestro

servicio al mercado y expandirlas a través de estrategias publicitarias.

ArtistApp ha desarrollado dos tipos de servicios, los cuales son:

Tabla 40: Tipos de servicios

ArtistApp Free ArtistApp Premium
*Dirigido para usuarios *Dirigido para artistas
*Descarga gratuita *Pago por suscripcion

*Pago de comision

Beneficios: Podran acceder a la | Beneficios: Podran acceder a la aplicacién y
aplicacion para ver el contenido de los | mostrar su contenido como informacion, videos,
artistas, asi como su disponibilidad. contacto; asi podran alcanzar mayor nimero de
clientes potenciales.
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Fuente: Elaboracion propia

MATRIZ DE ANSOFF

Figura 42: Matriz de Ansoff

LA MATRIZ DE ANSOFF

PRODUCTOS ACTUALES PRODUCTOS NUEVOS
I I e ’

PENETRACION DESARROLLO

DE NUEVOS
R PRODUCTOS

MERCADOS
ACTUALES

DESARROLLO .
DE NUEVOS DIVERSIFICACION
MERCADOS

MERCADOS
NUEVOS

‘IIIIIIII_

Fuente: Elaboracion propia
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Las estrategias elegidas para ArtistApp es la de Desarrollo de Nuevos Productos y
Diversificacion, ya que estamos ofreciendo un servicio que no es completamente nuevo
en el mercado, pues los conciertos via streaming se dan en una minoria; sin embargo,
ArtistApp ofrece un concepto diferente y con un valor agregado que en este caso seria la
variedad de artistas de diferentes géneros reunidos en una misma plataforma, que ofrecen
un servicio de calidad, y sobretodo que ArtistApp ofrece la seguridad y confianza para

cerrar un contrato. Ademas, de atencion al usuario post-servicio.

NIVEL ESTRATEGICO

Nos vamos a concentrar en brindar un servicio aumentado, es decir, queremos que
nuestros clientes tengan todas las facilidades para usar nuestro servicio de manera segura
y con certeza de que recibiran la mejor calidad posible. Por parte de los artistas, queremos
ofrecerles mas que oportunidades laborales constantes, por eso es que también nos

dedicaremos a crear visibilidad a aquellos pequefios artistas con un gran talento.

Como servicio basico se ofrece un servicio que satisfaga una necesidad, en este sentido
se ofrece un evento virtual que satisfaga las necesidades del usuario, con una amplia gama
de artistas. Por otro lado, como servicio real se vende la marca Artistaap que ofrece
oportunidades laborales a los artistas y facilidad de servicio; y, por otro lado, ofrece
calidad y seguridad en su transaccion. Por tltimo, como servicio aumentado, se ofrece un
servicio post venta, donde se conocera la percepcion del usuario final luego de haber

recibido el servicio mediante encuestas.

Figura 43: Niveles estratégicos
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Oportunidades laborales para
los arfistas y faciidad del
SEMVICIo

Servicio Real Sigtema de calificacion para
agilizar el proceso de eleccion,
Eericio post-venta y aumento de
cof vicibilidad para arfistas
Servicio Aumentado

Fuente: Elaboracion propia

3.4.1.2 Descripcion de estrategias de fijacion de precio

Artistapp ingresara al mercado utilizando una estrategia de penetracion, sin embargo,
nuestros precios no seran bajos en si, ya que esto perjudica a nuestros artistas y su
disponibilidad a permanecer ofreciendo sus servicios a través de nuestra app. Sino que se
haran descuentos por lanzamiento para que el cliente lo perciba como una oferta de
tiempo limitado y no un precio base. Segun la investigacion que realizo el equipo respecto
a nuestro competidor mas cercano “Artistas Per1”, se ha identificado que un servicio
artistico promedio con duracion de 2 horas oscila entre los 200-400 soles, a partir de esta
informacion establecimos un descuento de 20% para los usuarios nuevos, que aplicaria

solamente para su primera contratacion.

3.4.1.3 Descripcion de estrategias de plaza
Nuestros clientes, tanto las personas en busqueda de artistas, como los artistas, tendran
acceso a nuestro servicio a través de la aplicacion para smartphones (Android, IOS) y la

pagina web, ambas plataformas virtuales para acceder a informacion de Artistaap.

Figura 44: Plaza de servicio
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# Download on the

& App Store

Canal Online

GET IT ON
-Por medio de las tiendas » Google Play

digitales (descargando la
aplicacion)

(g Download from
E Windows Store

Fuente: Elaboracion propia

Ademas, se mantendra contacto constante a través de nuestras redes sociales y cumplirdn
un rol importante pues publicitan la marca ademas de ser un patrocinador de eventos y
vehiculo de potenciales clientes a través de los formularios por landing pages, ayudando
a aquellos que tengan dudas sobre nuestro servicio. También se implementara una linea

telefonica para el servicio pre venta y post venta
Aplicativo:

Aplicativo que seréd el medio para que el cliente-usuario contacte a sus artistas y disfrute
de un show virtual, satisfaciendo las necesidades de cada uno. A continuacion, proceso

de seleccion de artista.

Figura 45: Aplicativo - partel
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ARTISTAPP

artistapp

jDESCUBRE AL ARTISTA
PERFECTOD PARA TU EVENTO!

¥
 lo ¥ PWPR
a o

Fuente: Elaboracion propia

Figura 46: Aplicativo - parte 2

¢ Y WIS
f‘.& NJE FBIDGRAFD
_

CUERDAS EVENTOS

| SOLISTAS
VIENTO

IMAGEN
CORPORATIVA

GRUPOS DUETOS

BODAS

TECLADOD
CoRos ESTUDIO

PERCUSION

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 47: Aplicativo - parte 3

Fuente: Elaboracion propia

Figura 48: Aplicativo - parte 4

Ver disponibilidad + [

Costo 250-700

Comentarios destacados l

Da click para ver su perfil en

0/ ©

yf \ /| ]

Fuente: Elaboracion propia

Pagina Web:
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Por medio de la pagina web también se planea estar en contacto con el usuario. tanto para
consultas de usuarios del servicio como para inscripcion mensual de artistas, llenando

formularios y resaltando todos nuestros beneficios.

Figura 49: Pagina web - parte 1

% presentamos:
ArtistApp

Llegamos para renovar el mercado artistico!

Fuente: Elaboracion propia

Figura 50: Pagina web - parte 2

Nuestra historia

Somos un grupo de estudiantes con la meta de modernizar y agilizar el proceso de
promocion y contratacion de los servicios artisticos en el Peru. Sabemos que ser artista
no es facil, y por eso, creamos ARTISTAPP! La aplicacion que le facilitara la vida a

nuestros artistas y a quienes soliciten sus servicios.

DAVID
HOCKNEY

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 51: Pagina web - parte 3

Las funciones de nuestra app

Te ofrecemoas todos estos beneficios!

Gran variedad de artistas! Paga y cobra con seguridad! Android y Apple

Encuentra cantal ratos, Queramos hacerte la vida mas facil Encuentranos u dispositivo

musicos favc

Fuente: Elaboracion propia

Figura 52: Pagina web - parte 4

Preguntas mas frecuentes

Queremos que te quede todo claro.

Necesito solicitar un servicio artistico ;El proceso es seguro? ;Como realizo el
pago?

Por supuesto! Nos aseguramos de garantizar la seguridad de nuestros clientes y de nuestros arlistas. TODO pago se

realiza a traves de nuestra aplicacion, que no te sorprendan ;)

Soy un artista ;Como puedo trabajar con ustedes?

Muy facil! ve al apartado de "Trabaja con nosotros” en la parte inferior de esia pagina y completa un breve

cuestionario. Nostros te contactaremos!

Fuente: Elaboracion propia

Figura 53: Pagina web - parte 5
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Trabaja con nosotros

Escribenos un poco sobre ti y tu pasion artistica :)

24
RU IV ZONA

PERU 11
13 73

Lima
Directions

Fuente: Elaboracion propia

Redes Sociales

Tanto en Instagram como el Fb se mantendra informado a usuarios y potenciales usuarios

con constante contenido relacionado al rubro y las distintas promociones que hubieran en

festividades.
Figura 54: Redes sociales
Pagina Centro Bande... @  Admini... Notificaciones @ Estadisticas Mas + Editar Configuracién Ayuda v
Tienes nuevas herramientas para configurar
Se aprobo tu solicitud para usar una o mas herramientas de Vea on general sobre para
configurarias.

) §

Artistapp

@ProyectoArtistapp
Inicio

Puslcaciones proximamente
Empleos
Eventos —
Opiniones & Appstore

Videos

Fotos

sl Te gusta > ) Siguiendo v 4 Compartir -+ + Agregar un botén
Informacién

Fuente: Facebook de Artistaap

158



3.4.1.4 Descripcion de estrategias de promocion

En el apartado de promocion para nuestro servicio y aplicativo Artistapp, se ha
determinado que la publicidad por medio de las redes sociales es el método mas efectivo

para llegar a nuestro mercado objetivo. Por lo tanto, se realizara lo siguiente.

Primero se invertira en publicitar publicaciones que invitan e incitan a los artistas a unirse
a nuestra plataforma, resaltando los beneficios que estos obtendran, tales como mayor
tasa de contrataciones y aumento de visibilidad en redes. Asi llegaremos mas rapido a las
personas que necesitan artistas para sus eventos y mostrarles la alternativa que ofrecemos
resaltando el valor que agregamos a diferencia del método tradicional de contratacion de

artistas.

Figura 55: Promocion en redes

Artistapp
6 de junio - @

En Artistapp encontrards un espacio para exhibir tu talento de
forma profesional.

A través de nuestra app, personas interesadas en contratar artistas
podrén contactarte y llegar a un acuerdo conforme a tus expectativas
L -J

sEres mUsico? Consigue generar
ingresos de forma segura

825 146 = e
Persanas alcanzadas Interacciones Promocionar publicacion

Q0 25 6 comentarios 6 veces compartido

Fuente: Facebook Artistaap

En segundo lugar, a través de ventas personales se realizard programas de incentivo para
usuarios y artistas. Para usuarios se ofreceran eventos virtuales gratis cuando se llegue a

un tope de eventos mensuales adquiridos por el mismo cliente. Por otro lado, los artistas
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obtendran un mes de suscripcion gratis luego del afio de suscripcion consecutiva, lo cual
impulsard su mayor fidelizacion hacia con la marca. En relaciones publicas, a través de
la pagina web se creara contenido constante para informar acerca de las promociones que
se ofreceran por dias festivos, los cuales también se ofreceran mediante eventos virtuales,

esperando una cantidad de personas alta, a través de publicidad paga.

Por ello, se tendra como estrategia de promocion tener concursos en dias festivos como
el dia de la madre, dia del padre, dia del amigo, dia de la cancion criolla, etc. Esta
publicidad no solo se promocionara en redes y paginas web, sino también a través de el
aplicativo. Se mostrara los mejores y més destacados artistas del rubro y se brindara un

descuento del 20% si es su primera contratacion del servicio (promociones de ventas).

Figura 56: Promocion 1

Aprovecha los descuentos
por lanzamiento!

A4 'ms

con 20% de descuentoll!

Cualquier servicio

Fuente: Elaboracion propia

Como se menciond anteriormente, aplicaremos promociones de ventas, especificamente
descuentos por lanzamiento del servicio como un incentivo para que descarguen la
aplicacion y realicen su primera contratacion con un descuento atractivo, costos por el

cual nosotros asumiriamos por unica vez.

También planeamos aliarnos con entidades estatales que promuevan la cultura del arte,
para ofrecer mejores descuentos y/o promociones y de esta forma permanecer atractivos

en la mente del consumidor.
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Por ultimo, se aplicarad un tipo de marketing estacional, para fechas especiales como San
Valentin, Navidad, Afio nuevo, entre otras. En estas fechas se aplicaran descuentos por
suscripcion, se sortearan entradas para conciertos virtuales, se realizaran quiz sobre
artistas y canciones, concurso de fotos y videos asociados a un hashtag y votaciones por

tu artista favorito del mes.

Tabla 41: Objetivos de canales virtuales

Tipo clasificacién Objetivo

Facebook Ditundir Artistaap, llegando al publico

objetivo a través de campafias
Redes publicitarias.

Sociales

Instagram Llegar al publico objetivo a través de
publicistas que promuevan el servicio.

Dar informacién oportuna y precisa
Informacién acerca del servicio, para las personas
del producto interesadas en adquirirlo.

Brindar las funciones que tiene la app, 1]

Uso asi como, los paso a seguir para un
Pégina web buen manejo de la plataforma.

Indicar noticias relevantes sobre los

Noticias eventos virtuales. que luego de la

pandemia se hacen més factible y

adecuados

Dejar datos para Tener un registro de las personas
mas interesadas en adquirir informacién

Informacion. més personalizada y aplicar una

estrategia de venta.

Fuente: Elaboracion propia

. ACTIVIDADES A EJECUTAR:
Se presenta el siguiente cuadro de estrategias push y pull alineado con las actividades a

realizar.
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Tabla 42: Matriz de estrategias PUSH y PULL

ACTIVIDADES A
REALIZAR

TIPO DE ESTRATEGIA

PUSH

PULL

Tener un canal de YouTube
para atraer mas clientes

Ofrecer promociones por
fechas festivas a los
usuarios

Realizar  sorteos  para
obtener descuentos

Ofrecer un mejor perfil X
segin  calificacion  del

artista

Realizar un reconocimiento X

al mejor artista del mes

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 43: Matriz de estrategias ATL y BTL

ACTIVIDADES A TIPO DE ESTRATEGIA
REALIZAR

ATL BTL
Tener un canal de YouTube X

para atraer mas clientes

Ofrecer promociones por X
los usuarios

Realizar  sorteos  para X
obtener descuentos

Ofrecer un mejor perfil X
segin  calificacion  del
artista

Realizar un reconocimiento
al mejor artista del mes

Fuente: Elaboracion propia

3.4.2 Presupuesto

Para poder posicionar bien a la empresa es necesario aplicar un buen plan de marketing,
por lo que se decidi6 invertir en merchandising, adicionalmente en las redes sociales para
poder enviar la publicidad al publico objetivo, también mejorar el posicionamiento de la

pagina web y app por los 3 primeros afios, se detalla a continuacion con mayor detalle:

En el primer afo se decidi6 invertir mas en merchandising como brouchure, pop socket,
disefio y diferentes articulos adicionales para esta campaina del recordatorio de marca, de
la misma manera en publicidad donde se presupuestod gastar en este afio S/ 700.00 para
Fb e Ig, lo que da un total de S/ 21,600.00 , esto ayudaré a brindar un mejor respaldo de
marca y posicionarla mas en el mercado con el fin de llegar al publico objetivo que se

tiene planteado.
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Tabla 44: Gastos de Marketing - aiiol

Affo 1
4.200.00 - |8 Sl Sl = = 4.200,00 8.400,00
S/ 140000 | §¢ - S 8l 8l kil - s - |SF 140000 S/ 2.800,00
S 1.30000 | S/ - |8 Sl Sl Ll - |8 - | S 1.300,00 S 2.600,00
productos varios {ferias) 1.500,00 | 8/ - S - |8 8l kil - s - |SF 150000 S/ 3.000,00
1.000,00 | 5/ - |8 600,00 | S/ Sl Sl = S 1.000,00 Sl 60000 S/ 320000
550,00 | S/ HRE E s/ s/ HE T s 110000
- |8 - |8 - |8l - |8l - | - |8 - | S 1.000,00|8f - |8 - |8 - |8l S/ 1.000,00
S 100000
200,00 | - |8 - |8l - |8l 20000 | &/ - |8 - |8 200,00 | - |8 - |8 - |8l - |8l 600,00
200,00 s/ 100,00 Bl 100.00
700,00 | S 700,00 | 700,00 | S/ 700,00 | S/ 700,00 | &1 700,00 | S 700,00 s 700,00 | S 700,00 | 700,00 | S/ 700,00 | S/ 70000 S/ 8.400.00
350.00 | 350,00 | &/ 350,00 | 8/ 350,00 | 8/ 35000 87 350,00 8/ 35000 8 350.00 | 350,00 | 8/ 350,00 | 8/ 350,00 | 8/ 350008/ 420000
350,00 | 350,00 | &/ 350,00 | S/ 350,00 | S/ 35000 | &/ 350,00 S/ 350,00 & 350,00 | 350,00 | &/ 350,00 | S/ 350,00 | S/ 35000 &1 420000
Total presupuesto de mkt S 6.10000 | S/ 700008/ 130000 8/ 700,00 | 8/ 900,00 8/ 70000 S 70000) 8 7.10000) 8 700,00 | 8/ 700,00 | 8/ 7000018/ 130000] S/ 21.600,00
Fuente: Elaboracion propia
- e, 0 . .
Para el segundo afio, se invirtié un 25% menos, aproximadamente, a comparacion del
primer afio, ya que se redujo la seccion de merchandising y se disminuyo el capital para
la publicidad de redes sociales en 15% siendo el presupuesto de S/600,00 soles. El total
de lo invertido en ese afio es de S/ 15,550.
Tabla 45: Gastos de marketing - ario 2
Afio 2 total
S/ 350000 S/ Sl Sl Sl Sl Sl S 450000 S 7.900.00
Brochure 8 1.300,00 S 150000 S 2.800,00
pop socket 8 1.200,00 S 1.500,00 8 2700,00
productos varios (ferias) S 150000 S 150000 S 300000
8 - |8 - |8 - |8 - |8 - |8 - |8 500,00 [ 8/ - |8 - |8 - |8 -
8l 500,00
8 150,00 | 8/ - |8 8 150,00 | 8/ - |8 - |8 - |8 150,00 8/ - |8 - |8 - |8 - |8 450,00
s 15000 s 15000 S 15000
8l 600,00 | 8/ 600,00 | 8/ 600,00 | 8/ 600,00 | 8/ 600,00 | 8/ 600,00 [ 8/ 600,00 [ 8/ 600,00 [ 8/ 600,00 [ 8/ 600,00 [ 8/ 600,00 [ 8/ 60000/ T7.200.00
pag de facebook 8 300,00 8 300,00 8 300,00 8 300,00 8 300,00 8 300,00 [ 8/ 300,00 [ 8/ 300,00 [ 8/ 300,00 [ 8/ 300,00 [ 8/ 300,00 [ 8/ 30000(S/ 360000
pag de ingtagram 8l 300,00 | &/ 300,00 | &/ 300,00 | &/ 300,00 | &/ 300,00 | &/ 300,00 [ 8/ 300,00 [ 8/ 300,00 [ 8/ 300,00 [ 8/ 300,00 [ 8/ 300,00 [ 8/ 300008/ 360000
Total presupuesto de mkt S 425000 S 600,00 S 600,00 S 75000 S 600,00 S 600,00 S/ 60000 S/ 575000 S 600,00 S/ 600,00 S/ 600,00 S/ 60000 S/ 1555000

Fuente: Elaboracion propia

Finalmente para el 3er afio se disminuy6 bastante el presupuesto para el area de marketing
siendo un total de S/4,800 soles, donde la publicidad para redes sociales llego hacer de

S/200,00 soles a comparacion del primer ano que fue de S/350,00 .
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Tabla 46: Gastos de marketing - ario 3

Afio 3 totel

S/ 2000008/ - |8 - |8 - |8 - |8 - |8 S 420000 S 6.200,00
Brochure S 1.000,00 Sl 300,00 S 130000
pop socket S 1.000,00 Sl 100,00 S 100,00
productos varios (ferias) S 1.000,00 S8 200,00 § 120000

8 - |8 S 8 S Bl 8 Sl - |8 Sl - |8 Sl

/ 8 S 8 S Bl 8 Sl 8 Sl - |8 Sl 8

8 400.00 | 8 40000 &1 40000 | 8 40000 &1 400,00 | 8 40000 8 400,00 81 40000 8 400,00 81 400,008 40000 81 40000( 8 4.800,00
pag de facabook S 20000 | 8 20000 & 20000 | 8 20000 & 20000 | 8 20000 & 20000 81 20000 & 20000 81 200008 20000 81 20000(8 2.400,00
pag de instagram 8 20000 | 8/ 20000 8/ 20000 | 8/ 20000 8/ 20000 | 8/ 20000 8/ 200,00 | S/ 20000 8/ 200,00 | S/ 20000 8/ 200,00 S/ 2000008 240000
Total presupuesto de mkt S 240000 S/ 40000 §/ 400,00 | S/ 40000 §/ 400,00 | S/ 400,00 §/ 400,00 | S 460000 §/ 400,00 | S/ 400,00 S/ 400,00 | S/ 400,001 S 11.000,00

Fuente: Elaboracion propia

3.5 PLAN DE RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL

Grupos de Interés:

Se han determinado los siguientes grupos de interés como relevantes para la empresa:

Figura 57: Mapa de stakeholders

- Intereses
» Usuarios: Personas que . Desiciénes
desean encontrar artistas ¢ Venture Capital
para eventos * Instituciones Financieras
e Socios Artisticos: Artistas de Accionistas e Lineas de crédito
diferentes rubros.
Entidades
Clientes TN e APDAYC
* Unimpro
Empresas de
* P * Medios de
soporte ;
informatico ) comunicacion
e Agencias ores Agentes Radios
I -
sociales |
publicitarias LSS
Spotify,
Instagram
Colaboradores Gobierno €
» Fuerza de Ventas y Marketing . R R e e
2 AdaSERACo Y, Floarias * Ministerio de trabajo
* RRHH 4
. o
» Operaciones Leyes
Fuente: Elaboracion propia
1. Clientes: Nuestro negocio tiene dos tipos de clientes, en primer lugar se

encuentran los usuarios quienes son las personas que van a querer realizar shows y

eventos privados o familiares, que también necesitan un artista y lo podran encontrar en
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Artistapp; en segundo lugar estan los socios artistas que se suscriban a nuestra App para
poder llegar a mas publico y sean més conocidos u obtengan mas presentaciones virtuales.
2. Accionistas: cumplen un papel fundamental para poder solventar y poner capital
para realizar el proyecto. Asimismo, toman decisiones para mejorar las acciones de la
empresa, como por ejemplo participan en el voto de elegir un directorio y tienen acceso
a informacién de la empresa

3. Proveedores: Para poder desarrollar la plataforma virtual de Artistapp requerimos
de un proveedor que nos proporcione la tecnologia y el cual seria It service, integrador de
soluciones que también nos ofrece un servicio de calidad y de post venta. Las agencias
publicitarias también nos brindardn ayuda para poder realizar campafias de publicidad y
promocionar mas nuestra App.

4. Colaboradores: Las personas encargadas de las diferentes areas somos cinco; en
el area de fuerza de ventas y marketing se establece la planificacion de las actividades
para promover € incentivar los contratos y captacion de clientes para realizar los shows
virtuales; en el area de administracion y finanzas , se establecen los lineamientos para
ejercer control de las actividades y ver los resultados rentables de estas; en el area de
Recursos Humanos , su funcion principal es la seleccion de los artistas que formaran parte
de nuestra App virtual.

5. Gobierno: Se establecerd una relacion con el Ministerio de Cultura porque
Artistapp difundirad eventos o campaifias patrocinados por este ministerio para que también
los usuarios o clientes puedan disfrutar de estos eventos de manera virtual.

6. Colaboraremos con el ministerio de trabajo porque se promovera el empleo de
varios artistas que han estado sin ejercer su trabajo por la pandemia.

7. Agentes Sociales: Para el tramite de la licencia de eventos virtuales a través de
plataformas y redes sociales, se mantendra contacto con APDAYC vy poder tener el
permiso u autorizacion de realizar los shows o eventos virtuales . Al igual se trabajara
con UNIMPRO porque se encarga de gestionar los derechos de los artistas intérpretes
(cantantes y musicos) por la difusion de musica grabada. Los medios de comunicacion
son fundamentales para expandir el talento de los artistas a través de la radio o plataformas
como Spotify que nos ayudara a identificar a los posibles artistas socios para nuestra App.
8. Entidades financieras: Se realizard la inversion financiera para poder desarrollar

el proyecto y tener rentabilidad en el mediano plazo.
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3.5.1 Matriz de acciones alineadas a los grupos de interés

Tabla 47: Matriz de acciones - accionistas

Grupo de Expectativas Riesgo de Importancia Acciones preventivas
interés del Gl no atender para la que debemos ejecutar
las sostenibilidad
expectativa de la empresa
s (del 1 al 10)

Accionistas Alta Abandono Alta- 10/10 » Reducir costos fijos
rentabilidad del proyecto para reducir la
asociada al inversion inicial

riesgo de e |Invertir en
Artistapp innovacion y
marketing para
potenciar el
alcance al mercado
objetivo.
Salud Desercion de Alta- 10/10 Informes mensuales
financiera y los acerca de las
transparencia accionistas actividades y
resultados
Aprovechar las
oportunidades de
mercado para
aumentar los
ingresos
Informacion Se Alta 810 * Reuniones
de las desligaran bimestrales con el
acciones del proyecto directorio

corporativas

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 48: Matriz de acciones — clientes

Grupo de Expectativas | Riesgo de no Importancia Acciones preventivas
interés del GI atender las parala que debemos ejecutar
expectativas sostenibilidad
de la empresa
(del 1 al 10)
Clientes Encontrar al Probabilidad de Alta- 9/10 Segmentar
(Usuarios y artista gue no adquiera categorias
artistas) perfecto para el servicio diversas segun la
su evento necesidad del
mercado.
Proporcionar la
informacién
relevante del
servicio.
Obtener Desinstalacian Alta- 9/10 Realizar publicidad
oportunidades | de la aplicacion de manera que
laborales y no ofrecer sus puedan conocer
artisticas servicios la plataforma y los
confiables artisticos socios artisticos
que participan.
Confianza y No adquirira el Alta- 10/10 Realizar alianzas con
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 49: Matriz de acciones - proveedores
Grupo de Expectativas Riesgo de no Importancia Acciones preventivas
interés del Gl atender las parala que debemos ejecutar
expectativas | sostenibilidad
de la empresa
(del 1 al 10)
Proveedores Pagos en el Probablemente Alta- 9/10 + Establecer plazos
plazo pactado | no realicen mas de pago
negociaciones adecuados que la
empresa pueda
cumplir.
Comunicacién | Deterioro de la Media- 7/10 s Entablar
efectiva relacion y malos reuniones de
entendidos coordinacion y
planeacion.
+ Trabajo conjunto.

Fuente: Elaboracion propia

168




Tabla 50: Matriz de acciones- colaboradores

Grupo de Expectativas | Riesgo de no Importancia Acciones preventivas
interés del GI atender las parala que debemos ejecutar
expectativas | sostenibilidad
de la empresa
(del 1 al 10)
Colaboradores Contar con | Observacion por Alta- 910 e Realizar los
todos los el ministerio de contratos
beneficios por | trabajo. Riego adecuados con
ley de denuncias y respecto a la
probabilidad de carga laboral
renuncias. requerida.
Recibirlos | Desmotivaciony | Media- 8/10 e Manejo eficiente
ingresos posibilidad de del dinero con
pactados renuncia prioridad en el
pago a los
empleados.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 51: Matriz de acciones - gobierno

Grupo de Expectativas | Riesgo de no Importancia Acciones preventivas
interés del GI atender las para la que debemos ejecutar
expectativas | sostenibilidad
de la empresa
(del 1 al 10)
Gobierno Cumplimiento Sanciones del Alta- 9/10 e Seleccion
de la ley; gobierno, dafio adecuada del
politicas de de la imagen de personal
privacidad, la marca resaltando la
proteccion al integridad y ética.
consumidor

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 52: Matriz de acciones - instituciones financieras

Agentes
sociales

acuerdos y tratos
comerciales al
brindar la
licencia de
realizacion de
eventos virtuales

desarrollo de los
show virtuales

Grupo de Expectativas | Riesgo de no Importancia Acciones preventivas
interés del GI atender las parala que debemos ejecutar
expectativas | sostenibilidad
de la empresa
(del 1 al 10)
Pagos de Reduccion de la Alta- 1010 e Administracion
INSTITUCIONES deuda en el | linea de crédito, responsable del
FINANCIERAS plazo pactado dafio del dinero y de las
historial deudas
crediticio e e Mantener cierta
ingresar a cantidad de
Infocorp. liquidez
Transparencia Dafio de la Alta- 10/10 Establecer
y confiabilidad imagen de comunicacion
empresarial. constante con las
Disminuye la entidades.
confianza Informar de los
crediticia. acontecimientos
importantes
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 53: Matriz de acciones - agentes sociales
Grupo de interés | Expectativas del Riesgo de no Importancia para Acciones
Gl atender las la sostenibilidad | preventivas que
expectativas de la empresa ( debemos
del 1 al 10) ejecutar
Respete los Impedir el Alta- 9/10 Cumplir con

todos las normas
a detalle de los
acuerdos con
APDAYC y
UNIMPRO para
que exista mayor
confianza

Fuente: Elaboracion propia
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3.5.2 Estrategias y actividades que permiten cumplir con las expectativas de los grupos

de interés

Luego de haber realizado la matriz de stakeholder es necesario establecer estrategias, y la

mayoria tienen un plazo de realizacion que va desde el corto plazo a largo plazo.

Asimismo, los grupos de interés son indispensables para el desarrollo y crecimiento de la

empresa. Los presentes son los que se planea tener a futuro. Sin embargo, con el pasar

del tiempo estos pueden variar, asi como las acciones e implementacion.

Tabla 54: Estrategias y actividades - accionistas

ACCIONISTAS |
EXPECTATIVAS
RIESGO 51 NO
ESTRATEGIA DE ATIENDE CRONOGRAMA DE INDICADORES A
GRUPO DE INTERES EMPRESA EMPRESA EXPECTATIVA ACCIONES A TOMAR IMPLEMENTACION PLAZO EVALUAR

Alta rentabilidad
asociada al riego de
la empresa

Credibilidad en
proyectos de
inversion

Salud financiera y

Crear un comité de

Abandono de
proyecto

Invertir en innovacion y
marketing para potenciar
el numero de mercado
objetivo

Desercion de

Informes mensuales
acerca de actividades y

ROE, aumento de
capitalizacion,

transparencia Credibilidad en [confianza y seguridad accionistas resultados financieros rentabilidad de
Informacion de operaciones con capacidad de Desligue del Reuniones trimestrales Desde inicio del  [Corto, mediano y| accionistas, tasa
acciones financieras | internas de la junta voto proyecto con directivos proyecto largo plazo de crecimiento
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 55: Estrategias y actividades - clientes
CLIENTES |
EXPECTATIVAS
RIESGO SI NO
ESTRATEGIA DE ATIENDE CRONOGRAMA DE INDICADORES A
GRUPO DE INTERES EMPRESA EMPRESA EXPECTATIVA ACCIONES A TOMAR IMPLEMENTACION PLAZO EVALUAR
Satisfacer la
Encontrar al artista necesidad del Segmentar categorias
perfecto para su cliente en Publicidad por medio | Probabilidad que no segun necesidad de
evento diferentes rubros de redes sociales adquieran servicio clientes
Realizar publicidad
Tener una amplia constante que permita a
Obtener gama de artistas Tener un personal los usuarios ( artistas)
oportunidades respetables y capacitado para Desinstalacion de | poder realizar eventos y
laborales confiables -|  eficientes en su reclutamientoy |app y disminucion de seguir laborando de Clota de
artistas trabajo seleccion gama de artistas manera remota mercado,
Filtro eficaz para satisfaccion de
Atraccion de artistas reclutamento de artistas, clientes,
por medio de con personal calificado y encuestas.
Honestidad en el agencias artisticas medios de pago Desde inicio de Corto, mediano y| Incremento de
Seguridad en servicio | sevicio brindado reconocidas Ir con competencia confiables clientes largo plazo clientes

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 56: Estrategias y actividades - proveedores

PROVEEDORES |
EXPECTATIVAS
RIESGO SI NO
ESTRATEGIA DE ATIENDE CRONOGRAMA DE INDICADORES A
GRUPO DE INTERES EMPRESA EMPRESA EXPECTATIVA ACCIONES ATOMAR | IMPLEMENTACION PLAZO EVALUAR
Cumplimiento de | Coordinacion previa
fechas de de recordatorio de
Pagos en el plazo | mantenimiento de | revisiones mediante [ No renovacion de Establecer fechas fijas
pactado app correos contrato para pagos
Realizar reuniones Calidad del
periodicamente para servicio,desempe
Envio de planeacion y control de

Comunicacion

efectiva

actualizaciones

Deterioro de

relaciones

mantenimiento.( it-

Desde inicio de

Corto y mediano

fio de calendario,
cumplimietno de

Comunicacion mediante correos y service) clientes plazo entregas
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 57: Estrategia y actividades - colaboradores
COLABORADORES |
EXPECTATIVAS
RIESGO SINO
ESTRATEGIA DE ATIENDE CRONOGRAMA DE INDICADORES A
GRUPO DE INTERES EMPRESA EMPRESA EXPECTATIVA ACCIONES ATOMAR | IMPLEMENTACION PLAZO EVALUAR

Recibir salarios
justos

Eficiencia en tareas

Ejecutar normas y

Contar con
beneficios sociales

laboral

Buen rendimiento

lineamientos dentro
de la empresa

Bajo rendimiento

Evaluaciones de
desemperio

Alta de trabajadores en
Sunat desde primer dia

Trabajar en un buen
ambiente laboral

empresa

Compromiso con

Desarrollar valores y
mistica
organizacional

Rotacion alta de
personal

Eventos de
confraternidad
periodicamente y
talleres de capacitacion

Desde inicio de
proyecto

Corto, mediano
y largo plazo

Evaluaciones de
desempefio,
evaluacion 360

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 58: Estrategias y actividades - gobierno

GOBIERNO |
EXPECTATIVAS
RIESGO 51 NO
ESTRATEGIA DE ATIENDE CRONOGRAMA DE INDICADORES A
GRUPO DE INTERES EMPRESA EMPRESA EXPECTATIVA ACCIONES ATOMAR | IMPLEMENTACION PLAZO EVALUAR

Cumplimiento de
leyes de creacion de
emprendimiento

Facilitacion de
procesos para
gestionar una

Creacion de un
codigo de etica para
establecer normas

Sanciones de
gobierno, dafio a

Seleccion adecuada de
personal para realizacion

Primeros 6 meses de
iniciacion de

Corto,mediano y

Cumplimiento de
leyes y normas

Pago de impuestos Pyme permanentes imagen empresarial de codigo operaciones largo plazo nacionales
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 59: Estrategias y actividades - instituciones financieras
INSTITUCIONES FINANCIERAS |
EXPECTATIVAS
RIESGO SI NO
ESTRATEGIA DE ATIENDE CRONOGRAMA DE INDICADORES A
GRUPO DE INTERES EMPRESA EMPRESA EXPECTATIVA ACCIONES ATOMAR | IMPLEMENTACION PLAZO EVALUAR
Aprovecharla  |Reduccion de finea  {Administrar y gestionar

Pagos de deudas en Imagen de tecnologia y de credito y dafio en |adecuadamente el dinero

plazo pactado confiabilidad y establecer mejor  |historial crediticio |y deudas. Liquidez

Transferencia y buena en portal de | comunicacién con |Dafio enimagen Comunicacion constante Mediano y largo

confiabilidad Infocorp entidades empresarial con entidades bancarias | Desde el primer afio plazo Liquidez

Fuente: Elaboracion propia
Tabla 60: Estrategias y actividades - agentes sociales
AGENTES SOCIALES |
EXPECTATIVAS
RIESGO SI NO
ESTRATEGIA DE ATIENDE CRONOGRAMA DE INDICADORES A
GRUPO DE INTERES EMPRESA EMPRESA EXPECTATIVA ACCIONES A TOMAR IMPLEMENTACION PLAZO EVALUAR

Respetar acuerdos
de licencia para
realizacion de
eventos

Brindar un servicio
de calidad con
todos los permisos

Pertenecer a un
grupo reconocido de
artistas a nivel
nacional y asi
fortalecer la imagen
empresarial

Cancelacion de
shows virtuales

Cumplir con normas y
requisitos
recomendados por
APDAYC y UNIMPRO

Desde inicio de
proyecto

Corto alargo
plazo

Cumplimento de
objetivos

Fuente: Elaboracion propia
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3.5.3 Presupuesto

En el primer afio de funcionamiento de nuestra App se gastara en Responsabilidad Social
Empresarial S/3,210.00; los cuales representan el 1.36% de nuestros ingresos totales. Es
decir que invirtiendo S/ 3,210 en RSE se llega obtener un ingreso anual de S/165.186,00
. En el segundo afio de operaciones se realizan 4,320 soles en gastos de RSE, donde los
gastos de en RSE han aumentado notablemente, pero solo representan el 1.34 % de los
ingresos totales de ese afio. Para el tercer afio de operaciones se considera que el gasto
sera el mismo que el segundo afio porque se decidira por una estrategia de mantener los

gastos.

Tabla 61: RSE - asio 1

Actividades de Responsabilidad Social Empresarial 1 afio (mensual)
stakerholder Eieiarh Actividades Iig.'?das Costo de actividad Frecuencia | Costototal | Costo total
a la estrategia al mes por mes anual
Recenocimiento econémice
Colaboradores Iejorar el clima laboral | por el cumplimiento de 5/140,00 1 S5/140,00 | S/1.680,00
objetivos
Conservar |a fidelizacion | Premios como paguetes de
Clientes/Artistas de viajes a diferentes destinos S/M120,00 1 S5/120,00 | S/1.440,00
los suscriptores del Peru
TOTAL 5/260,00 2| S/260,00 S/3.120,00
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 62: RSE - anio 2
Actividades de Responsabilidad Social Empresarial 2 afio (mensual)
stakerholder Ay Actividades Iiga..das Costo de actividad Frecuencia | Costototal | Costo total
a la estrategia al mes por mes anual
Reconocimiente econémico
Colaboradores Mejorar el clima laboral | por el cumplimiento de 540,00 1 S$/140,00 | 5/1.680,00
objetivos
Conservar la fidelizacion | Premios como paguetes de
Clientes/Artistas de viajes a diferentes destinos 5M120,00 1 SM120,00 | 5/1.440,00
los suscriptores del Perd
Fomentar el Promover por los medios de
Agentes sociales | reconecimiento artistico comunicacion shows S/100,00 1 $/100,00 | S/1.200,00
cultural virtuales
TOTAL S/360,00 3] S/360,00f S/4.320,00]

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 63: RSE - anio3

Actividades de Responsabilidad Social Empresarial 3 afio (mensual)

stakerholder T Actividades Iiga.das Costo de actividad Frecuencia | Costototal | Costo total
a la estrategia al mes por mes anual
Reconacimiento econémico
Colaboradores | Mejorar el clima laboral | por el cumplimiento de S5/140,00 1 5/14000 | S/1.680,00
objetivos
Conservar la fidelizacion | Premios como paquetes de
Clientes/Artistas de vigjes a diferentes destinos 5112000 1 5112000 | S/1.440,00
los suscriptoras del Perll
Fomentar el Promover por los medios de
Agentes sociales | reconocimiento artistico comunicacion shows S/100,00 1 5110000 | S/1.200,00
cultural virtuales
TOTAL 5/360,00 3| S5/360,00] S/4.320,00

Fuente: Elaboracion propia

3.6 PLAN FINANCIERO

Supuestos Generales:

La evaluacion del proyecto abarca los proximos 3 afos.

La junta de accionistas estard conformada por 5 socios, los cuales
aportaran de manera equitativa a la empresa.

El emprendimiento del negocio estara conformado por una inversion
inicial de: S/. 48,169.9020. Asimismo, estara financiado en un 66% por
los socios y 34% por medio de instituciones financieras; es decir, bancos.
El impuesto a la renta es de 29.5%

El analisis del proyecto sera en soles.

En el primer afio, los ingresos seran en base a suscriptores mas la comision
por servicio.

Para la realizacion de ventas se baso en el experimento del Concierge, se
realiz6 landing pages ofreciendo promociones y dandonos a conocer en el
medio de espectaculos virtuales. Al principio existid pocos potenciales
clientes, sin embargo, al ir avanzando semana a semana esta fue
aumentando en un 50% hasta un 100%, habiendo incluso abandonos en el

tiempo. Se anexard landing pages.
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e En el segundo afio, las suscripciones aumentaron un 35%, se llega a este
en base al crecimiento de las potenciales ventas por medio del concierto,
sumandole fuentes donde mencionan crecimiento de las ventas de manera
online.

e En el tercer afio, las suscripciones seran del 20%, pues si bien ain habra
quienes apuesten por el comercio electronico, la sociedad estara
regresando a la cultura pre pandemia; es decir, adquieran servicios de

manera presencial, mas seguido. Segtin fuente de eMarketer.

3.6.1 Ingresos y Egresos

Respecto a la estimacion de ingresos, se ha realizado la proyeccion acorde a los clientes
potenciales segun los estudios ya antes realizados. Respecto al primer afio, en
suscripciones se tiene un aumento mensual del 25% respecto al mes anterior, ello hasta
el mes de julio, puesto que del mes de agosto hasta diciembre se tomo6 la decision de
reducirlo al 50% para promediar y ser mas realistas en la proyeccion de crecimiento,
teniendo en cuenta que el mercado a que nos dirigimos es casi nuevo recién estan creando
ideas similares. Lo mismo se hizo con el crecimiento de comisiones. Asimismo, con
respecto al crecimiento anual, se puede ver en el siguiente cuadro que el total de ingresos
resulta de la suma de las suscripciones y comisiones (20%) por servicios, también se
puede sefialar que esta cifra ha ido en aumento afio a afo, para el primer afio se obtuvo
S/ 244,871.32 nuevos soles, hacia el segundo afio el total aumenta en un 35%
aproximadamente y resulta un total de S/330,576.29 nuevos soles y para el tercer afio se

proyecta el monto de S/ 396.691,54 nuevos soles.

Tabla 64: Ingresos

Ingresos
Periodo Enero  Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre  Noviemb Diciembre Ao 1 Afio 2

Suscripciones 462840 578550 723188 003084 1120080 1412476 1580035 17.87664 2011122 2262513 2545327 2863493 18270172 22837715
Comisiones por servicios  §/2.240,00 263573 310138 364929 429400 505260 549892 598466 651330 708864 7.71480 8.396.28 6216960  77.712,00

Afio 3
26263373
89.368,80

Total 686840 842123 10333,26 1268913 1559380 1947736 2138927 23.861,30 26.62452 29.713,77 33.168,07 37.0321 24487132 306.089,15

362,002,683

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 65: Ingresos anuales

Periodo Afo 1 Afo 2 Afo 3

Siscripciones 182.701,72 22837715 262.633.73
Comisiones por servicios 62169 60 77.712 00 89.368 80
TOTAL 244.871,32  306.089,15 352.002,53

Fuente: Elaboracion propia

Respecto a los egresos de ArtistApp, se ha tomado en cuenta los distintos gastos y costos

en los que incurre nuestra plataforma, a continuacion, se detalla:

° Coste de Servicio: aqui se consideran el Hosting, con un valor aproximado de 80
soles, el dominio web, y el mantenimiento de la plataforma, asi como herramientas a
utilizar como Google Ads, Mailchimp

° Gastos Operativos: en este acadpite se incurre en gastos por publicidad y un
disefiador UX, gastos necesarios para desarrollar las actividades del negocio. El disefiador
UX es un profesional encargado de medir la experiencia del usuario a través de la
percepcion y sensaciones de nuestro servicio hacia los usuarios/ clientes.

° Gastos Administrativos: dentro de ellos se encuentra, el gasto de alquiler por un
valor de S/2,600.00, el primer mes, por ser 1x1, y luego S/ 1,300.00; asi como suministros
de limpieza, utiles de oficina y servicios como agua, luz, telefonia e internet. Asimismo,
se considera el pago de los trabajadores que no estan dentro de planilla.

° Salario de los empleados: en este punto, se considera los sueldos del gerente
general, asi como el de los jefes de Marketing, customer service y cargas sociales. Siendo
el mayor sueldo, el del gerente general, con un monto de 3,000 soles, ello debido a la
responsabilidad y al compromiso que debe asumir para dirigir ArtistApp.

° Gastos de marketing: estos gastos incluyen los de la aplicacion, las redes
sociales, anuncios en diferentes plataformas, merchandising, entre otros.

° Gastos de RSE: se tiene los gastos de responsabilidad social aplicado a los
colaboradores y clientes, tanto usuarios como artistas. Da para el primer afio un total de
S/ 3,120.00 y para los proximos afos dan un total de S/ 4,320.00,ello debido a que se
incluye el costo de agente especiales para el fomento del rubro artistico cultural al estar

asociados a asociaciones.
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Tabla 66: Egresos

Egresos
Periodo Aiio 1 Afio 2 Afio 3
Coste de servicio 20,384.28 20,995.81 21,625.68
Gastos operativos 6,000.00 9,180.00 9,455.40
Gastos Administrativos| 39,238.80 23,111.96 23,805.32
Salarios 99,180.00 | 161,298.00 | 177,427.80
Gastos de MKT 21,600.00 | 15,550.00 11,000.00
Gastos de RSE 3,120.00 4,320.00 4,320.00
Total 189,523.08 | 234,455.77 | 247,634.20

Fuente: Elaboracion propia

3.6.2 Inversiones

Para poder dar inicio al emprendimiento del desarrollo de nuestro negocio de Artistapp,

en primer lugar, debe realizar inversiones intangibles y tangibles. Por lo que se mostrara

en este cuadro la inversion tangible detalladamente. Gastando un total de S/17.720,00 en

inversion tangible (laptops, impresoras, celulares, equipos diversos, pizarra, etc.) que son

productos indispensables para el manejo de la empresa.

Tabla 67: Inversiones tangibles

INVERSIONES TANGIBLES
Laptops 3 5/4.500.00 5/13.500.00
Impresoras Mullifuncionales 1 5/850.00 5/850.00
Celular 1 5/500.00 5/500.00
Inversion de equipos diversos 5M14.950,00
Pizarra de corcho 2 555,00 SM10.00
Estante metalico . 3 S1220,00 Siae0. 00
Escritorios v esfantes 3 5740000 S571.200.00
Sillas convencinales 3 550,00 S0150.00
Mesa de sala de reunicn 1 S630.00 S630.00
Inversion en muebles y enseres 5/2.770,00

TOTAL 5/M7.720,00

Fuente: Elaboracion propia
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Asimismo, se realiz6 la inversion de intangibles que se mostrard en el siguiente cuadro.

Gastando un total de S/22.980,00. Dentro de esta inversion se encuentra el registro de la

marca que tendra un gasto de S/1.480,00; el desarrollo de la pagina web de Artistapp con

S/5.000,00 y el desarrollo de la App con S/16.500,00. Mencionar que para el desarrollo

de la app se cotizd con una empresa desarrolladores de plataformas virtuales tomando en

cuenta que buscamos una calidad optima del sistema, que es para plataformas Android y

i0s, que tenga un interfaz personalizado, con sistema de pago, sistema de Login,

conectado con redes sociales y email, un panel de administracion; ademas de nosotros ya

tener un boceto preparado.

Tabla 68: Inversiones intangibles

INVERSIONES INTANGIBLES

Registro de la marca 1 {1.450.00 1.450,00
Desamollo de |a pagina web 1 Si5.000,00 5/5.000,00
Desamollo de la app 1 5/16.500,00 5i16.500,00
TOTAL 5/22.980,00
Fuente: Elaboracion propia
Por lo que se obtendra una distribucion de inversion de la siguiente manera:
Tabla 69: Inversiones iniciales
INVERSIONES EN EL ANQ CERO Total

TOTALINVERSION ES TANGIBLES 5/17.720,00

TOTAL INVERSIONES INTANGIBLES 5/22.980,00

GASTOS PRE OPERATIVOS 5/7.469,90

TOTAL 5/45.169,90

Fuente: Elaboracion propia

3.6.3 Estados Financieros
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A. Estado de Ganancias y Pérdidas

Tabla 70: Estado de Pérdidas y Ganancias

PyG

Periodo Ao 1 Aifio 2 Afio 3

Total Ventas 244.871,32 330.576,29 396.691,54
Total Coste de ventas 20.384,28 20.995,81 21.625,68
Utilidad bruta 224.487,04 309.580,48 375.065,86
Total Gastos operativos 12.000,00 23.000,00 45.000,00
Total MKT 21.600,00 15.550,00 11.000,00
Total Gastos Administrativos 138.418,80 184.409,96 201.233,12
Total Gastos RSE 3.120,00 4.320,00 4.320,00
EBITDA 49.348,24 82.300,51 113.512,74
Total Depreciacion 12.385,33 12.385,33 12.385,33
EBIT 36.962,91 69.915,18 101.127,41
Gasto financiero - 15.464,49 - -
Utilidad Antes de Impuesto 21.498,429 69.915,18 101.127,416
IR (29.5%) 18.849,37 20.624,98 29.832,58
Utilidad Después de Impuesto 2.649,06 49.290,20 71.294,82

Fuente: Elaboracion Propia

El Estado de Pérdidas y Ganancias sirve para analizar a detalle los resultados econémicos

de la empresa en un periodo o temporada determinada. Para el caso de nuestra empresa

ArtistApp en el primer afio podemos observar que obtenemos una Utilidad Bruta de

224.487,04 esto indica claramente una gran ratio de rentabilidad entre las ventas y el costo

de las mismas. Luego podemos observar en el EBIT un monto por 36.962,91 lo que nos
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da a entender que hay altos gastos operativos en el afio, esto mas los gastos financieros
nos deja con una Utilidad antes de impuestos de 21.498, 429.El recuento final de utilidad
neta en el primer aflo es de 2.649,06. Para el segundo afio las ventas aumentan un 40.63%
y el coste de las mismas no sufre gran variacion, sin embargo los gastos operativos
aumentan a casi el doble con respecto al afio pasado debido al aumento del alcance de
nuestras operaciones y capacidad productiva, finalmente se obtiene una Utilidad Neta de
49.208,15. Para el tercer afio se proyecta un crecimiento en las ventas de 20.5% y que al
igual que el segundo afo los gastos operativos aumentan a casi el doble con un 95.65%,
el resto de gastos no tendran variaciones notables por lo que el tercer afio se obtiene una

Utilidad Neta de 71.294.82.

B. Flujo de Caja

Se elabord la proyeccion del flujo de caja libre o econdmico para el proyecto de Artistapp

durante un periodo de 3 anos.

Tabla 71: Flujo de Caja - Ario 1

Flujo de caja Afio 1

Periodo Mes 0 Enero Febrero Marzo Abrii Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre  Total
Utilidad antes de impuesto e interés(EBIT) - 14757 - 7.804 - 6492 - 3.537 - 832 2952 5164 1.236  10.399 13.488 16.942  20.206 36.963
+ Depreciacion 1.032 1.032 1.032 1.032  1.032 1.032  1.032 1.032 1.032 1.032 1.032 1.032 12.385
Variacion de capital de trabajo 7.470 5.580 540 - 60 60 - 671 20 - - 640 640 - - 651 - 1277 - 10.044
- Impuesto pagado - - - - - 440 - 1.136 - 25 - 2781 - 3.752 - 4839 - 5876 - 18.849
Flujo de caja operativo 7470 - 8145 - 6.232 - 5.520 - 2.444 - 471 3.563 5.060  1.603 9.290 10.768 12485  14.084 20.455
Inversion en capex - 40.700

Flujo de caja de Inversion - 40.700

Aportacion de capital 31.670 - - - - - - - - - - - - -
Incremento de deuda 16.500 - 684 - 766 - 858 - 961 -1.076 - 1205 -1.350 - 1511 - 1693 - 1.896 - 2123 - 2378 - 16.500
Reduccion de deuda - - - - - - - - - - - - -
Interés pagado - 1980 - 1.898 - 1.806 - 1.703 -1.588 - 1459 - 1.314 - 1.162 - 971 - 768 - 540 - 285 - 15.464
Flujo de caja de Financiacién 48170 - 2.664 - 2.664 - 2.664 - 2.664 - 2.664 - 2.664 - 2.664 - 2.664 - 2.664 - 2.664 - 2.664 - 2.664 - 31.964
Cambio de flujo de caja - - 10.808 - 8.896 - 8.184 - 5.108 -3.135 900 2.396 - 1.061 6.626 8.104 9.821 11420 - 11.510
Efectiva inicial - - - 10.808 -19.705 - 27.889 -32.997 - 36.131 -35.232 -32.835 - 33.896 - 27.270 - 19.166 - 9.345 -

Flujo de caja de efectivo disponible final - \- 10.808 |- 19.705 -27.889 - 32.997 -36.131 - 35.232 -32.835-33.896 - 27.270 - 19.166 - 9.345 2.075 - 11.510

Fuente: Elaboracion propia

En el primer afio se obtiene un flujo de caja efectivo disponible de S/ - 11.510, es decir
resulta negativo; es decir, se necesitara financiamiento para el primer afio. En todos los
meses sale negativo, debido a que la Utilidad antes del Impuesto sale negativo. Asimismo,
se observa que el flujo operativo es de S/ 20,455.00, teniendo en cuenta que el primer afo

aun no se recuperd todas las inversiones, con un Ebit de S/36,963.00.
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Tabla 72: Flujo de Caja - Anio 2

Periodo Enero Febrero Marzo Abril Mayo  Junio Julio Agosto Septiembre Octubre NoviembreDiciembre Total
Utilidad antes de impuesto e interés(EBIT) 3.786 3.786  3.786 3.786 3.786 3.786  3.786  3.786 3.786 3.786 3.786 3.786 45428
+ Depreciacion 1.032 1.032 1.032 1.032 1.032 1.032 1.032 1.032 1.032 1.032 1.032 1.032 12.385
Variacion de capital de trabajo - 485 - - - - 1008 - - - - - - 1.008 - 1884 - 5214
- Impuesto pagado - 17 - 17 - 17 - 117 - 117 - 1m7 - 117 - 17 - 1117 - 1117 - 1117 - 117 - 1340
Flujo de caja operativo 3.216 3.701  3.701 3.701  2.693 3701 3701 3.701 3.701 3.701 2.693 1.817 39.198
Inversion en capex - - - - - - - -

Flujo de caja de Inversién - - - - - - . .

Aportacion de capital - - - - - - - -

Incremento de deuda - - - - - - - -

Reduccion de deuda - - - - - - - -

Interés pagado

Flujo de caja de Financiacién - - - - - - - -

Cambio de flujo de caja 3.216 3701 3.701 3.701 2693 3.701 3.701 3.701 3.701 3.701 2.693 1.817 39.198
Efectivo inicial - 11510 - 8293 - 4592 - 891 2.810 5.503 9.204  12.905 16.606 20.307 24008 26.701 - 11.510
Flujo de caja de efectivo disponible final - 8293 - 4592 - 891 2810 5503 9.204 12.905 16.606 20.307 24.008 26.701 28.518 27.688

Fuente: Elaboracion propia

En el segundo afno se observa que el flujo de caja efectivo disponible aument6 a S/

27,688.00 porque ya no existe endeudamiento, lo que representa un gran beneficio para

solo generar ingresos, y un flujo operativo de S/ 39,198.00.
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Tabla 73: Flujo de Caja - Ario 3

Periodo Enero Febrero Marzo  Abrii  Maye  Junio Julio  Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
Utilidad antes de impuesto e interés(EBIT) 4703 4703 4703 4703 4703 4703 4703 4703 4.703 4703 4703 4703 56.438
+ Depreciacion 1032 1032 1032 1032 1.032 1.032 1.032 1.032 1.032 1032 1.032 1.032 12385
Variacion de capital de trabajo - 286 - - - - 1109 - - - - - - 1109 - 2073 - 3427
- Impuesto pagado - 1387 - 1387 - 1387 - 1387 - 1387 - 1387 - 1387 - 1387 - 1387 - 1387 - 1387 - 1387 - 16649
Flujo de caja operativo 4062 4348 4348 4348 3239 4348 4348 4348 4.348 4.348 3.239 2.275 48.747
Inversién en capex

Flujo de caja de Inversion

Aportacion de capital

Incremento de deuda

Reduccion de deuda

Interés pagado

Flujo de caja de Financiacion

Cambio de flujo de caja 4062 4348 4348 4348 3.239 4348 4348 4348 4.348 4.348 3.239 2.275 48.747
Efectivo inicial 27688 31751 36099 40446 44794 48033 52381 56.729 61.077 65425 69.773 73.012 27.688
Flujo de caja de efective disponible final 31.751 36.099 40446 44794 48.033 52381 56.729 61.077 65.425  69.773 73.012 75.287 76.435

Fuente: Elaboracion propia

En el tercer afo el flujo de caja de efectivo disponible aument6 en mayor proporcidon a un
S/ 76,435.00 porque la utilidad también aument6 gracias a la suscripcion de artistas y a
los contratos de show virtuales que se realizaran. Por otro lado, es necesario mencionar
que del afio 1 al afio 2 hubo un aumento en sus ingresos debido a que crece un 25% y del
afio 2 al afio 3 crece en un 15%. Al mismo tiempo, sus costos y gastos tienen una inflacién
del 3% y se tiene en cuenta la amortizacion y depreciacion, segin el caso. El crecimiento
alto que se observa del segundo ano al siguiente afio en el flujo de efectivo final es debido

al acumulado de efectivo de los aflos anteriores.
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C. Calculo mensual de capital de trabajo

En el capital de trabajo neto del presente proyecto se refleja el financiamiento necesario
para poder operar en nuestro ciclo productivo. Para ello, se decidié usar el método del
mayor déficit pues nuestro emprendimiento es un negocio a futuro y todavia no esta en
marcha sus operaciones. Por ello, para hallar el capital de trabajo neto, ese cambio va a
ser igual al 10% de los gastos mensuales del proyecto, teniendo como base el gasto

mensual de otros emprendimientos. Esto mismo se hara los tres afios de manera mensual.

Una vez obtenido este resultado, se paso a hallar el Capital de trabajo Neto requerido.

Tabla 74: Capital de Trabajo - Afio 1

Flujo de caja

Periodo Mes 0 Enero Febrero Marzo  Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre  Total
Capital de trabajo 8746990 1889  1.349 1409 1.349 1369  1.349 1349 1.989 1.349 1.349 1.349 1.409 17.514
Variacién del Capital de trabajo 7470 5580 540 - 60 60 - 671 20 - - 640 640 - - 651 - 1277 - 10.044

Fuente: Elaboracion propia

Para poder realizar el proyecto en el afio 0 se necesitard desembolsar S/ 7.470 como
inversion de capital de trabajo neto. Asimismo, la variacion del primer afio es de S/ 17,
514.00, este es el monto aproximado con el que se trabajara en el flujo; es decir, es la

cantidad de recursos que se necesitara para el mantenimiento del negocio. Su variacion

anual sera de S/ -10,044.

Tabla 75: Capital de Trabajo - Afio 2

Periodo Enero Febrero Marzo  Abril  Mayo Junio  Julio Agosto Septiembre Octubre NoviembreDiciembre Total
Capital de trabajo | 1.894 1894 1894 1894 1894 1894 1894 1.894 1.894 1894  1.804  1.894 22728
Variacion del Capital de trabajo - 485 - - 1.008 - - - - 1.008 - 1.884 - 5214

Fuente: Elaboracion propia

Con respecto al afio 2, el capital es de S/ 22,728.00 lo que significa que tenemos activos

a corto plazo suficientes para cubrir deudas.
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Tabla 76: Capital de Trabajo - Ario 3

Periodo Enero Febrero Marzo Abrii  Mayo Junio  Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
Capital de trabajo \ 2180 2180 2180 2180 2180 2180 2180  2.180 2.180 2.180 2.180 2.180 26.155
Variacion del Capital de trabajo - 286 - - 1109 - - . 1109 - 2073 - 3.427

Fuente: Elaboracién propia

Para el ano 3, su CTN aumenta a S/ 26,155.00, donde también se evidencia su

disponibilidad para cubrir deudas con relaciéon a los activos, teniendo una variacion de

unos S/ - 3,427.00.

3.6.4 Indicadores Financieros

Para el siguiente andlisis se analizard toda la informacion brindada de la empresa con el
fin de evaluar donde se encuentra actualmente y como estara en los proximos 3 afios, para
empezar, se evalu6 en primer lugar la liquidez donde marc6 un punto positivo para la
empresa, ya que se cobraba al mismo tiempo de realizar el contrato, por ello la empresa

tenia un buen manejo.

Tabla 77: Indicadores Financieros

Analisis del estados financieros
Margen bruto 91,68% 93.14% 93,86%
Margen IMargen operativo 20,15% 18,89% 19,55%
Margen EBIT 15,09% 14, 84% 16,03%
Margen neto 1,08% 10.46% 11,30%
Activo/Patrimonio(Solvencia) 0,55 0,69 0,77
Dupont Anlisis Ventas/Activo(Rotacion) 13,02 5,71 429
Beneficio neto/\Ventas(Margen neto) 1,08% 10,46% 11,30%
ROE 7.72% 4827% 37,49%
Gastos personal/Ventas 40,50% 52,70% 50,41%
Gastos SiVentas % Gastos operativos/Ventas 18.47% 10.55% 9.45%

Fuente: Elaboracioén Propia
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EBITDA:

El EBITDA o Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation and Amortization es una
herramienta financiera que nos indica el beneficio del negocio antes de pagar los intereses
por deuda contraida, impuestos, depreciacion y amortizaciones. Representa puntualmente
lo que la empresa estd ganando debido al negocio en si. Para el caso de ArtistApp
obtenemos un EBITDA de S/.49,348 el primer afio, el cual ve un aumento del 66.8% en
el segundo afio creciendo a S/ 82,300 y en el tercer aio un aumento del 38% creciendo a
S/ 113,512. E1 EBITDA de nuestra empresa nos indica una tendencia creciente muy clara,
lo cual nos da a entender que nuestro negocio tiene el potencial de seguir creciendo y que

genera beneficios debido a la actividad comercial que realiza.

Tabla 78: Ebitda Anual

Periodo Afo 1 Aho 2 Afo 3
Utilidad bruta 224.487,04 309.580,48 375.065,86
Total Gastos

operativos 12.000,00 23.000,00 45.000,00
Total MKT 21.600,00 15.550,00 11.000,00
Total Gastos

Administrativos 138.418,80 184.409,96 201.233,12
Total Gastos RSE 3.120,00 4.320,00 4.320,00
Total Gastos

Operativo&Otros  175.138,80 227.279,96 261.553,12
EBITDA 49.348,24 82.300,51 113.512,74

Fuente: Elaboracion propia

Margen del EBIT:

Este indicador es el encargado de mostrar el resultado neto de nuestro proyecto sin tener
en cuenta los impuestos que se deben pagar al Estado. Para ello, se compara con las
ventas pues permite conocer la eficiencia de la empresa. En el primer afio hay un margen
de 15.9% y para el segundo y tercer ao hay un aumento aproximado del 5%, ello se debe
al aumento de ingresos, gastos y costos del servicio. Indica que la empresa tiene capacidad

para generar beneficios futuros.
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Margen Bruto y Margen Neto

Tabla 79: Margen Neto y Margen Bruto

91,68%| 93,14%| 93,86%
1,08% 10,46%| 11,30%

Fuente: Elaboracion propia

El Margen Bruto y el Margen Neto son indicadores que forman parte del estado de
resultados. E1 Margen Bruto se define como el porcentaje de la Utilidad Bruta que forma
parte de las Ventas. Para ArtistApp, el primer afio obtenemos un margen bruto de 91.68%,
el cual es alto porque el coste de ventas es relativamente bajo, no hay coste de produccion
ni adquisicion de materias para la produccion y se mantiene de esta forma para el segundo

afio con 93.14% y en el tercer afio con 93.86%.

En cuanto al Margen Neto, nos referimos al porcentaje de la Utilidad Neta que forma
parte de las Ventas. Se puede observar que el primer afo la empresa obtiene un margen
neto de 1.08%, lo cual se debe principalmente a que la utilidad del periodo fue minima
ya que solo los ultimos meses del afio se obtuvo utilidad positiva. En los afios siguientes
se espera una utilidad del 10.46% y 11.30% en el segundo y tercer afio respectivamente.
Estos aumentos son explicados principalmente por la normalizacion de los precios y la

curva de aprendizaje en las operaciones.
Punto de equilibrio

Tabla 80: Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3

CF
P.E - 2149 2214 2280
Precio - CV

Fuente: Elaboracion propia
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El Punto de Equilibrio aproximado para el primer afio es de 2,149 suscripciones, lo cual
nos indica que al vender aproximadamente esta cantidad de suscripciones a nuestra App,
los Costos Fijos serian iguales a la Rentabilidad de la actividad comercial, por lo que la
ganancia seria cero. Para el segundo afio el Punto de Equilibrio aumenta 2,214
suscripciones, esto se debe principalmente a la inflacion anual establecida en 3% . Para
el ultimo afio analizado, se espera un Punto de equilibrio de 2,280 suscripciones,
igualmente debido a la inflacion de 3% y, ademés por un crecimiento en los Gastos
Operativos de la empresa, pues naturalmente se espera un aumento en los colaboradores

de la empresa.

ROE: Este indicador mide el rendimiento del capital invertido por los accionistas; es
decir, mide la rentabilidad que obtiene la compaiiia sobre los propios fondos. Se puede
observar en la tabla que el ROE de la empresa ha aumentado del 7% al 48,27%; asimismo,
esto quiere decir, que por cada sol invertido de patrimonio la compaiia obtendrd un
retorno del 48.27% en el afio 2. Esto pasa a disminuir en el afio 3 llegando a obtener un

37.49% por cada sol de patrimonio.

Wacc y Cok
e COK:

Para hallar el COK se utilizara el modelo de variacion de activos de capital (CAPM). Para

ello se utilizara la siguiente formula:
R; =Rf + B (Rm - Rf) + Riesgo pais + Riesgos adicionales del sector

Rf: Para hallar la tasa libre de riesgo de nuestro proyecto se utilizé informacion del bono
tesoro de EE. UU (YIELD) a 5 afios, pues si bien nuestro proyecto esta analizado a 3 afios
estd dentro del rango. Luego de buscar informacién en Bloomberg esta muestra que la

tasa es de 0.37%.
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Figura 58: Tasa libre de riesgo

Treasury Yields

NAME COUPON PRICE YIELD 1MONTH 1YEAR TIME (EST)
GB3:GOV 0.00 0.06 0.06% -3 -149 4:59 PM
3 Menth

GB6:GOV 0.00 0.08 0.08% -3 -149 4:59 PM
6 Month

GB12:GOV 0.00 010 010% e -143 4:59 PM
12 Month

GT2:GOV 013 99.94 016% +2 -142 4:59 PM
2 Year

GT5:GOV 0.26 99.41 0.37% +4 122 4:569 PM
5 Year

GT10:GOV 0.88 100.48 0.82% +4 -92 4:569 PM
10 Year

GT30:GOV 163 102.53 1.52% = -69 4:569 PM
30 Year

Fuente: Bloomberg

Beta Apalancado: Para hallar el beta apalancado se decidio trabajar con la beta del sector
de entretenimiento, pues nuestro servicio es de espectaculos virtuales online. Luego de

analizar la informacién se observa que nuestro 3 sera de 1.16.

Tabla 81: Beta apalancado

Effective
Industry Name Number of firms Beta D/E Ratio Tax rate | Unlevered beta | Cash/Firm value |Unlevered beta corrected for cash

Entertainmant 107 13 | 2000 | 1e3% | 1.16 | 3.57% ' 1.20

Fuente: Damodaran

Luego de ello, se procedio a hallar el Beta apalancado con la siguiente formula:

Bdesap* [1+(D/E*(1-tax))]= Bproyecto

Reemplazando los datos, tenemos que nuestra beta apalancado es de: 1.58

1.16*(1 +(34%/66%* (1 — 0.295))) = 1.58.

Rm — Rf: Para determinar la prima de riesgo de mercado s resta el rendimiento del
mercado y el rendimiento de un activo de libre riesgo. En este caso, la prima de riesgo

del mercado es: 6.43%
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Tabla 82: Prima de Riesgo

Arithmetic Average Historical Return

1928-2019 11.57% 3.40% 5.15% 7.22%
1970-2019 11.89% 4.64% 7.39% 9.46%
2010-2019 14.02% 0.52% 4.35% 7.23%

Fuente: Damodaran

Riesgo pais: Se busco datos en noticias del diario Gestion y se hallé que el dato era de

1.16% para el presente afio 2020. Asimismo, la prima del sector es de 3%.

Cok: R; =0.37% + 1.58(6.43%) +1.16% + 3%=15%

e WACC

Una vez hallado el COK, se pasarad a conocer cudl seria nuestro WACC, esta serd una
herramienta para realizar el flujo del proyecto, asi mismo, ver como este mismo afecta a
nuestro flujo de accionista. Adicionalmente se pudo calcular en porcentajes el coste de
deuda que viene a ser un 34% y la aportacion de capital un 66%, lo que indica que los
accionistas aportan con la empresa y actualmente econdémicamente se encuentra bien. La

deuda financiera tiene un costo de 12% (TEA).
WACC =Ke E/(E+D) + Kd (1 - t) D/ (E+D)

Al reemplazar todos los datos, se obtiene como resultado un WACC anual de 13%

Tabla 83: Coky Wacc

[WACC 13%
Coste de capital (COK) 15%
Coste de deuda 12%
Aportacion capital 656%
Aportacion deuda 34%
beta unlevered 1,16
Beta del proyecto 1,59
Rf 0,37%
Prima de riesgo 6,43%
Prima por naturaleza de negocic 3%
Riesgo pais 1,16%
IR 29,50%
(1-IR) 70,50%

Fuente: Elaboracion Propia
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WACC

Una vez hallado el COK, se pasara a conocer cudl seria nuestro WACC el cual dio como
resultado un 13%, este serd una herramienta para realizar el flujo del proyecto, asi mismo,
ver como este mismo afecta a nuestro flujo de accionista. Adicionalmente se pudo
calcular en porcentajes el coste de deuda que viene hacer un 34% y la aportacion de capital
un 66%, lo que indica que los accionistas aportan con la empresa y actualmente

econdmicamente se encuentra bien.

WACC = Ke E/(E+D) + Kd (1 - t) D/ (E+D)

VAN

El Valor Actual Neto o VAN representa el valor presente de los flujos de efectivo
esperados descontados a la tasa de costo promedio de capital o0 WACC. Esto mismo
refleja una rentabilidad del proyecto, pues es mayor a cero, el cual indica que se estd
recuperando lo invertido en el afio previo al inicio del proyecto. Para el caso de la empresa
se ha obtenido un VAN del proyecto total de S/ 88,811.00 lo cual indica una creacion de

valor de dicho monto por encima de lo requerido.

Tabla 84: Van y Tir Operativo

VAN de proyecto 86.811
TIR de proyecto 126%

Fuente: Elaboracion Propia
TIR (Tasa Interna de Retorno)

La Tasa Interna de Retorno o TIR representa el retorno obtenido por los flujos de caja
esperados respecto a la inversion realizada en el periodo cero, en porcentaje. La tasa
obtenida para el proyecto ArtistApp es de 126% en los primeros tres afos, lo cual nos

indica un retorno en este porcentaje durante el periodo evaluado.

Asimismo, el VAN para el accionista da un total de S/ 76,714.00 que indica creacion de

valor por encima de lo esperado por el accionista y un TIR de 154%.
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Tabla 85: Van y Tir del accionista

VAN de proyecto 76.714
TIR de proyecto 154%

Fuente: Elaboracion Propia

3.6.5 Analisis de los estados financieros del proyecto

Después de haber analizado detalladamente los estados financieros de la empresa se
llegan a la conclusion que si da rentabilidad y que para los proximos 3 afios la empresa
se encontrara mucho mejor. Empezando por que desde el primer afio hay ganancias ya
que hubo un total de ventas de S/ 244.871,32 lo que indica un punto muy positivo para la
empresa llegando mas de lo que se esperaba, adicionalmente no se encuentran perdidas,
ya que desde el afio 1 hay una utilidad de 2.649,06. Ademas, se pudo observar que la
empresa mantiene una buena liquidez ya que todo pago se realiza al momento que se
cierra el contrato, por lo cual siempre cuenta con efectivo y no hay demoras de cobro y
pagos. En cuanto a los gastos administrativos el primer afio hubo un gasto de 138.418,80
y operativos de 175.138,80 con todos esos gastos aun asi hubo una utilidad antes de
impuestos de 21.498,42. Por lo cual si es recomendable hacer este proyecto ya que desde

el primer afio no hay pérdidas.

3.7. PLAN DE FINANCIAMIENTO
3.7.1 Identificacion y justificacion de modelos de financiamiento

e Financiamiento 1: Aporte de Socios
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Tabla 86: Flujo ario 1 — Financiamiento

Flujo de caja Afio 1

Periodo Mes 0 Enero Febrero Marzo Abrii Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre  Total
Utilidad antes de impuesto e interés(EBIT) - 14757 - 7.804 - 6492 - 3537 - 832 2952 5164 1236 10399 13.488 16.942  20.206 36.963
+ Depreciacion 1.032 1032 1032 1032 1032 1032 1032 1032 1.032 1.032 1.032 1.032 12.385
Variacion de capital de trabajo 7470 5580 540 - 60 60 - 671 20 - - 640 640 - 651 - 1.277 - 10.044
- Impuesto pagado - - - - - 440 - 1136 - 25 - 2781 - 3752 - 4839 - 5876 - 18.849
Flujo de caja operativo 7470 - 8145 - 6.232 - 5520 - 2444 - 471  3.563 5.060  1.603 9.290 10.768 12.485  14.084 20.455
Inversion en capex - 40.700

Flujo de caja de Inversién - 40.700

Aportacion de capital 31.670 - - - - - - - - - - - - -
Incremento de deuda 16.500 - 684 - 766 - 858 - 961 -1.076 - 1.205 -1.350 - 1511 - 1693 - 1896 - 2123 - 2378 - 16500
Reduccion de deuda - - - - - - - - - - - - -
Interés pagado - 1.980 - 1.898 - 1.806 - 1.703 -1.588 - 1459 -1.314 - 1152 - 9™ - 768 - 540 - 285 - 15464
Flujo de caja de Financiacién 48170 - 2.664 - 2.664 - 2.664 - 2.664 -2.664 - 2664 -2.664 - 2.664 - 2,664 - 2.664 - 2664 - 2664 - 31.964
Cambio de flujo de caja - - 10.808 - 8.896 - 8.184 - 5.108 -3.135 900 2396 - 1.061 6.626 8.104 9.821 11420 - 11510
Efective inicial - - - 10.808 -19.705 - 27.889 -32.997 - 36.131 -35232 -32.835 - 33896 - 27270 - 19.166 - 9.345 -

Flujo de caja de efectivo disponible final - [- 10.808 [- 19.705 -27.880 - 32.07 -36.131- 35.232 -32.835 -33.806 - 27.270 - 10.166 - 9.345 2075 - 11510

Fuente: Elaboracion propia

En la etapa de gestacion del proyecto se considera que la mejora alternativa de
financiamiento es aporte de socios lo que nos ayudara a la puesta en marcha de nuestro
negocio. Al analizar el flujo de caja se evidencia que el aporte en el mes O cubre el
financiamiento inicial pero no el capital de trabajo requerido durante todo el primer afo.
Entonces el monto que se debe financiar es de S/ 36,131.00. Al ser 5 personas cada una
debera desembolsar el monto de S/ 7,226.20, estipulando los pagos y periodos que se

harian.

Por otro lado, otra manera de financiar seria aportar un 60% - S/ 21,678.60 - los socios (
1 fuente de financiamiento) y el 40% restante un préstamo de terceros - familiares o
amigos. Sin embargo, es mejor aportar la totalidad del financiamiento con recursos de los
mismos socios pues asi se tendra un control mas completo sobre la empresa y no se tendra

obligacion de pago con terceros ya sean amigos y familiares.

e Financiamiento 2: Capital Semilla

Para la etapa de despegue, consideramos que el financiamiento capital semilla es el
adecuado pues es una fuente muy utilizada para emprendimientos recientes con el
objetivo de aportar fondos para que se pueda desarrollar una idea de negocio con muchas

posibilidades de futuro. Asimismo, financia la validacién de un modelo de negocio y va
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https://www.emprendepyme.net/crear-empresa/idea-de-negocio

de la mano con una incubadora que busca socios y soporte, Estos centros se encargan de
evaluar la viabilidad técnica, financiera y de mercado proporcionando servicios de
asesoria legal, desarrollar de planes de mercadotecnia y ventas, equipo, logistica y acceso
a financiamiento y capital semilla. De esta manera se asegurara nuestro crecimiento en el
mercado. Como principal paso luego de crear nuestra idea de negocio es buscar una
incubadora la cual serian: NESsT Perti, Kickstart Peru, StartUpc, entre otros; las cuales

aseguran nuestro crecimiento y éxito.

3.7.2 Calculo del valor de emprendimiento
e Método 1: Método de Flujo de Caja Descontado

El proyecto serd valorado mediante el método del flujo descontado por ser uno de los mas
adecuados; ya que, permite obtener un analisis correcto en la valoracion. Para realizar el
analisis se recolectd datos del mercado, basando las ventas en el experimento del
concierto y analizando los flujos. Se realizd el célculo de las tasas de descuento
correspondientes para la evaluacion econdémica financiera de los flujos de caja libre y
flujo de caja del accionista. Al descontar los flujos se obtiene que el proyecto genera un
VAN econémico de S/ 88,811.00 y un VAN financiero de S/ 76,714.00. También se
observa que genera una TIR econdémico de 126% y una TIR financiera 154% con lo que

se confirma que ArtistaApp.

En sintesis, se genera valor respecto a la inversion y existe rendimiento a las tasas de
descuento requeridas por dicha inversion. Cabe mencionar que ambos escenarios son

optimistas.
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Tabla 87: Flujo de Caja Operativo

Afio 0 Afio 1 A2 Afo3
Beneficio antes de impuesto 36.963 45428 56.438
+ Depreciacién 12.385 12.385 12.385
+/-Variacion de capital de trabajo 7470 - 10044 - 5214 - 3.427
- Inversién en capex - 40.700 - -
Impuesto - 185 - 20591 - 29142
Flujo de caja operativo - 33.230 39.119 52 579 65367

Fuente: Elaboracion propia

VAN de proyecto 88 811
TIR de proyecto 126%

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 88: Flujo de Caja del Accionista

Valoracion de accionista Aho 0 Aho 1 Ao 2

Afo 3
Flujo de caja operativo - 33.230 39.119 52579 65.367
- Devolucion deuda 16.500 - 16.500 - -
- Pago interés - - 15464
+Escudo fiscal - 4562 - -
Flujo de caja accionista - 16.730 11717 52 579 65 367

Fuente: Elaboracion propia

VAN de proyecto 76714
TIR de proyecto 154%

Fuente: Elaboracion propia
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e Método 2: Método Berkus

El método Berkus es uno de los mejores métodos para valorar un startup, dicha valoracion
se basa en el estimado de 5 factores, a través de los cuales se van a puntuar los activos,
ya sean tangibles o intangibles y a partir de esta puntuacion se determinara la valorizacion
monetaria. Siendo una puntuacion de 2 millones lo madximo que puede alcanzar una
empresa en etapa pre-ventas, se tiene que tomar en cuenta también que la empresa
evaluada debe tener el potencial de alcanzar los 20 millones o mas en ventas a lo largo de

los préximos 5 afios.

Tabla 89: Método Berkus - Valoracion

Idea atractiva 20,000
Prototipo 30,000
Calidad del equipo de gestion 25,000
Alianzas estratégicas y barreras de entrada 6,000
Desarrollo y ventas del producto 20,000

Fuente: Elaboracién propia
Valoracion Pre Money: 101,000

Segun la valoracion Pre Money obtenida, se puede senalar que se debe realizar mejoras
en cuanto a la calidad del equipo de gestion, asi como lo que respecta a las alianzas
estratégicas y barreras de entrada, ya que es un modelo escalable; sin embargo, también
es replicable. Por tanto, se debe trabajar constantemente en la actualizacion de la

plataforma para brindar un servicio de calidad acorde a la tecnologia del momento.
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4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

e Se puede concluir que actualmente el sector tecnoldgico se encuentra en gran
crecimiento debido a la pandemia. Es por ello que la industria del espectaculo ha
sufrido grandes cambios y pérdidas econdmicas debido a la crisis sanitaria,
generando nuevas oportunidades de negocio para este sector, tal como propone

ArtisApp.

e ArtistApp propone una adaptacion al estado de emergencia que se esta viviendo
en estos momentos. Es decir, se piensa realizar shows completamente on-line, en
donde se podran realizar todo tipo de eventos musicales segin lo requiera el
usuario. La situacion es una oportunidad que se estd aprovechando para disminuir

el contacto fisico y garantizar la salud de los ciudadanos.

e Segun las validaciones realizadas en el trabajo, en este caso las entrevistas a los
expertos, indican que ArtisApp ofrece un servicio con amplios beneficios
econdmicos y publicitarios. Sefialan también que, gracias al aplicativo, los artistas
podrian seguir trabajando y los usuarios podran seguir disfrutando del arte sin salir
de su casa. No obstante, es necesario seguir investigando acerca del artista y sus
necesidades para permanecer fiel a nuestra marca. Una recomendacion es realizar
descuentos en sus suscripciones mensuales luego de los primeros seis meses de

membresia.

e (Qracias a las validaciones se logréo comprender que el proyecto tendria el éxito
que creiamos, porque las interacciones que tuvieron con las publicaciones y por
mensajes directos fueron muy prometedoras. Sin embargo, deberiamos realizar
mas estrategias para tener mayor alcance como publicidad de promociones en
redes por dias festivos, descuentos y concretar alianzas con agencias de artistas
y/o asociaciones jovenes de artistas que quieran demostrar su talento por medio

de la plataforma

e Respecto a las validaciones, se puede inferir el éxito del proyecto, debido a las
interacciones y leads obtenidos en las redes sociales. Sin embargo, se deberian
implementar estrategias enfocadas segun el publico y la estacionalidad para lograr

concretar mas ventas que se traduzcan en mayores ingresos.
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La estrategia de marketing digital sera clave para publicitarnos por redes, llegando
a varios segmentos en el menor tiempo posible y adaptandonos a sus necesidades.
Se recomienda realizar mas post como promociones y descuentos por dias festivos

tanto para usuarios como artistas.

Se recomienda utilizar un buen plan del presupuesto de Responsabilidad Social
Empresarial teniendo énfasis en nuestros clientes y agentes sociales, haciendo
publicidad en redes y realizando estrategias para realizar un desarrollo sostenible

del proyecto.

Con respecto a la viabilidad de nuestro proyecto, se puede concluir que el proyecto
necesitard una inversion de S/ 48,169.90 y generard ingresos de manera
ascendente en los proximos tres afios, mas. Ademas, que los indicadores
financieros reflejan porcentajes buenos, que representa que la inversion sea
positiva. También para el primer afio se necesitara financiar por aporte de socios

un monto de S/ 36,131.00.

Finalmente, en valoracion del proyecto, con relacion al método de flujo de caja

descontado, consideramos que Artistaap es un proyecto rentable con un VAN de
S/ 88,811.00.
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6. ANEXOS

e Anexo 1:
Link del drive Excel:
https://drive.google.com/file/d/1tSbxQ0oXI dW0yns7CVzccxl0cPeYo ed/view?usp

=sharing
Link de audio:
https://drive.google.com/drive/folders/l1otnaccONmYws8zn5JNB wRLB8cgES dF

2usp=sharing

Link pagina web: https://oluappaba3.wixsite.com/artistapp

Link de aplicativo: https://marvelapp.com/prototype/75gceid/screen/69784821?

Link de FB: https://www.facebook.com/ProvectoArtistapp/?ref=bookmarks

Link de IG: https://instagram.com/artistaap?igshid=ksow5mv]1 lapl

Landing page: https://oluappaba3.wixsite.com/artista.../trabaja-con-nosotros

Link del mockup: https://marvelapp.com/75gceid

e Anexo 2: Asistencia a espectaculos virtuales 2017

Peru: Poblacion de 14 y mas afios de edad que en los ultimos 12 meses asistio, al menos una vez, a algin
servicio cultural, segun region natural, 2017
(Porcentaje)

B - o —= - - D
Total Costa Siera Selva
Festival local - tradicional 1/ 492 3,3 67,8 633
| = Funcion de cine 31 444 174 19.0
|  Espectaculos escénicos 2/ 303 30,3 208 33
% Feria artesanal 2% 253 30,0 21
| m Espectaculo musical 3/ 211 20,1 271 21
| m Artes visuales 4/ 85 78 106 58
 mBiblioteca ylo sala de lectura 69 7.2 74 43

Nota: Bl porcentaje no suma el 100%, porque & entrevistado pudo haber dado més de una respussta

1/ Los festivales locales - fradicionales comprenden fiestas patronales, festividades, camavales, reguonales, eic

2 Los espectacuios escénicos camprenden teatro, danza yio circo.

¥ Los espectdculos musicales comprenden concierios, festvales, sic.

4/ Las arles visuales comprendan |a exposicion de fodografia, pintura, galeria de arte y oiros.

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informética - Encuesta Nacional de Programas Presupuestales 2017.
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® Anexo 3: Planilla por trabajador mensual- anual

Gerente General

Enero

Febrera

Marzo

Abril

Mayo Junio Julio Agosta Setiembre Octubre Noviembre | Diciembre 2021 2022 2023
Sueldo bruto. $/.1,500 $/.1,500 $/.1,500 $/.1,500 $/.1,500 $/.1,500 $/.1,500 $/.1,500 5/.1,500 $/.1,500 $/.1,500 $/.1,500 5/.18,000 5/.18,000 5/.18,000
Essalud 5/.135 5/.135 5/.135 5/.135 5/.135 5/.135 5/.135 s/.135 5/.135 5/.135 s/.135 s/.135 s/.1,620 s/.1,620
cTS S/.146 S/.146 S/.146 S/.146 S/.146 S/.146 S/.146 S/.146 5/.146 5/.146 S/.146 $/.146 5/.1,750 5/.1,750
ifi s/.273 s/.273 s/.273 s/.273 s/.273 s/.273 s/.273 s/.273 s/.273 s/.273 s/.273 s/.273 $/.3,271 5/.3,271
ONP 5/.195 5/.195 5/.195 5/.195 5/.195 5/.195 5/.195 s/.195 5/.195 5/.195 s/.195 s/.195 2,340 2,340
Neto a pagar $/.1,305. $/.1,305. 5/.1,305. 5/.1,305 5/.1,305 5/.1,305 $/.1,305 5/.1,305 5/.1,305 5/.1,305 5/.1,305 5/.1,305 5/.15,660 5/.15,660 5/.15,660
Pgo TS $/729.00 5/874.80 5/.1,604 $/.1,604 5/.1,604
Pago Grati 5/1,635.30 5/1,635.30 $/.3,271 s/.3,271 5/.3,271
Jefe de RRHH
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosta Setiembre Octubre Noviembre | Diciembre 2022 2023
sueldo bruto s/.1,300 s/.1,300 $/.1,300 5/.1,300 5/.1,300 5/.1,300 5/.1,300 5/.1,300 5/.1,300 5/.1,300 $/.1,300 5/.1,300 5/.15,600 5/.15,600
Essalud s/.117 s/.117 s/.117 s/.117 s/.117 s/.117 s/.117 s/.117 s/.117 s/.117 s/.117 s/.117 $/.1,404 $/.1,404
cTs 5/.126 5/.126 5/-126 5/.126 5/.126 5/.126 5/.126 5/.126 5/.126 5/.126 5/.126 s/.126 5/.1,516 5/.1,516
i s/.236 s/.236 s/-236 $/.236 $/.236 $/.236 $/.236 s/.236 s/.236 s/.236 s/.236 s/.236 $/.2,835 5/.2,835
ONP s/.169 5/.169 5/.169 5/.169 5/.169 5/.169 5/.169 s/.169 5/.169 5/.169 s/.169 s/.169 $/.2,028 5/.2,028
Neto a pagar $/.1,131 $/.1,131 $/.1,131 $/.1,131 $/.1,131 $/.1,131 $/.1,131 s/.1,131 s/.1,131 s/.1,131 s/1,131 s/.1,131 5/.13,572 5/.13,572 5/.13,572
Pgo CTS $/631.80 5/758.16 $/1,389.96 5/1,389.96 5/1,389.96
Pago Grati $/1,417.26 5/1,417.26 $/2,834.52 5/2,834.52 $/2,824.52
Contador Financiero
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre | Diciembre 2021 2022 2023
sueldo bruto $/.1,300 5/.1,300 5/.1,300 $/.1,300 $/.1,300 $/.1,300 $/.1,300 $/.1,300 $/.1,300 5/.1,300 $/.1,300 $/.1,300 5/.15,600 5/.15,600 5/.15,600
Essalud $/.117 $/.117 s/.117 $/.117 $/.117 5/.117 $/.117 s/.117 $/.117 $/.117 $/.117 5/.117 5/.1,404 5/.1,404 5/.1,404
TS S/.126 s/.126 s/.126 5/.126 5/.126 $/.126 5/.126 5/.126 5/.126 5/.126 5/.126 5/.126 5/.1,516 5/.1,516 5/.1,516
$/.236 $/.236 $/.236 $/.236 $/.236 /236 $/.236 s/.236 $/.236 §/.236 $/.236 §/.236 s/.2,835 s/.2,835 s/.2,835
ONP s/.169 5/.169 s/.169 s/.169 5/.169 5/.169 s/.169 s/.169 s/.169 5/.169 s/.169 5/.169 5/.2,028 5/.2,028 5/.2,028
Neto a pagar $/.1,131 $/.1,131 5/.1,131 $/.1,131 $/.1,131 $/.1,131 $/.1,131 $/.1,131 $/.1,131 §/.1,131 s/.1,131 $/.1,131 5/.13,572 5/.13,572 5/.13,572
Pgo CTS $/631.80 5/758.16 $/1,389.96 $/1,389.96 $/1,389.96
Pago Grati $/1,417.26 $/1,417.26 $/2,834.52 $/2,834.52 $/2,834.52
lefe de MKT
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre | Diciembre 2021 2022 2023
sueldo bruto $/.1,300 5/.1,300 5/.1,300 $/.1,300 $/.1,300 $/.1,300 $/.1,300 $/.1,300 $/.1,300 5/.1,300 $/.1,300 $/.1,300 5/.15,600 5/.15,600 5/.15,600
Essalud 5/.117 §/.117 s/.117 5/.117 5/.117 s/.117 5/.117 s/.117 5/.117 5/.117 5/.117 5/.117 5/.1,404 5/.1,404 5/.1,404
cTs 5/.126 5/.126 $/.126 5/.126 5/.126 5/.126 $/.126 s/.126 5/.126 5/.126 5/.126 s/.126 5/.1,516 5/.1,516 5/.1,516
s/.236 s/.236 s/.236 §/.236 §/.236 5/.236 §/.236 §/.236 §/.236 §/.236 §/.236 §/.236 5/.2,835 5/.2,835 s/.2,835
ONP 5/.169 5/.169 5/.169 5/-169 5/.169 5/.169 5/.169 5/.169 5/.169 5/.169 5/.169 5/.169 5/.2,028 5/.2,028 S/.2,028
Neto a pagar $/.1,131 $/.1,131 $/.1,131 $/.1,131 $/.1,131 s/.1,131 §/.1,131 $/.1,131 $/.1,131 §/.1,131 $/.1,131 §/.1,131 5/.13,572 5/.13,572 5/.13,572
Pgo CTS 5/631.80 5/758.16 $/.1,390 $/.1,390 $/.1,390
Pago Grati 5/1,417.26 $/1,417.26 5/.2,835 5/.2,835 5/.2,835
Encargadod e Customer Service
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre 2021 2022 2023
sueldo bruto 5/.1,200 5/.1,200 5/.1,200 5/.1,200 5/.1,200 5/.1,200 5/.1,200 5/.1,200 5/.1,200 5/.1,200 5/.1,200 5/.1,200 $/.14,400 5/.14,400 5/.14,400
Essalud 5/.108 5/.108 5/.108 5/.108 5/.108 5/.108 5/.108 5/.108 5/.108 5/.108 5/.108 S/.108 5/.1,296 5/.1,296 5/.1,296
c1s /117 5117 §/.117 §/.117 $/.117 $/.117 $/.117 $/117 §/.117 $/117 /117 $/.117 §/.1,400 5/.1,400 5/.1,400
5/.218 s/.218 5/.218 5/.218 5/.218 5/.218 5/.218 s/.218 5/.218 s/.218 5/.218 5/.218 §/.2,616 5/.2,616 5/.2,616
ONP 5/.156 §/.156 5/.156 5/.156 5/.156 5/.156 5/.156 §/.156 5/.156 §/.156 5/.156 §/.156 8/.1,872 s/.1872 s/.1,872
Netoa pagar s/.1,004 $/1,131 /1,131 5/1,131 5/1,131 5/1,131 /1,131 /1,131 5/1,131 $/1,131 /1,131 §/.1,131 $/.13,485 $/.13,485 $/.13,485
Pgo (TS 5/583.20 $/699.84 5/1,283.04 §/1,283.04 5/1,283.04
Pago Grati 5/1,308.24 5/1,308.24 5/2,616.43 $/2,616.48 5/2,616.48
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e Anexo 4: Validaciones de compras de servicio

INTERACCIONES CON ARTISTAS QUE DEJARON SUS DATOS PARA FORMAR PARTE DE
LA FAMILIA ARTISTAPP

Mariluna

Tathiana

John

Nicole saez carhuap.
Maria Mercedes
Selina

Raquel Arpasi Cérdo.
Bianca Paredes
Solange romani
Ericka tesillo

Lupe Vizcarra

Karen Fuentes Mamani
Adriana Paola Rojas.
Maria Pia Pefiafiel .
Giorgiany

Julio Garcia

Ysabela filinich

[ArtistApp] Contacto - nueva participacion - Mariluna acaba de enviar tu formulario: Contacto el ArtistApp Detalles d
[ArtistApp] Contacto - nueva participacion - Tathiana acaba de enviar tu formulario: Contacto el ArtistApp Detalles d
[ArtistApp] Contacto - nueva participacion - John acaba de enviar tu formulario: Contacto el ArtistApp Detalles del m]
[ArtistApp] Contacto - nueva participacion - Nicole saez carhuapoma acaba de enviar tu formulario: Contacto el Arti
[ArtistApp] Contacto - nueva participacion - Maria Mercedes acaba de enviar tu formulario: Contacto el ArtistApp De]
[ArtistApp] Contacto - nueva participacion - Selina acaba de enviar tu formulario: Contacto el ArtistApp Detalles del

[ArtistApp] Contacto - nueva participacion - Raquel Arpasi Cérdova acaba de enviar tu formulario: Contacto el Artist.
[ArtistApp] Contacto - nueva participacion - Bianca Paredes acaba de enviar tu formulario: Contacto el ArtistApp Del
[ArtistApp] Contacto - nueva participacion - Solange romani acaba de enviar tu formulario: Contacto el ArtistApp De
[ArtistApp] Contacto - nueva participacion - Ericka tesillo acaba de enviar tu formulario: Contacto el ArtistApp Detall
[ArtistApp] Contacto - nueva participacidn - Lupe Vizcarra acaba de enviar tu formulario: Contacto el ArtistApp Detall
[ArtistApp] Contacto - nueva participacion - Karen Fuentes Mamani acaba de enviar tu formulario: Contacto el Artist
[ArtistApp] Contacto - nueva participacidn - Adriana Paola Rojas Arana acaba de enviar tu formulario: Contacto el Af
[ArtistApp] Contacto - nueva participacion - Maria Pia Pefiafiel Velazco acaba de enviar tu formulario: Contacto el A
[ArtistApp] Contacto - nueva participacion - Giorgiany acaba de enviar tu formulario: Contacto el ArtistApp Detalles

[ArtistApp] Contacto - nueva participacion - Julio Garcia acaba de enviar tu formulario: Contacto el ArtistApp Detallg]

[ArtistApp] Contacto - nueva participacion - Ysabela filinich acaba de enviar tu formulario: Contacto el ArtistApp Det

Fuente: Gmail de Artistaap

TRANSFERENCIAS BANCARIAS REALIZADAS POR LOS USUARIOS POR EL
PAGO DEL SERVICIO DEL SHOW VIRTUAL

TRAN.CTASTERC.BM S/ 186.00

Pago por el servicio de un animacion para un baby shower - 4 semana

delconcierge
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TRAN.CTASTERC.

BM S/ 350.00

Pago por el servicio de un espectaculo musical - 4 semana del concierge

S/ 500.00

Pago por el servicio de un espectaculo musical, orquesta - 3 semana del

concierge

TRANSFERENCIAS BANCARIAS DE PAGOS REALIZADOS POR ARTISTAPP A
LOS ARTISTAS POR EL SERVICIO A BRINDAR

STERC.BM S/ -192.00

Transaccion por pago de servicio d solista- 4semana concierge

5/ -355.00

Transaccion por pago de servicio d solista- 4semana concierge
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FORMULARIOS DE LOS POSIBLES ARTISTAS A FORMAR PARTE DE ARTISTAPP

Detalles del mensaje:

Nombre: Monica Llanos

Email:

Rama artistica: C

Escribenos un poco sobre ti y: Soy cantante amateur desde ya hace 5
afios aproximadamente, me he presentado en algunos bares antes de
la pandemia. Tengo recomendaciones

Detalles del mensaje:

Nombre: Manuel Alvia

Email:

Rama artistica: Fotografia

Escribenos un poco sobre ti y: Soy fotografo desde hace 7afios y he
trab en un estudio. Sin embargo, ahora « il
ganando lo justo y ofreciendo mi arte a la nec

cliente.

Detalles del mensaje:

Nombre: Ana Sedano

Email:

Rama artistica: Presentadora de eventos

Escribenos un poco sobre ti y: Hola, soy Ana Cecilia y estoy
dedicandome actualmente a animar show virtu [0 NO €s una
accion continua y tengo gque estar publicitandome en redes. Al ver su
plataforma vi una gran idea de poder pertenecer a su empresa. Por
ello, les escribo para saber mas sobre el proyecto y ver si es adecuado
para mi.

Detalles del mensaje:

Nombre: Bryam Cruz

Email:

Rama artistica: Cantante

Escribenos un poco sobre ti y: Hola, quisiera saber mas sobre la app y
ver si es idoneo para mi rubro artistico.

Detalles del mensaje:

Nombre: Willy Jean Perez

Email:

Rama artistica: Dj

Escribenos un poco sobre ti y: Estoy inter 0 en conocer sobre su
aplcacion. Soy dj amateur desde hace mas de 5 afios y he tenido
algunas presenta ciones. Gracias
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Detalles del mensaje:
- Paola Hemna

e ANEXO 5: Concierge experimentos
Landing page 1 semana:

O Artistapp e

Conoce nuestra aplicacion! ... Encontrarés un
espacio para exhibir tu talente de manera
remota y profesional & suscribete aqui...

-

ARTISTAAP

DEMUESTRA

EL ARTISTA

QUE LLEVAS
DENTRO

(Suscribats ya y disfrut de un 20% de
desciouniin en s primares 3 maves!

]

OLUAPPABA3. WIXSITE.COM
1 MAS INFORMACION
Artistaap

18 de octubre de 2020 - Hoy

43

Clics en el enlace

S/ 7,00 gastados 5/12,00

Clics en el enlace por dia

30

2

E
15
18 de cctubre 19 de otk
RENDIMIENTO
Costo por: Clic en el enlace S/0,16
Alcance 3810

Mdoctenr dotalt

Frecuencia o

Landing page 2 semana:

0 Artistapp -

En Artistapp encontraras un espacio para
exhibir tu talento de manera remota y
profesional. i Ver ma

OLUAPPABA3 WIXSITE.COM
Eventos virtuales

o Megusta () Comentar /D> Como

Artistaap

Peja fiwir ol a
llevas dentro

REGISTRARTE |

L) 5 de octubre de 2020 - Ayer

125

Clics en el enlace

S/ 27,12 gastados

Clics en el enlace por dia

5 de octubre 7 de octubre 9 de actubre 11 de octut

RENDIMIENTO
Costo por: Clic en el enlace s/0,22
Alcance 6319

Frecuencia 42
Mostrar detalles v
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Landing page 3 y 4 semana

ARTISTAAP @
DEMUESTRA

AL ARTISTA

QUE TIENES
DENTRO

Se parte de nuestra
plataforma por s/39,9

Promocionar de nuevo

208



209



	1. FUNDAMENTOS INICIALES
	1.1 Equipo de trabajo
	1.1.1 Descripción de las funciones y roles a asumir por cada integrante

	1.1 Proceso de ideación
	1.2.1 BMC del proyecto
	1.2.2 Explicación del modelo de negocio
	1.2.3 Justificación de escalabilidad del modelo de negocio elegido


	2. VALIDACIÓN DEL MODELO DE NEGOCIO
	2.1 Descripción del problema que se asume tiene el cliente o usuario
	2.1.1 Diseño y desarrollo de experimentos que validen la existencia del problema
	2.1.1.1 Diseño y desarrollo de entrevistas de exploración

	2.1.2. Análisis e interpretación de resultados

	2.2. Descripción del segmento de cliente(s) o usuario(s) identificado(s)
	2.2.1. Value proposition canvas
	2.2.2. Determinación del tamaño de mercado

	2.3. Descripción de la solución propuesta
	2.3.1. Planteamiento de las hipótesis del modelo de negocio (BMC)
	2.3.2. Diseño y desarrollo de experimentos que validen el modelo de negocio propuesto
	2.3.3. Análisis e interpretación de los resultados
	2.3.4. Aprendizajes de las validaciones

	2.4 Plan de ejecución del concierge
	2.4.1 Diseño y desarrollo del concierge
	2.4.2 Análisis e interpretación del concierge
	2.4.3 Aprendizajes concierge

	2.5 Proyección de ventas

	3.  DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO
	3.1. Plan Estratégico
	3.1.1. Declaraciones de Misión y Visión
	3.1.2. Análisis Externo
	3.1.2.1. Análisis de la competencia directa, indirecta y potencial. Análisis de proyectos similares locales e internacionales

	3.1.3. Análisis Interno

	3.1.4. Análisis FODA
	3.1.5. Análisis de objetivos y estrategias
	3.1.5.1. Objetivos
	3.1.5.2. Estrategia Genérica
	3.1.5.3. Estrategias FO, DO, DA y FA
	3.1.5.4. Metas

	3.1.6. Formalización de la empresa
	3.1.7. Diagrama Gantt de las metas propuestas


	3.2 Plan de Operaciones
	3.2.1 Cadena de Valor
	3.2.2 Determinación de procesos
	3.2.2.1 Mapa general de procesos de la organización
	3.2.2.2 Descripción de procesos estratégicos
	3.2.2.3 Descripción y flujograma de procesos operativos
	3.2.2.4 Descripción de procesos de soporte
	3.2.2.5 Capacidad de servicio
	3.2.2.6 Planificación de actividades operacionales

	3.2.3 Presupuesto
	3.2.3.1 Inversión Inicial
	3.2.3.2 Costos fijos, costos variables, costos unitarios


	3.3 Plan de recursos humanos – RRHH
	3.3.1 Estructura organizacional
	3.3.2 Determinación del personal requerido
	3.3.3 Descripción de perfil de puestos requeridos
	3.3.4 Presupuesto

	3.4 Plan de Marketing
	3.4.1 Estrategias de Marketing
	3.4.1.1 Descripción de estrategia de producto/servicio: Espectáculos virtuales
	3.4.1.2 Descripción de estrategias de fijación de precio
	3.4.1.3 Descripción de estrategias de plaza
	3.4.1.4 Descripción de estrategias de promoción

	3.4.2 Presupuesto

	3.5 Plan de Responsabilidad Social Empresarial
	3.5.1 Matriz de acciones alineadas a los grupos de interés
	3.5.2 Estrategias y actividades que permiten cumplir con las expectativas de los grupos de interés
	3.5.3 Presupuesto

	3.6 Plan Financiero
	3.6.1 Ingresos y Egresos
	3.6.2 Inversiones
	3.6.3 Estados Financieros
	3.6.4 Indicadores Financieros
	3.6.5 Análisis de los estados financieros del proyecto

	3.7. Plan de Financiamiento
	3.7.1 Identificación y justificación de modelos de financiamiento
	3.7.2 Cálculo del valor de emprendimiento

	4.  CONCLUSIONES y recomendaciones
	5. REFERENCIAS
	6. ANEXOS

