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RESUMEN

Business Advicer es una plataforma web que busca brindar un servicio de consultoria a
empresarios y microempresarios con el fin de ayudarlos a desarrollar y mejorar diversos
aspectos de la empresa. El proyecto de Business Advicer fue elaborado y desarrollado por
cinco estudiantes de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, que se encuentran
cursando con mucha dedicaciéon sus carreras universitarias. En el presente trabajo se
analizard la viabilidad de desarrollar un negocio cuyo giro es el servicio de asesoramiento a
empresas que quieren adaptarse a las nuevas tendencias. El proyecto tiene como meta llegar
a interactuar con un publico objetivo de hombres y mujeres, dentro del rango de edad de 25

a 45 afios.
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Business Advicer

ABSTRACT

Business Advicer is a web platform that seeks to provide a consulting service to
entrepreneurs and micro-entrepreneurs in order to help them develop and improve various
aspects of their company. The Business Advicer project was prepared and developed by five
students from the “Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas” who are pursuing their
university degrees with dedication. In this paper, the feasibility of developing a business
whose focus is service will be analyzed, advising companies that want to adapt to new trends.
The project’s goal is to interact with a target audience of men and women, within the age

range of 25 to 45 years.

Keywords: coaching, entrepreneur, small business, advisement
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1 FUNDAMENTOS INICIALES

1.1 Equipo de trabajo

El presente proyecto estd conformado por 5 alumnos de la Universidad Peruana de Ciencias
Aplicadas (UPC) de la facultad de negocios quienes llevan la carrera de Administracion y

Marketing

1.1.1 Descripcion de las funciones y roles de los integrantes

Tabla 1. Descripcion de funciones y roles de los integrantes

Integrante

Carrera

Funcion

Rol

Luz Angélica Bazan
Vivanco
Experiencia:
Desarrollo y monitoreo
de canales de marketing
y logistica. En la
actualidad desempefio la
funcion de asistente

comercial.

Administracion y

Marketing

Gerente de Recursos

Humanos

Roles:

Coordinacion de
personal.
Elaboracion de
planillas
Preparacion de
MAFO
Evaluacion de

carga laboral

Constanza Esperanza
Checa Barco
Experiencia:

En desarrollo de canales

de marketing de

Administracion y

Marketing

Gerente de marketing

Roles:

Planificacion de
estrategias de
marketing.
Desarrollo de
benchmarking
Desarrollo
inhouse de
camparias de

publicidad




whosalers y
emprendedora en venta
de productos de

reposteria saludables

Administracion y

Gerente de Ventas

Roles:

Preparar y
planificar el
presupuesto de
ventas.

Establecer metas

Hilary Dayara Marketing y objetivos de

Guevara Marquez ventas.
Experiencia: e Reclutary
En publicidad en una evaluar al
agencia de marketing y
emprendedora del sector personal de
textil dirigido al pablico ventas.
en general en ropa
urbana.

Roles:

Miriam Keiko

Marca Infante
Experiencia:
En consultoria de para la
optimizacion para
emprendedores.
Actualmente, desempefio
el puesto de personal

shopper para productos

Administracion y

Marketing

Gerente General

Creacion del plan
de trabajo
Coordinacion de
equipos de trabajo
Direccion del

negocio




de alta gama de USA y

Europa

Roles:

e Desarrollo del

MAPRO.
Administracion y Gerente de e Verificaciony
Sergio Armando Marketing operaciones cumplimiento del
plan de

Sanchez Salazar
Experiencia: operaciones
En logistica en el sector
industrial de productos
quimicos dirigidos a la

limpieza.

2 VALIDACION DEL PROBLEMA

2.1 Descripcion de la idea de negocio

Business Advicer es una plataforma virtual que permite la conexion flexible, rapida y
accesible entre emprendedores o microempresarios de diversos rubros y profesionales que
buscan compartir sus conocimientos y experiencia en asesoramiento. De esta manera, los
microempresarios o emprendedores tendran la oportunidad de seleccionar al “coach” ideal,
previa evaluacion del perfil con informacion sobre el curriculum vitae para que los usuarios
puedan ver la trayectoria y decidir quién se adecua mejor al perfil que esta buscando.
Asimismo, los usuarios pueden calificar al asesor que contrataron para que otros usuarios

puedan visualizar y tomar decisiones basadas en experiencias de otros.

Segun, Paulo Roberto Motta citado en (Campos Garcia, 2003) quien redacté la obra llamada
“Transformacion Organizacional: La teoria y la Préctica de Innovar, donde hace referencia
a que todos aquellos negocios exitosos son aquellas que tienen la capacidad de adaptacion
constante, es ahi donde deben buscar asesorias. Dentro de ellas esta la asesoria financiera,

asesoria de Recursos Humanos, asesoria de ventas, entre otras.



2.2 Breve explicacion del problema que se espera resolver.

La idea de negocio espera resolver la falta de servicio de asesoramiento de manera flexible,
rapida y accesible para pequefias empresas o emprendimientos que buscan crecer en un
mediano o largo plazo. El apoyo de profesionales, quienes cuentan con experiencia laboral
y académica seran de gran utilidad para asesorar a dichas empresas a seguir un plan de

trabajo de crecimiento o mejoras continuas.

Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI, 2013), las PYMES radican
segun el peso gque poseen. Considerando que el 99,6% de las empresas que existen en el Per(
son micro, pequefias y medianas empresas, dichas empresas aportan el 47% del PBI del pais.
Por otro lado, emplean el 88% del PEA del sector privado, datos sumamente necesarios para

determinar la importancia de dichos negocios para la economia del pais.

2.3 Disefio y guia de entrevistas de exploracion
2.3.1 Entrevistas a pablico objetivo
En la presente parte del trabajo de investigacion se realizara la busqueda de informacién con

respecto al publico objetivo de nuestra idea de negocio.

2.3.2 Ficha de entrevistas a usuarios

Tabla 2. Cuadro de tipo de investigacion a usuarios

Tipo de investigacion: Investigacion cualitativa- Exploratoria
Fecha de entrevistas: 05/09/2021- 14/09/2021
Asunto: Entrevistas a usuarios

Tabla 3. Ficha de Cuestionario a usuarios

Ficha de Cuestionario a usuarios

Categoria: Giro de negocio
1. ¢Podrias comentar acerca del inicio de tu emprendimiento?
2. ¢Cuales son las herramientas qué mas utilizas?
3. ¢Cudles han sido las principales dificultades que has tenido?

4. ¢Tienes pensado ingresar a otro tipo de mercado? --expansion--

Categoria: Legal
1. ¢Solicitaste asesoria legal para la formalizacidn o creacion de tu negocio?




2. ¢Has enfrentado algun problema legal (derecho de autor o propiedad

intelectual, comercializacion, tributario, creacion y formalizacion)?

Categoria: Conocimiento de consultoria

1. ¢Alguna vez ha solicitado informacion o asesoramiento a algun profesional
del giro de su negocio?

2. Si quisieras asesoramiento profesional para un emprendimiento, ¢cuales son
tus opciones para conseguirlo?

3. ¢Sabes usar plataformas virtuales?

4. ¢ Alguna vez has usado una plataforma de servicios?

5. ¢Estarias dispuesto a conseguir ayuda de manera virtual a un precio accesible?

6. ¢Confias en las pasarelas de pago digitales?

Fuente: Elaboracion propia

2.3.3 Ficha de entrevistas a expertos

Tabla 4. Cuadro de tipo de investigacion a expertos

Tipo de investigacion: Investigacion cualitativa- Exploratoria
Fecha de entrevistas: 05/09/2021- 14/09/2021
Asunto: Entrevistas a expertos

Tabla 5. Ficha de cuestionario a expertos

Ficha de Cuestionario a expertos

Categoria: Formacion académica
1. ¢Podria comentar un poco acerca de su formacion profesional?

2. ¢Que aptitudes considera mas relevantes para la labor que ejerce?

Categoria: Experiencia laboral
1. ¢En qué empresas se ha desempefiado y cudles han sido los puestos y sus
funciones respectivamente?

2. ¢Podria mencionar algun desafio en su vida profesional laboral?

Categoria: Consultoria
1. ¢Considera que las pymes requieren el respaldo de especialistas con
experiencia para impulsar sus negocios? ¢En qué medida?

2. ¢Como ha logrado llegar a sus clientes durante la pandemia?




3. ¢Cuales son los principales cambios que la percibido en los emprendedores a
raiz de la pandemia?

4. ;Qué caracteristicas considera mas relevantes en un consultor para llegar a
los pequefios emprendedores?

5. Segun su experiencia, ¢Cudl es el tiempo aproximado para capitalizar los

resultados en el negocio?

Fuente: Elaboracion propia

2.4 Resultados Obtenidos

2.4.1 Resultados Obtenidos a usuarios

Se procede a mostrar el registro de los entrevistados (usuarios) sobre nuestra idea de negocio

Tabla 6. Ficha de entrevista 01

Entrevistado Eu01

Nombre Antony Plaza

Edad 28 afos

Ocupacion Gerente General en Natural Can
Lugar de residencia | Lima

Descripcion de la entrevista:

Antony es el fundador de Natural Can, empresa dedicada a la alimentacion de mascotas.
Antony es comunicador de profesion, por lo que desconoce de diversos temas de
contabilidad y administrativos que requiere un emprendimiento, lo cual se convirtio en su
principal dificultad en este camino. Para él, el empuje del negocio es bastante retador, por lo
que solicita ayuda esporadicamente para temas principalmente contables tales como el
costeo de productos. Ademas, el entrevistado comentd que considera relevante contar con
informacion de diferentes ambitos, por lo que en muchas ocasiones ha recibido
asesoramiento de abogados y contadores sobre temas puntuales como la formalizacion y
costeo de productos. Antony considera que en el entorno cambiante en el que se desenvuelve
como emprendedor, es importante asesorarse de forma constante para no perder el foco

central en el cliente.

Tabla 7. Ficha de entrevista 02

Entrevistado Eu02
Nombre Alessandra Vargas




Edad 26 afnos
Ocupacion Disefiadora de Modas
Lugar de residencia Lima

Descripcion de la entrevista:

Alessandra es disefiadora de modas de profesion, por lo que decidié emprender en el rubro
textil con su marca de lenceria femenina. Desde hace alrededor de tres afios y medio en el
negocio ha tenido que superar multiples dificultades, siendo la principal la parte financiera
y contable. Alessandra reconoce que, si bien ella conoce del producto, para que el negocio
sea rentable es necesario tener mapeado todos los aspectos involucrados. Durante la
entrevista comento que los aspectos mas relevantes a considerar para elegir un asesor con la
experiencia, conocimiento del area especifica de la que se desea consultar y disponibilidad.
Alessandra comento que a raiz de la pandemia se ha visto en la necesidad de capacitarse en

diferentes temas para poder ir de la mano con los cambios del mercado.

Tabla 8 Ficha de entrevista 03

Entrevistado Eu03

Nombre Alejandra Hinostroza
Edad 25 afios

Ocupacion Emprendedora
Lugar de residencia Lima

Descripcion de la entrevista:

Alejandra es estudiante universitaria y cuenta con un emprendimiento dirigido a parejas. En
la entrevista comentd que para cada paso en su negocio busca la opinidon de personas
experimentadas para de una u otra forma reducir el riesgo y evitar sesgos. Entre las
principales cualidades que valora en un asesor se encuentran el compromiso, experiencia
comprobada y predisposicion. Para Alessandra resulta bastante importante la guia de un

experto para poder impulsar su negocio y lograr los objetivos planteados.

Tabla 9 Ficha de entrevista 04

Entrevistado Eu04

Nombre Mauricio Carlos
Edad 25 afos
Ocupacion Ikrea founder




Lugar de residencia Lima
Descripcion de la entrevista:

Mauricio, fundador de lkrea Medias, comentd en la entrevista realizada que decidio
emprender en el rubro textil hace dos afios y medio junto a su hermano, movidos por el
interés y gusto compartido por esta prenda. Segin su experiencia, considera el
emprendimiento un gran reto, pues cada proceso es un aprendizaje y requiere de mucho
esfuerzo, sobre todo en organizacion y empuje. Entre los principales inconvenientes o
problemas que ha tenido en este proceso es la perspectiva estratégica, pues muchas veces no
estaba seguro de cudl seria el siguiente paso para la marca. Mauricio considera que la
experiencia es bastante importante, por lo que opta por consultar y capacitarse en aquellos
temas que considera de relevancia. Los fundadores de la marca apuestan por el crecimiento
de este, por lo que planean en un corto plazo incorporar mas lineas de producto, para lo cual

buscaran la ayuda necesaria para el empuje que requieren en el proceso.

Tabla 10 Ficha de entrevista 05

Entrevistado Eu05

Nombre Stephano Rodrich
Edad 24 afos
Ocupacion Emprendedor
Lugar de residencia Lima

Descripcion de la entrevista:

Stephano se dedica a la venta de articulos de tecnologia desde hace casi 4 afios, teniendo
como socio a su hermano. Entre las principales herramientas con las que cuenta para dar a
conocer sus productos son las redes sociales y pagina web, teniendo esta mayor relevancia a
raiz de la coyuntura en la que vivimos. El entrevistado comentd que la perspectiva de una
persona con experiencia en el mundo de los negocios aporta de forma considerable en el
crecimiento del negocio, pues tiene un panorama bastante mas amplio y una visién

estratégica de todos los aspectos necesarios.

Tabla 11 Ficha de entrevista 06

Entrevistado Eu06
Nombre Cristébal Horny
Edad 25 afios




Ocupacion Duefio de agencia
publicidad
Lugar de residencia Lima

Descripcion de la entrevista:

Cristdbal duefio de una empresa de publicidad, nos comenta cémo inici6 su emprendimiento
durante la pandemia, gracias a la necesidad de muchas marcas de contar con un movimiento
constante mediante las redes sociales. Segun su experiencia, Cristobal nos cuenta que lograr
tener un emprendimiento no es un trabajo facil y se necesita de mucho tiempo y constancia.
Por otro lado, nos comenta que para €l la idea de negocio de crear una aplicacion con
profesionales que te ayuden hacer crecer tu negocio es sumamente interesante mas aun si
estos profesionales cuentan con la debida formacion y experiencia laboral, sin embargo, nos
comento un punto muy importante. Un emprendedor busca reducir sus costos en la medida
de lo posible, es por ello que para €l es importante que el servicio que se ofrece no sea tan

COStoso.

Tabla 12 Ficha de entrevista 07

Entrevistado Eu07

Nombre Geraldine Carnero
Edad 30 afios
Ocupacion Emprendedora
Lugar de residencia Lima

Descripcion de la entrevista:

Geraldine duefia de una marca de postres, nos comenta cdmo inicié su emprendimiento
durante la pandemia mientras se encontraba en la basqueda de un trabajo. Empezo vendiendo
postres a sus vecinos y con el pasar del tiempo se fue diversificando y vendiendo mas
productos como sanguches y jugos de fruta. Ella nos comenta que se necesita de mucho
tiempo y dedicacion para que el negocio crezca ademas de tener que solucionar algunos
obstaculos que se le presentaban en el camino. Uno de ellos fue la falta de movilidad para
poder transportar sus insumos los cuales, muchas veces eran muy pesados. Sin embargo, ella
a pesar de haber estudiado Administracion y Marketing considera importante el
asesoramiento de una persona que conoce el rubro de negocio y ademas que haya tenido
experiencia a lo largo de los afios que ha trabajado para solucionar algunos problemas y



poder ser eficientes en plan de negocio. Otro punto importante que mencioné es que un
emprendimiento busca reducir sus costos, por ende, en caso ella acuda a un asesoramiento

tiene que ser a un costo no tan elevado para poder solventar dicho gasto.

Tabla 13 Ficha de entrevista 08

Entrevistado Eu08

Nombre Antonella Lozano
Edad 25 afios

Ocupacion Ejecutiva de marketing
Lugar de residencia Lima

Descripcion de la entrevista:

Antonella, actualmente se encuentra trabajando en una agencia de turismo ubicada en Cusco,
es considerada una pequefia empresa por el momento. Nos comenta que es la Unica que se
encarga del area de marketing. Para ella es de suma importancia el asesoramiento de
profesionales para una empresa pequefia, ya que ella encuentra algunos problemas dentro de
la empresa que no se han solucionado por falta de asesoramiento. Dicha empresa
actualmente trabaja con algunas plataformas de pago y paginas web donde ofrecen paquetes

de turismo en diferentes partes de Cusco.

Tabla 14 Ficha de entrevista 09

Entrevistado Eu09

Nombre Patricia Barco

Edad 50

Ocupacion Decoradora de Interiores
Lugar de residencia Lima

Descripcion de la entrevista:

Patricia, actualmente se encuentra trabajando como decoradora de interiores independiente,
sin embargo, durante la pandemia tomd la decision de crear un emprendimiento llamado
“Entre Nueces”. Dicho emprendimiento consta de la venta de postres y productos saludables.
Actualmente esta en pleno proceso del registro de la marca para proximamente poder ofrecer
dichos productos en algunas tiendas saludables. Patricia nos comenta que ella no tiene

muchos conocimientos sobre cdmo manejar las redes sociales que finalmente son un canal

10



de venta para este tipo de negocio. Por otro lado, al ella trabajar en un rubro completamente
distinto no tiene conocimientos sobre como implementar un plan de desarrollo o marketing
para su emprendimiento. Es por ello, que le parece de suma importancia la asesoria de un

profesional con experiencia en el mercado.

Tabla 15 Ficha de entrevista 10

Entrevistado Eu010
Nombre Diana Davila
Edad 24
Ocupacién Estudiante
Lugar de residencia Lima

Descripcion de la entrevista:

Diana tiene un emprendimiento de postres “Delisse” y actualmente es estudiante de
Administracion y Marketing. Ella produce los postres y los comercializa. El canal de venta
mas fuerte es del de redes sociales. A pesar de que la produccion son los fines de semana,
ha logrado vender 3000 unidades desde verano 2021. Por otro lado, a pesar de ser estudiante
y tener como ventaja el aprendizaje de la ensefianza tedrica; ella esta dispuesta a obtener
informacion o asesoria de un profesional que la guie porque a pesar de no contar con mucho
tiempo disponible, si esta interesada en que su negocio crezca. Finalmente, ella esta
familiarizada con las plataformas virtuales por las clases y consumo de servicios, ademas de

confiar en las pasarelas de pago mediante la presencia del candadito como seguridad.

Tabla 16 Ficha de entrevista 11

Entrevistado Eu011
Nombre Davor Davila
Edad 22
Ocupacion Emprendedor
Lugar de residencia Lima

Descripcion de la entrevista:

Hace unos afios, Davor decidié inaugurar su primer emprendimiento, siendo el Emporio de
Gamarra el lugar donde inicid sus operaciones. El primer negocio que emprendio fue una
tienda de ropa, ofertando a los diversos clientes una variedad de disefios de polos y

accesorios a un precio accesible con respecto al mercado. Luego de afios conociendo el

11



mercado, decidié expandirse bajo otra modalidad de negocio, su propuesta es brindar
servicios de delivery o courier en distintas tiendas del Emporio de Gamarra, asi brindando
un servicio de envio a personas que por el contexto sanitario de nuestro pais no ha tenido
oportunidad de ir a comprar o0 a aquel publico que realiza compras frecuentes. Dada su
experiencia, considera muy importante la asesoria de un experto que tenga conocimiento del
rubro, siendo importante que la persona que le brinde el servicio sea joven por un tema de

Iniciativa y este actualizado a las nuevas tendencias

Tabla 17 Ficha de entrevista 12

Entrevistado Eu012
Nombre Alonso Pefia
Edad 22
Ocupacion Emprendedor
Lugar de residencia Lima

Descripcion de la entrevista:

El proyecto emprendido por Alonso es acerca de un aplicativo cuya propuesta es brindarle
una serie de alternativas y/o sugerencias a todos los jovenes lectores que por algin motivo
no dispone del tiempo necesario para ir a una libreria y seleccionar un libro de acuerdo con
sus gustos y preferencias. Asimismo, nos comenta que al iniciar su emprendimiento si tuvo
ciertas dificultades, debido que no es un experto en el rubro que ha incursionado, por lo que
fue fundamental el apoyo de una persona con experiencia para guiarlos. Por ello, cuando le
preguntamos las caracteristicas, cualidades o experiencia por parte del consultor que el
necesita para su negocio, el opta por acudir a personas con experiencia administrativa en
organizaciones, ya que al estar en un rubro nuevo se necesita de una persona que conozca

las diversas responsabilidades de una organizacion.

Tabla 18 Ficha de entrevista 13

Entrevistado EO013
Nombre Renzo Acufa
Edad 23
Ocupacion Estudiante
Lugar de residencia Lima

Descripcion de la entrevista:

12



La propuesta de negocio de Renzo es producir y comercializar una diversidad de galletas
saludables y ricos en nutrientes, siendo la chia, avena y quinua sus principales ingredientes.
Es importante mencionar que, dada la competitividad del mercado y la diversidad de
productos sustitutos, se ha tenido que contar con un optimo proceso de ideacion, donde se
definid la presentacion, los colores de la marca, el mercado que se va a dirigir, los canales y
entre otros &mbitos que hace que el producto tenga un valor agregado para el consumidor.
En su opinion, es importante contar con el apoyo de una persona que cuenta con experiencia
en el rubro, debido que al ser un emprendedor inexperto es de suma utilidad contar con
alguien que pueda apoyar de la mejor manera. Por ello, se espera que al tener como consultor
a un profesional que relne esas caracteristicas les puede dar un mejor enfoque a su producto,
ademas de sugerir que otros atributos pueda afiadirle a su producto y la forma viable de hacer

mas sélida su propuesta de valor.

Tabla 19 Ficha de entrevista 14

Entrevistado Eu014
Nombre Joselyn Torres
Edad 23

Ocupacion Estudiante
Lugar de residencia Lima

Descripcion de la entrevista:

Joselyn, a partir de su estilo de vida e interés en la comida saludable, decidi6 iniciar su
emprendimiento de vida saludable (Poke Bowls), contando como publico objetivo aquellas
personas que tienen un estilo de vida saludable y les gustaria contar con una propuesta con
alimentos mas variados y que vayan acorde a sus gustos. Durante la entrevista, Joselyn nos
conto como fue los inicios de su emprendimiento, siendo el proceso de produccion una parte
fundamental dentro del proceso operativo y la dificultad que tuvo en primera instancia. Por
ello, al comentarles sobre nuestro proyecto, se le hizo muy atractivo, debido que en un
modelo de constante innovacion y competitividad es importante saber como brindar un
enfoque que se vea sostenible y rentable a lo largo del tiempo. Asimismo, considera que es
sumamente beneficioso para los emprendedores el brindar un servicio de estas
caracteristicas, donde la capacidad y experiencia del profesional puede hacer la diferencia

dentro de su negocio.
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Tabla 20 Ficha de entrevista 15

Entrevistado Eu015

Nombre Lucero Vaccaro

Edad 24

Ocupacion Traductora médica vy
administradora

Lugar de residencia Lima

Descripcion de la entrevista:

Lucero Vaccaro es estudiante universitaria de la carrera de negocios internacionales y se
desempefia como Traductora médica desde hace mas de un afio inicié un emprendimiento
enfocado en la comercializacion de productos de “lettering”; el cual creci6 muy rapido
debido a la poca competencia. Durante la pandemia, se vio afectada porque se detuvieron
las importaciones y no pudo mantener su inventario. Por otro lado, Lucero se considera una
persona muy digital e incluso trata de que todos sus deberes sean digitalizados, ademés de
mostrar un nivel maduro en la bancarizacion; ya que, todos sus gastos y pagos los realiza

con tarjeta de crédito o débito.

Tabla 21 Ficha de entrevista 16

Entrevistado Eu016

Nombre Christian Gonzales
Edad 26

Ocupacion Gerente General
Lugar de residencia Lima

Descripcion de la entrevista:

Christian Gonzales lleva 2 afios en el mercado de produccion y comercializacion de muebles.
El y un socio decidieron emprender primero en la produccion y al darse cuenta del gran
margen de ganancia decidieron convertirse en proveedores de pequefias y medianas
empresas. Si bien el tiempo invertido es muy alto para cumplir la fecha de entrega, no se
siente desalentado; ya que, han aumentado la cantidad de pedidos, pero la competencia sigue.
Asimismo, Christian se siente positivo sobre los servicios y los pagos digitales; si bien,
muchos de sus clientes ain mantienen el uso del efectivo, él considera que poco a poco

cambiaran de modalidad de pago.
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Tabla 22 Ficha de entrevista 17

Entrevistado Eu017

Nombre Milagros Velasquez
Edad 30

Ocupacion Ing. De alimentos
Lugar de residencia Lima

Descripcion de la entrevista:

Milagros Velasquez se desempefia como ingeniera de alimentos en la empresa RAM
INDUSTRIES SAC; a inicios del afio pasado decidié incursionar al mundo de venta por
catalogo de MaryKay, la cual le permitié aprender sobre el cuidado de la piel y asi se
expandié hacia la venta de productos de proteccidn de piel. Sin embargo, ella considera que
puede crecer si implementara mayores canales digitales y se distribuye mejor su tiempo, a
esto se le agrega una orientacion y una hoja de ruta; se siente segura que podria alcanzar un

ingreso sostenible por parte de MaryKay y su propia marca.

Tabla 23 Ficha de entrevista 18

Entrevistado Eu018

Nombre Fiorella VVanessa Vera
Edad 33

Ocupacion Maquilladora profesional
Lugar de residencia Trujillo

Descripcion de la entrevista:

Fiorella Vanessa Vera es arquitecta de profesion; sin embargo, su pasion por el maquillaje
la impulso a seguir cursos de automaquillaje y maquillaje para novias; progresivamente, se
involucrd en el cuidado de la piel en general. Asimismo, actualmente dirige y trabaja en
“Vanessa Vera Skin Care & Make up” en donde comercializa maquillaje de alta gama y
brinda el servicio de maquillaje profesional para novias o eventos causales. Por otro lado, lo
que busca Fiorella es que su tienda crezca e incluso pueda impartir clases de maquillaje
profesional a cargo de otros profesionales; ella busca brindar la experiencia de poder hacer
compras en un ambiente libre y poder tener la experiencia de lavado de cabello, cuidado de
ufias, masajes, entre otros. Finalmente, ella no cuenta con los conocimientos basicos del
mundo digital, por lo tanto, se siente motivada y dispuesta a probar algin tipo de servicio

que pueda orientarla a crecer.
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Tabla 24 Ficha de entrevista 19

Entrevistado Eu019
Nombre Cesar Jiménez
Edad 23
Ocupacion Estudiante
Lugar de residencia Lima

Descripcion de la entrevista:

Durante la pandemia y las medidas de confinamiento decretadas por el estado surgié una
problematica que afecto a miles de comercios alrededor del pais, a partir de ellos las
organizaciones tuvieron que tomar ciertas medidas preventivas para cuidar sus intereses y el
futuro de las empresas, siendo la suspensién perfecta una de las medidas mas recurrentes
ante la situacion que les tocaba afrontar. A partir de esta dificil situacion surgio la iniciativa
de César de emprender su negocio de Car Detailing. La idea surgié cuando César tuvo la
necesidad de realizarle limpieza y mantenimiento a su carro durante el confinamiento, dada
la carencia de negocios operando y el deseo de tener su auto en buenas condiciones, decidio
adquirir productos por una plataforma y el mismo realizo el servicio de lavado y
mantenimiento. Luego de aquella experiencia y con un estudio basico de cdmo se encontraba
el sector, se optd por emprender dicho negocio, siendo importante la relacion con el cliente,
los productos que cuenta y la calidad del servicio como factores principales a tomar en

cuenta.

Tabla 25 Ficha de entrevista 20

Entrevistado Eu020

Nombre Briza Vigo

Edad 23

Ocupacion Estudiante y asistente
Lugar de residencia Lima

Descripcion de la entrevista:

Briza apoya en el emprendimiento familiar, en una fuente de soda Aidas en Surquillo,
asimismo, ella se encarg6 de hacer el registro formal del emprendimiento, el cual tiene 5
afios en el mercado. Asimismo, es una persona dispuesta a conseguir feedback y apoyo
financiero para poder crecer de manera sostenible. Finalmente, una caracteristica esencial es

una disposicién al mundo digital, la cual le ha permitido que los otros colaboradores que son
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mayores se vuelan mas tecnoldgicos y amigables con la tecnologia de la informacion, en

especial con las redes sociales.

2.4.2 Resultados Obtenidos a expertos
Se procedera a entrevistar a distintos expertos para obtener sus apreciacion y comentarios

sobre la idea de negocios propuesta.

Tabla 26 Ficha de entrevista a experto 01

Entrevistado 1

Nombre José Miguel Zapata
Edad 35 arios

Ocupacion BCP

Lugar de residencia Lima

Descripcion de la entrevista:

José Miguel es administrador de empresas de profesion y MBA por la Universidad del
Pacifico. Se ha desempefiado en el campo laboral en el sector de créditos a micro y pequefias
empresas inicialmente en cajas rurales como Caja Huancayo, Caja Piura, hasta ingresar hace
3 afios al BCP. Durante su experiencia atendiendo al segmento de micro y pequefios
empresarios ha podido notar la importancia del apoyo al segmento ya que requieren de una

orientacion completa del negocio, en particular del aspecto financiero.

Tabla 27 Ficha de entrevista a expertos 02

Entrevistado 2

Nombre Ana Lucia Takahama
Edad 31 afios

Ocupacion Jefe de ventas Quipu
Lugar de residencia Lima

Descripcion de la entrevista:

Ana Lucia estudio la carrera de Administracion Hotelera y cuenta con una maestria en
Gestion Comercial por EAE Business School (Barcelona, Espafia) y se encuentra laborando
actualmente en una empresa dedicada a la consultoria a empresas. Segun su experiencia, es
importante tener como centro del proceso al cliente para poder ofrecerle la mejor experiencia

en el servicio otorgado. Ademas, considera que los emprendedores buscan expertos que
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puedan ofrecerles mas de lo que piden, ya que buscan el mayor compromiso posible para

COoN sus Negocios.

Tabla 28 Ficha de entrevista a expertos 03

Entrevistado 3

Nombre Diana Sueng
Edad 36 aros
Ocupacion Contadora
Lugar de residencia Lima

Descripcion de la entrevista:

Diana es contadora de profesion y cuenta con un estudio contable donde labora de manera
independiente. Entre sus clientes destacan pequefios empresarios cuyos negocios estan en
los primeros 2 afios en el mercado. En la entrevista Diana manifestd que en la actualidad los
emprendedores no se conforman Unicamente con el servicio ofrecido, en su caso, la
contabilidad. Este segmento se interesa cada vez mas por su negocio, buscando asi la mayor

informacidn y retroalimentacion posible.

Tabla 29 Ficha de entrevista a expertos 04

Entrevistado 4

Nombre Renato Burga Rivera

Edad 45 afios

Ocupacion Gerente comercial de
Oxxo

Lugar de residencia Lima

Descripcion de la entrevista:

Renato Burga, Gerente Comercial de la cadena de tiendas de conveniencia Oxxo,
administrador de empresas de la Universidad de Lima con un MBA en la escuela de negocios
de Mexico, estudios de marketing en ESAN y cursos de innovacién en Yale. Se ha
desempefiado a lo largo de los afios en empresas de Retail tanto en Lima como en Panama.
De acuerdo con su experiencia laboral, Renato nos comenta que él tiene un aproximado de
17 afios ejerciendo en Retail. Su primer trabajo saliendo de la universidad fue en

Supermercados Peruanos por 5 afios en el area Comercial. Luego, paso a Cencosud donde
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se desempefid por 6 afios. En seguida, paso a trabajar para un supermercado llamado "Rey”

en Panama y actualmente en Oxxo.

Tabla 30 Ficha de entrevista a expertos 05

Entrevistado 5

Nombre Andy Flores

Edad 46 afios

Ocupacion Gestor de talento de

Develup Peru

Lugar de residencia Lima

Descripcion de la entrevista:

En el 2019, Andy Flores en conjunto con su socia, deciden poner en marcha el proyecto que
tenian pensado tiempo atrds. Su vision era poner en practica toda su experiencia adquirida
en empresas como Edelnor y Visanet (Niubiz). Por ello, al estar desempefiando cargos
relacionados con la Gestion de talento o Gestion de Recursos Humanos, tiene el
conocimiento necesario para poder brindar un servicio de calidad y enfocado en darle
asesoramiento, coaching y aconsejar a diversas personas, que desean enfocar sus
habilidades, asi sacando la mejor version de si mismo. Asimismo, Develup no cuenta con un
unico segmento, sus operaciones radican en mayor parte en brindarle asesoria y seguimiento
a aquellas personas que desean obtener su primer empleo, lograr recolocarte en el &mbito

laboral y cambiar su linea de carrera que estan siguiendo en la actualidad.

2.5 Anadlisis y Aprendizajes

2.5.1 Usuarios

Luego de entrevistar a 20 usuarios, se llegé a la conclusién que el modelo de negocio
planteado es una necesidad en el segmento de emprendedores. Muchos comentaron que
iniciaron sus emprendimientos centrados en gustos y preferencias, es decir, basicamente por
conocimiento del producto que ofrecen; sin embargo, reconocen la importancia de
empaparse de los diferentes aspectos que el negocio requiere. Entre las principales
dificultades que manifestaron se encuentran principalmente las relacionadas a los aspectos
contables y tributarios, asi como el costeo y fijacién de precios de los diversos productos

que ofrecen.
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Por otro lado, comentaron que, a raiz de la pandemia y el confinamiento originado, sus ventas
cayeron y tuvieron que reinventarse y adaptarse a las nuevas formas de llegar a los clientes,
por lo que muchos de ellos optaron por invertir en cursos y capacitaciones cortas para

adaptarse a las nuevas tendencias.

Los entrevistados reconocen que la experiencia en el mercado es sumamente importante y
sirve como guia para trazar los objetivos de todo emprendimiento. Es por ello, que en
oportunidades han optado por asesorarse en temas puntuales, buscando ayuda
principalmente en el entorno cercano; sin embargo, esta suele ser limitada y no siempre

orientada a las exigencias y cambios del mercado.

Por altimo, la mayoria de los entrevistados a pesar de considerar importante el asesoramiento
por profesionales, mencionan que al ser emprendedores tienen que minimizar sus gastos. Es
por ello, consideran de suma importancia que el costo por el servicio de asesoramiento no

sea muy elevado para tener a oportunidad de cubrirlo.

2.5.2 EXxpertos

Se entrevistaron a 5 expertos con trayectoria en el sector de consultoria, quienes comentaron
que el segmento de emprendedores es bastante complejo, pues viven el dia a dia del negocio,
tratando de resolver los problemas que se presentan de forma cotidiana, descuidando muchas
veces los planes de crecimiento. Ademas, consideran que entre las caracteristicas mas
relevantes de los consultores es la escucha activa, pues e importante canalizar las dudas e

inquietudes para proponer el enfoque estratégico requerido.

Los expertos hicieron mencion también de la importancia de la cercania del emprendedor,
asi como el uso de un lenguaje cercano para fomentar la confianza. Consideran que el empleo
de un lenguaje muy formal y técnico fomenta la creacion de una barrera que impide la
creacion de una relacion constructiva para el negocio. EI emprendedor requiere de un asesor

que sienta y demuestre el compromiso con el emprendimiento.

Durante los ultimos afios se vivié un cambio a raiz de la pandemia, lo cual acentuo el interés
por la consultoria de negocios ya que fueron cambios acelerados que requerian respuestas

inmediatas.

2.5.3 Aprendizajes
Entre los principales aprendizajes obtenidos luego de realizar las entrevistas antes

mencionadas se encuentran:
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- Los emprendedores buscan una relacion cerca y de confianza con los asesores para
poder manifestar sus inquietudes y problemas del negocio.

- Laescucha activa es la caracteristica principal que se espera de los consultores, asi
como el compromiso con el emprendedor para poder obtener una perspectiva de 360
grados.

- Los cambios originados por la pandemia llegaron para quedarse, por lo que es
necesario adaptarse a ellos de forma oportuna.

2.6 Sustentacion de la validacion

Entrevistas a usuarios

Tabla 31 Sustentaciones de entrevistas a usuarios

Entrevistado URL

https://youtu.be/wxk0CiagCYQ

Antony Plaza

Tipo de entrevistado: Usuario

https://youtu.be/M9x10rHMtcs

£

Alessandra Vargas

Tipo de entrevistado: Usuario

https://youtu.be/SBTRwWTI11Eg
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Alessandra Hinostroza
Tipo de entrevistado: Usuario

Mauricio Carlos
Tipo de entrevistado: Usuario

https://youtu.be/7TP5K_5xu0M

Stephano Rodrich

Tipo de entrevistado: Usuario

https://youtu.be/3JJOpfgV5Xc

Antonella Lozano

Tipo de entrevistado: Usuario

https://youtube.com/hMY-m-9jCOw

Geraldine Carnero
Tipo de entrevistado: Usuario

https://youtube.com/rhRx5-tf-
19&t=3s
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Cristobal Horny
Tipo de entrevistado: Usuario

https://youtube.com/Qj5n8zkaCJ8

Patricia Gotuzzo

Tipo de entrevistado: Usuario

https://youtube.com/JRvzks8dVbs

Diana Davila

Tipo de entrevistado: Usuario

https://youtu.be/4RrOk9_ROik

Davor Davila

https://youtu.be/TqshGCuceVI
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Tipo de entrevistado: Usuario

Alonso Pefia

Tipo de entrevistado: Usuario

https://youtu.be/kGagUtDvylg

Renzo Acuia

Tipo de entrevistado: Usuario

https://youtu.be/I2lhprm7Y7M

¥

Joselyn Torres

Tipo de entrevistado: Usuario

https://cutt.ly/KIVIrAX

https://youtube.com/e50ru6WOKig
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Cristian Gonzales
Tipo de entrevistado: Usuario

Lucero Vaccaro
Tipo de entrevistado: Usuario

https://youtube.com/Qb-PJgLwi30

Milagros Velasquez
Tipo de entrevistado: Usuario

https://youtube.com/PIV4AmbHNYR4

Vanessa Vera

Tipo de entrevistado: Usuario

https://youtu.be/9u7k2E7cyYo
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i/ 1%
Cesar Jiménez

Tipo de entrevistado: Usuario

https://youtu.be/zhvnClzhqQM

Briza Vigo
Tipo de entrevistado: Usuario

https://youtube.com/ApiEHcZpJHI

Entrevistas a expertos

Tabla 32 Sustentaciones de entrevistas a expertos

Entrevistado

URL

José Zapata

https://youtu.be/PQUCF6Su-s0

https://youtu.be/lUmPHCVteHBI

26



Ana Lucia Takahama

Diana Sueng

https://youtu.be/ZOOJRKkH5pj4

Renato Burga

https://youtube.com/mbWa5AC 144

Andy Flores

https://youtu.be/j8Y6bAF4nH4
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3 VALUE PROPOSITION CANVAS
3.1 Perfil del cliente

Figura 1 Perfil del cliente
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En el perfil del cliente, se exhibe todos los pensamientos, preocupaciones y problemas con
respecto al servicio a contratar. En primer lugar, se puede ver lo que busca el usuario al
suscribirse a nuestro servicio, donde resalta el deseo de ser independiente y poder hacer de
este emprendimiento, un negocio rentable y sostenible. Asimismo, dentro de los hechos que
le causan dolor, se encuentra los obstaculos y limitaciones al momento de querer contratar
el servicio, donde también es conocido los diversos riesgos que toma el emprendedor al
momento de dejar los recursos de su organizacion a disposicion del consultor (mala toma de
decision, malas inversiones, incompatibilidad de enfoques, etc.). Por otro lado, dentro de la
categoria de beneficios se encuentra todos los aspectos que busca el cliente en alusion al

servicio, donde se divide en los niveles de producto (necesario, esperado y deseado).

3.2 Mapa de Valor
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Figura 2 Mapa de Valor
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El presente mapa de valor tiene como finalidad en detallar las formas que Business Advicer
buscaré crear valor para el segmento conformado por jovenes y adultos emprendedores que
buscan asesoramiento para el desarrollo y/o crecimiento de su negocio. Por ello, al conocer
la manera de operar de nuestro negocio, buscamos generar alegria hacia nuestros clientes.
Mediante nuestras opciones que se ha implementado para el correcto funcionamiento del
negocio como la asesoria personalizada, la facil comunicacion dentro de la plataformay el
reporte de la situacion actual de la empresa se produzca que el cliente perciba que este
recibiendo beneficios al suscribirse al servicio. Por otro lado, se ha llegado a estructurar de
manera eficiente para que los clientes se sientan tranquilos y seguros con respecto a las
preocupaciones gque tenian antes de informarse del servicio, donde se busca tener al cliente

satisfecho con las diversas elecciones que tiene la facultad de contar.

3.2.1 Creadores de alegrias
- Asesoria personalizada por profesionales con experiencia laboral y estudios

superiores para aquellas empresas 0 emprendimientos.
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Espacio personalizado mediante una videollamada con las personas que conforman
la empresa.

Comunicacién tnicamente mediante dicha aplicacion.

Entrega de un ensayo con el plan de trabajo a realizar para cada cliente.

Red de profesionales expertos que se encontraran a disposicion del usuario
Productos y Servicios

Aplicativo movil

Atencion mediante video llamada

Venta de planes mensuales y anuales

Aliviadores de Frustraciones

El usuario podra reservar segun el horario que mas se le acomode.

Seguimiento a las nuevas implementaciones dentro de la organizacion.

Se le proporciona al cliente una serie de beneficios segun la membresia contratada.
Se le brinda al empresario una red de profesionales para que pueda solicitar una
asesoria segun el perfil que busca.

Se le programa la reservacion en un lapso breve, asi el cliente podra obtener la

informacidn en poco tiempo.

3.3 Encaje

El encaje elegido para nuestra propuesta de valor es el encaje problema - solucion,
ya que, el segmento objetivo de nuestro proyecto encuentra distintas complicaciones
en la gestion del crecimiento de sus emprendimientos, pues ponen en practica
distintas estrategias de forma empirica que en muchas ocasiones no generan el
resultado esperado y los recursos son mal empleados. Asimismo, en la actualidad
existen diferentes consultores independientes que brindan asesorias personalizadas;
sin embargo, muchas veces los tiempos de espera son prolongados e incluso exceden
el presupuesto de los emprendedores. Un factor importante a considerar en este punto
es que no cuentan con ningun respaldo que avale la experiencia e idoneidad de la

informacidn que estos consultores dan a conocer para captar clientes.

Es por ello que se determind como solucion a lo anteriormente descrito crear una
plataforma web segura donde los emprendedores puedan conectar con profesionales
consultores de diferentes especialidades con probada experiencia para conseguir el

impulso requerido para sus negocios.
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Figura 3 Encaje
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3.4 Descripcién de la propuesta de Valor
La propuesta de valor de Business Advicer se centra en proveer un servicio de
asesoramiento empresarial a diferentes usuarios a través de profesionales, para que
de esta manera logren alcanzar los objetivos que se proponen para su
emprendimiento. Por un lado, pueden asesorarse de manera presencial u online de
manera personalizada mediante horarios ya fijados por los profesionales. Por otro

lado, podran suscribirse en un plan mensual o anual para contar con beneficios
exclusivos.

Figura 4 Logotipo empresarial

BA

BUSINESS ADVICER

3.5 Identificacion de elementos diferenciales
Uno de los elementos que diferencia a “Business Advicer” es que la plataforma se centra en
conectar experimentados consultores con emprendedores en busca de ayuda para impulsar

el crecimiento de sus negocios. Esta plataforma brinda seguridad y confianza, pues se valida
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la idoneidad de la informacién brindada por los profesionales y ademas cuenta con una

pasarela de pagos que les permita adquirir el plan que mejor se acomode a sus necesidades.

Es importante mencionar también que se contara con profesionales experimentados en
diversas especialidades tales como contadores, abogados, administradores, creadores de
contenido, sistemas, entre otros, con el objetivo de otorgar a los clientes asesorias en todos
los &mbitos del emprendimiento. Ademas, la plataforma permitira agendar la cita de acuerdo
a la disponibilidad y categorizar a los profesionales de acuerdo a su especialidad y

experiencia.

Otro de los elementos diferenciadores es el foro habilitado en la plataforma, donde los
emprendedores tendran la oportunidad de realizar preguntas puntuales, las cuales seran
respondidas de forma oportuna por los consultores, y las mas repetidas seran derivadas hacia

preguntas frecuentes, donde podran ser vistas por todos aquellos que ingresen a la web.

Figura 5 Elementos de puntos diferenciales

Variables/ Business ELG

Erhresa adiicor Consultiva Rsesnas SAE | Apoyo consultoria
Presentacién de
plataforma Alto Medio Medio Alta Medio
Variedad en
servicios Alto Medio Medio Alto Ato
Posicionamiento Bajo Medio Medio Alto Bajo
Pagina Web Si Si Si Si Si

Venta online
interactiva Alto Medio Medio Alto Medio

Calificacion del
servicio Medio Medio Alto Alto Medio

Se visualiza que, en el cuadro anterior, Business Advicer cuenta con 4 competidores ya
posicionados en el mercado, los cuales cuentan con pagina web, pero no con aplicativo, por
lo cual BA obtendria una ventaja competitiva en ese punto. Sin embargo, su posicionamiento
es bajo ya que seria nuevo en el mercado y se tendrian que realizar fuertes estrategias de

marketing. No obstante, su cartera de servicios es mas alta que algunos de sus competidores.
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4  BUSINESS MODEL CANVAS
41 BMC

Figura 6 Business Model Canvas
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4.2 Desarrollo y Sustento de Cuadrantes

4.2.1 Segmento de clientes:

El primer segmento a quien nos dirigimos son aquellos emprendedores 0 microempresarios
gue se encuentran en el proceso de consolidacion de su empresa, dicha fase puede abarcar
lo que es la inscripcion de la empresa a registros publicos, la obtencion del RUC u otros
pasos con la finalidad de constituir legalmente la empresa en mencion. Ademas, se brinda
asesoria y soporte al empresario con una empresa consolidada previamente y que en sus
primeros afios de vida necesita orientacion y una reestructuracion para que sea sostenible en
el tiempo y vaya acorde a la vision de la organizacion. Por otro lado, el segundo segmento

que nos dirigimos es conformado por aquellos empresarios que cuentan con un tiempo
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operando en el rubro (mayor a 2 afios), que necesitan remodelar y replantear su modelo de
negocio o su enfoque operativo para que al ofertar su producto y/o servicio sea atractivo para
el cliente y a la par sea rentable para los intereses de la organizacion.

Se conoce que los emprendedores en busqueda de llegar a un mayor nimero de clientes
decidieron iniciar sus operaciones en plataformas digitales, siendo el 60% de este grupo que
actualmente cuenta con este medio (Peru Retail,2021). Por otro lado, a raiz de esta coyuntura
se han creado una diversidad de programas con el fin de brindarle herramientas a los
emprendedores que buscan formalizar y hacer crecer su negocio de una manera sostenible y
rentable (El Comercio, 2021)

Sustento: Business Advicer busca dirigirse a todo publico que necesita asesorias y/o
consultorias para su negocio. Dada la coyuntura sanitaria, miles de personas han decidido
emprender su negocio para poder sacar beneficios econdmicos y satisfacer multiples
necesidades por parte del cliente, que se ha visto en la obligacién de limitar sus salidas por
un tema de autocuidado y no ser participe de aglomeraciones dentro de locales comerciales.
Por otro lado, es importante especificar el enfoque de servicio a brindar a aquellos negocios
ya consolidados y de experiencia en el rubro, estas empresas buscan mejorar su modelo de
negocio y aprovechar las ventajas de la globalizacion, ademés de buscar innovar, debido que
las tendencias cambian y a raiz de la pandemia se ha optado por el e-commerce como
herramienta principal de una gran cantidad de negocios, contando con un crecimiento del

255% en el sector retail.

Para dar mayor contextualizacion al desarrollo del proyecto, es necesario enfocar nuestras
operaciones a un mercado que resulte atractivo y necesario el servicio gque se esta ofertando.
Por ello, al estar brindando un servicio de consultoria queremos dirigirnos a aquellos
empresarios que deseen realizar una reestructuracion en alguna actividad dentro de su

modelo de negocio o alguna mejora teniendo como base las tendencias actuales.

Al analizar las siguientes variables buscamos precisar de mejor manera al perfil de cliente

que buscamos captar.
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4.2.1.1 Variable Demografica:

Figura 7 Distribucion de la poblacién de Lima Metropolitana por sexo y edad 2020
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45-48
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Para poder detallar nuestro publico objetivo se ha descrito en la presente grafica los rangos
de edad de los habitantes de Peru. Asimismo, es importante acotar que nuestro segmento que

nos dirigimos se encuentra en el rango de edad de 25-45 afios.

Del mismo modo, es muy importante el poder reconocer al consumidor, debido que existe
un perfil muy marcado de pequefios y medianos empresarios que tienen la necesidad y/o

interés por el servicio brindado

Por otro lado, se reconoce que los diferentes mercados presentes e incursionar en aquel que
las caracteristicas o el perfil relna aspectos importantes para el desarrollo de la empresa,

teniendo como eje el valor percibido y lo que representa Business Advicer en el cliente.

El presente proyecto estara enfocado en Lima Metropolitana debido a diversos factores como
el nimero de emprendimientos que se registra en la localidad, el ingreso promedio y el
numero de habitantes. Segun INEI, en el afio 2020 se contabilizo 4°666,000 habitantes dentro

de Lima Metropolitana.
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Figura 8 Cuadro de Nivel social econémico de lima metropolitana 2020
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Nos dirigimos a un NSE B y C1, siendo este el 48.6% de los hogares de Lima Metropolitana.

El principal factor de dirigirnos a un nivel socioeconémico B y C1 es que los empresarios

de este estrato cuentan con el poder adquisitivo necesario para poder contratar nuestros

servicios de consultoria y se realice de manera continua hasta que los objetivos logren

desarrollarse, ademéas mediante un proceso de investigacion se ha visto el NSE By C1 estan

mas dispuestos a realizar un desembolso por el servicio, dado que es necesario para sus

actividades dentro del ambito laboral.

Figura 9 Ingresos y gastos promedio de habitantes en lima metropolitana 2020

Ingresos y Gastos Segun NSE 2020
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Al conocer los gastos e ingresos familiares por parte de nuestro mercado meta podremos
conocer las actividades que priorizan al momento de hacer sus gastos. Por otro lado, se puede
apreciar dentro de la informacion recolectada por INEI que el estrato socioecondémico B
cuenta con un ingreso que ronda los 7°309 soles. Asimismo, el NSE C1 cuenta con un ingreso
familiar promedio de 4°608 soles, siendo el reconocimiento de estos grupos importante para

el desarrollo de nuestras estrategias de negocio y de marketing.

4.2.2 Propuesta de valor:

Nuestra propuesta de valor se centrara en brindar a nuestros clientes una plataforma de facil
uso, donde puedan entablar dialogo con una red de profesionales perfectamente capacitados
y de vasta experiencia en el mundo empresarial. Mediante el presente servicio que estamos
ofreciendo para el crecimiento y desarrollo de diversas organizaciones, se realizara una serie
de asesorias y consultorias para que el empresario conozca las diversas maneras que puede
reestructurar su negocio, conocer cual es la manera mas factible y cual se adapta al modelo
de negocio. Asimismo, se realizard un control post implementacién para medir los resultados

0 gestionar de mejor manera las fases operativas del negocio.

Mediante la app se busca brindar un servicio que sea del agrado de nuestro segmento, siendo
esta plataforma de suma utilidad para poder agregar una ventaja competitiva a nuestras
operaciones, ademas de hacer llegar nuestra marca a méas clientes (Economia Tic, 2019). Por
otro lado, lo que se pretende lograr al realizar este servicio es poder hallar problemas que la
organizacion en cuestion no ha percibido, ademas de brindar un valor agregado para sus

clientes (América Economia, 2018).

Sustento: Actualmente, se puede exhibir una carencia de empresas que se dedican a realizar
servicios de consultoria de manera personalizada, con un precio accesible y mediante una
plataforma virtual. Nuestra propuesta buscara agregarle valor a aquellos comercios que
recién estan iniciando sus operaciones o aquellos que quieran contratar una alternativa mas
accesible a comparacién al mercado y que le pueda ofrecer un servicio de calidad, siendo la
red de profesionales, que los empresarios tendran a disposicion, algo fundamental para el
éxito del presente modelo de negocio. Por otro lado, con la presente propuesta se busca
generar empleo y aportar al crecimiento de la economia dentro del pais, donde los

profesionales, empresarios y/o emprendedores y la misma plataforma puedan interactuar de
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manera fluida para beneficio de todas las partes. Por Gltimo, se cuenta con una red importante
de profesionales de diferentes perfiles, desde jovenes profesionales actualizados en las
nuevas tendencias hasta profesionales con una vasta experiencia, que aun desean transmitir

sus conocimientos y experiencias.

4.2.3 Canales:

Hemos decidido implementar 3 canales para que el empresario pueda conocer un poco mas
acerca de nuestro servicio y pueda entablar comunicacidn con un profesional experto que se
encargara de brindarle orientacion empresarial y buscar la reestructuracion de una empresa
que con técnicas innovadoras puede explotar su potencial y dirigirse con una mejor propuesta
hacia el cliente. Por ello, hemos implementado un aplicativo mévil y una pagina web donde
podra informarse, evaluar la experiencia de nuestra red de profesionales, conocer a la
persona que le brindara el servicio de consultoria y finalmente trabajar en conjunto en
beneficio de la empresa. Por otro lado, tendremos presencia en redes sociales, donde se
publicard contenido, se podra encontrar los servicios realizados y el manifiesto del

empresario contando su experiencia con Business Advicer.

Estas herramientas ayudan a la organizacién en conocer al cliente, analizar datos del
mercado y permite llegar a un mayor publico, siendo importantes para el enfoque del negocio
y poder brindar un servicio acorde a lo que el cliente busca (Schneider, 2021) (Sundaram,
2007).

Sustento: El objetivo de contar con 3 canales, es poder brindarle mas alternativas al cliente
para que se informe sobre nuestros servicios y opte por suscribirse. Con respecto a las redes
sociales, sera creado con fines informativos, por dicho medio procederemos a colocar toda
la informacion relevante, siendo importante estar activos en redes por temas publicitarios.
Asimismo, la pagina web y el aplicativo sera el medio por el cual un potencial cliente podra
saber acerca de la empresa y comunicarse con un profesional experto para realizar la

consultoria.

4.2.4 Relacién con los clientes:

Para nosotros es muy importante entablar lazos con los clientes que confian en nuestro
producto, ademas de haber constatado la calidad de nuestro servicio y el desempefio de
nuestros colaboradores en el &mbito empresarial. Por ello, en blsqueda de promover y

brindar mejores herramientas hacia nuestros clientes, hemos disefiado y organizado una serie
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de conferencias sobre las nuevas tendencias y tecnologias que se usan hoy en dia para
brindarle un valor agregado al negocio. Asimismo, nos comprometemos a realizar un
seguimiento de la situacion de la empresa post reestructuracion para poder evaluar los
resultados y darle ciertas opciones al cliente. Por Gltimo, nuestro programa de fidelizacién
constara de brindarle una serie de beneficios al cliente, segin el plan contratado, como
descuentos en productos o servicios, descuentos 0 acceso a diversas conferencias y/o
capacitaciones y otros beneficios de acuerdo con los convenios obtenidos por parte de
Business Advicer.

El manejo de relaciones con los clientes permite a las organizaciones su crecimiento,
atraccion y retencién de los clientes que representan beneficios econdmicos para la
organizacion (Alwahaishi and Amine, 2018). Por ello, cuando se trata de retener a tus
clientes es importante brindarle una serie de beneficios para que se encuentren contentos del

servicio adquirido, donde se prima la experiencia por parte del cliente.

Sustento: Para que los clientes puedan percibir a Business Advicer como una alternativa
atractiva, es acorde brindarle ciertos beneficios que puedan impulsar nuestra marca, ademas
de buscar que el cliente sienta que estamos comprometidos con €l y su negocio. Por ello, le
ofrecemos servicios para que puedan complementar sus aprendizajes y ponerlos en practica
en su emprendimiento y/o negocio. Asimismo, es importante realizar estas actividades para
el éxito de este proyecto, debido que al brindar conferencias se esta dando herramientas de
provecho para que su negocio sea sostenible en el tiempo, ademas de monitorear su progreso

o los resultados de la empresa en reestructuracion.

4.2.5 Fuente de ingreso:

Business Advicer contard con ingresos por concepto de pago de la membresia de los
usuarios. Existen dos tipos de membresias que cuentan con una serie diferente de beneficios,
donde los suscriptores de la membresia premium pueden gozar de un mayor nimero de
beneficios, tanto de asesoramiento y/o consultorias como de diferentes productos que tienen
convenio con Business Advicer. Por otro lado, se generara ingreso por concepto del espacio
publicitario para distintas empresas que estan presentes en nuestras plataformas, abordando
el tema de manera general se busca destinar ciertos espacios para que las marcas
promocionen su producto, siendo importante que se evite la sobrecarga en los espacios y

colocarlo de manera estratégica.
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Las empresas que potencian su canal digital pueden aumentar sus ingresos en un 20% (Peru
Retail,2021), esto se debe a que al crear un nuevo canal donde los clientes pueden obtener
informacion es mucho mas accesible incentivar el deseo a consumir por parte del usuario.
Asimismo, en una coyuntura donde las restricciones y las medidas sanitarias busca evitar
aglomeraciones, es importante que las empresas vean estrategias viables para poder redirigir

sus operaciones.

Sustento: El negocio generara ingresos a partir de los pagos efectuados por concepto de
membresia, siendo muy importante el desarrollo de la app para poder incentivar a los
potenciales clientes a consumir el servicio que estamos ofertando. Para ello, se ha planificado
y disefiado una serie de beneficios que se le proporcionaran al suscriptor de la membresia,
buscando incentivar al cliente a adquirir la versién “premium” para poder contar con

mayores ingresos, ademas de brindarle un servicio mas completo.

4.2.6 Actividades clave:

Para un correcto desarrollo de las plataformas, es necesario contar con un equipo que se
encargue de solucionar dudas con respecto a la manera que opera Business Advicer y la
forma que puede brindar soporte hacia los empresarios. Asimismo, se procedera a programar
la cita en un periodo establecido, dado que se busca estar a total disposicion del empresario
y segun la hora que este ultimo lo indique, siendo flexibles y comprensivos con la situacién
y el horario del cliente. Por ultimo, para brindar mayores alternativas con respecto a la
asesoria brindada por nuestra red de profesionales, se podra realizar el encuentro por
WhatsApp o por una sala dentro de nuestro aplicativo, donde se buscara que el cliente en
turno se encuentre comodo y pueda explicar los aspectos que busca desarrollar o modificar

dentro de su negocio.

Dentro de las actividades claves nos centramos en la correcta comunicacion con el usuario,
donde se busca brindar un servicio de calidad y que el emprendedor o empresario se sienta
atendido y/o comprendido. Es conocido que la calidad del servicio es una de las pocas
técnicas de diferenciacion que aporta a la organizacion a conseguir un mayor nimero de
clientes (Mohmmed, Ibrahim, & Ali, 2017). Por ello, al momento de brindar al cliente todas
estas actividades que estaran a su disposicion desde el instante que pagan la membresia, se
buscara deleitarlo mediante actividades, herramientas o soportes que van més alla de lo

percibido por este al momento de contratar el servicio de consultoria (MacNealy, 1994)
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Sustento: Es importante implementar ciertas opciones dentro del aplicativo o realizar
ciertas acciones para que el cliente pueda contar con un servicio de consultoria de rapida
respuesta y que sea eficiente, es conocido que dentro de la red de profesionales debe haber
personas capacitadas y que mediante su experiencia puedan ayudar al empresario a brindar
otro enfoque a su negocio. Sin embargo, no podemos centrar nuestra atencién Unicamente
en el factor humano, siendo necesario implementar actividades como reservacion de cita,
atencion de dudas con respecto al funcionamiento del aplicativo o las videollamadas con el
profesional experto que estard a disposicion del empresario. Por ello, al brindar estas
facilidades al usuario, este tendra la conviccion y la seguridad que Business Advicer es la

mejor alternativa para lo que busca.

4.2.7 Recursos clave:

Para contar con unas plataformas correctamente disefiadas y que se encuentren totalmente
operativas, se necesita contar con ciertos elementos que se encarguen de ese aspecto. Por
ello, necesitamos implementar lo que es Tecnologia de la informacion para que contemos
con una base que pueda administrar, recopilar y guardar datos que seran importantes para la
gestién. Por otro lado, se contara con un programador web y desarrollador de la app para
que el aplicativo cuente con todos los aspectos necesarios, asi desarrollar un aplicativo facil
de usar tanto para los profesionales que brindaran consultoria como para los empresarios que
buscan hacer crecer su negocio. Al ser de manera online, es necesario cerciorarnos que el
aplicativo cuente con los factores técnicos necesarios para que la comunicacion pueda ser

estable y asi facilitar la comprensidn de todas las partes.

Segun Klein, la consultoria permite a la empresa a definir su estrategia de marca y la manera
en que piensa posicionarse en la mente del consumidor. Por ello, en el presente contexto,
donde existe una diversidad de restricciones sanitarias, ademas de estar presentes en una era
donde la globalizacion y la tecnologia es importante para el desarrollo y sostenibilidad de
una empresa, se implementara una app con el apoyo de un programador web que pueda
plasmar nuestra vision y los requerimientos que deben estar presentes en esta plataforma

digital, asi pudiendo ofrecer un servicio atractivo y segun las necesidades del cliente.

Sustento: Siendo nuestro servicio una plataforma virtual, es necesario contar con una
persona que se encargue de la programacion y desarrollo del aplicativo, donde se buscara
implementar una app facil de usar, con un disefio atractivo en cuanto lo visual y que cuente

con las opciones necesarias para desarrollar nuestras operaciones. Por ello, se buscara
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trabajar con un profesional que cuente con experiencia dentro del mundo de la programacion,
que tenga iniciativa para poder sugerir mejoras y se comprometa con nosotros, donde sera

importante el conocimiento adquirido y el estar actualizado con las nuevas tendencias.

4.2.8 Socios clave:

Para que este aplicativo sea exitoso y logre satisfacer las diversas necesidades de nuestros
clientes, es necesario contar con una red de profesionales que estén actualizados dentro de
las tendencias, conozcan del ambito empresarial y que hayan tenido experiencia en diversos
sectores. Por ello, dentro de nuestra red contaremos con Administradores, Contadores,
Asesores Legales y Expertos en Marketing y Publicidad. A partir de esta red buscaremos
darle solucion a todas las demandas del cliente con respecto a su negocio, donde podemos
cubrir la parte de gestion, optimizacion de recursos, constitucion legal de una empresa y
llegada hacia el cliente, entre otras cosas que ayudan a mejorar el funcionamiento de la

empresa.

Lo que buscamos al implementar profesionales expertos dentro de nuestra red es que
funciones como agentes de cambio y que le puedan dar un enfoque innovador a la empresa.
Actualmente, en un mercado competitivo, donde todas las empresas buscan renovarse y
brindar un producto y/o servicio con mayores atributos, es necesario la constante innovacion.
Por ello, mediante nuestra app proponemos ser la solucién a esta problematica y brindar

personal altamente calificado que daran un punto de vista no percibido en varias ocasiones.

Sustento: Para poder brindar un servicio que se caracterice por el conocimiento y
experiencia por parte de los profesionales expertos, es necesario contar con diferentes
perfiles de asesores, donde la especializacion juega un rol importante para que el empresario
que desee solicitar este servicio pueda elegir segun las necesidades de su empresa. Por ello,
dentro de la red de profesionales que impartiran el servicio de asesoria se encuentran
administradores con amplio conocimiento del mercado y la forma de operar, contadores y
asesores legales que se encargan de brindar soluciones desde un punto de vista financiero y
legal respectivamente. Asimismo, es importante el grado que el asesor se involucra en el
negocio, no solo se busca ofrecer un personal capacitado, sino que se encuentren

comprometidos y con iniciativa logren el crecimiento del negocio.
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4.2.9 Estructura de costes:

Dentro de los costos mas significativos e importantes a realizar se encuentra el monto
incurrido por desarrollar la app, la creacion de la pagina web, la publicidad en redes sociales
y el mantenimiento del aplicativo. Los costos mencionados se enfocan en desarrollar y
perfeccionar el aplicativo donde se va a realizar las asesorias y mediante la publicidad en
redes sociales se busca hacer llegar nuestro producto ante potenciales clientes mediante una
segmentacion ya realizada de manera previa. La gestion empresarial y de los recursos se
define a las actividades realizadas por parte de una empresa, en la basqueda de hacer un
proceso eficiente y brindar un producto correctamente estructurado (Robbins y Coulter,
2004).

Sustento: Para poder hacer viable este proyecto se necesita incurrir en algunos costes, siendo
uno de los temas mas importes el desarrollo de las plataformas virtuales que estaran a
disposicion de los usuarios. Por ello, se contratard a una persona encargada de la creacion,
desarrollo y mantenimiento de las plataformas, que se ira actualizando segun las necesidades
percibidas por parte de los usuarios. Para contextualizar la importancia de desarrollar un app
innovador y acorde a las necesidades del usuario, se conoce que durante la pandemia el uso
de los dispositivos tecnoldgicos ha aumentado en un 30% nivel mundial, ademas de brindarle
una mayor importancia al e-commerce, donde ha tenido un crecimiento del 50% aprox. Por
otro lado, para promocionar nuestros servicios es importante tener presencia en redes

sociales, ofreciendo publicidad vistosa sin sobrecargar al usuario.

5 VALIDACION DE LA SOLUCION
5.1 Experimento 1

5.1.1 Objetivo de experimento 1
Validar la viabilidad del desarrollo de la plataforma web “Business Advicer”, en donde se
observaran las funciones, caracteristicas y ruta de navegacion; por ello, se realizaran

entrevistas a profesionales de la materia.

5.1.2 Disefio y desarrollo del experimento

5.1.2.1 Guia de entrevista a expertos- Técnica de experimento 1

Tabla 33 Guia de entrevista a expertos 1

Tipo de investigacion Investigacion cualitativa- Exploratoria

Fecha 16/09/2021
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Asunto

Entrevistas a Expertos

Para realizar el primer experimento se elabord un prototipo de baja fidelidad detallado a
continuacion.

5.1.2.2 Bitacora de actividades- Técnica de experimento 1

Tabla 34 Bitacora de actividades experimento 1

Actividad Tarea Resultado
Identificar un experto en Desarrollo del primer
Validar el prototipo programar y disefiar prototipo de la plataforma a
plataformas web validar.

Desarrollo de la guia de

Formulacion de palabras y

Elaboracion de guia de

preguntas para la entrevista

Analisis de resultados

preguntas preguntas claves
realizada.
Programar fecha y hora para
Entrevista una entrevista con el Entrevista con el experto
experto seleccionado
Obtener feedback del

Interpretar y analizar las
respuestas del experto.

prototipo propuesto, asi
como las pautas para
realizar los cambios

necesarios.

Fuente: Elaboracidn propia

5.1.3 Resultados

Malla receptora de experimento 1

Tabla 35 Malla receptora de experimento 1

Cosas Interesantes

Criticas Constructivas

Propuesta innovadora en el
mercado
Asesoramiento personalizado

Plataforma interactiva

- Mejora continua de la plataforma

- Incorporar botones de llamada a la
accion de pago

- Incluir una politica de privacidad de

datos

Preguntas Nuevas

Ideas Nuevas
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¢ Cuénto tiempo permanecen los usuarios en - Incluir una ficha para conocer el

la plataforma? perfil del emprendedor segun el

¢Cudl es el tiempo de carga de la pagina? rubro en el que se desemperia

¢Como se puede identificar cuantos de los - Incluir un chat privado vy

interesados concretan la compra? videoconferencia dentro de la
plataforma

- Agregar laopcidn de escribir resefias

0 comentarios

Fuente: Elaboracion propia

5.1.4 Andlisis y Aprendizajes

5.1.4.1 Anadlisis

Tras realizar la entrevista al especialista se pudo validar el primer prototipo de Business
Advicer donde se rescata la propuesta de la plataforma web por la facilidad de navegacion,
siendo esta amigable para el publico al que se dirige. Ademas, se pudo obtener feedback y

nuevas propuestas a implementar con el objetivo de mejorar la propuesta.
Entre los principales factores a considerar se encuentran:

e Comunicacion dentro de la plataforma web con la finalidad de retener a los clientes
y obtengan membresias mas completas.

e Manejo de datos de clientes con el objetivo de conocer los rubros en los que se
desempefian. Esto sirve como feedback para la bldsqueda de nuevos consultores a
medida que la demanda crezca.

e Politica de privacidad para generar confianza tanto para con los usuarios como

con los consultores.

5.1.4.2 Aprendizajes-cambios a realizar

Tras la entrevista realizada al experto, se obtuvo un feedback bastante interesante sobre el
disefio y navegacién dentro de la pégina. Es asi que sus comentarios estuvieron dirigidos
principalmente a los detalles orientados a los usuarios. En principio, la especialista comentd
que es oOptimo implementar un chat privado dentro del aplicativo, de esta manera se
mantendria la relacion cliente — consultor a través de la pagina, evitando asi la fuga de
clientes. Otra de las observaciones realizadas fue la politica de proteccion de datos, asi como

la inclusion de resefias con la finalidad de generar interaccion en el aplicativo. En términos
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generales la especialista resaltd la facilidad de navegacion dentro de la aplicacion y

recomendd mostrar los diferentes medios de pago.

5.1.4.3 Sustentacion de validacion
Figura 10 Login de Apk de Business Advicer

SELECCIONA TU ASESOR

PATRICK
JOHNSON
BUSINESS ADVICER m

soy ELIZABETH

WATTSON
BA || |...§ g4

BUSCO
BUSINESS ADVICER

ATRICK JOHNSON
S0 FINANCIENO

TUDIOS EN UMIVERSIDAD EUROPEA DE MADRID

Fuente: Canal Luz Bazan Vivanco (22 de septiembre 2021) Entrevista Deisy Ormefio
[Archivo de video]. YouTube. https://youtu.be/it-P5cDxt71

5.2 Experimento 2

5.2.1 Objetivo de experimento 2

Validar la viabilidad del desarrollo de la plataforma web “Business Advicer”, en donde se
observaran las funciones, caracteristicas y ruta de navegacion; por ello, se realizaran
entrevistas a profesionales de la materia: programadores, haciendo uso del prototipo de alta
fidelidad.
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5.2.2 Disefio y desarrollo del experimento 2

5.2.2.1 Guia de entrevistas a expertos 2

Figura 11 Guia de entrevistas a expertos 2

Tipo de investigacion

Investigacion cualitativa- Exploratoria

Fecha

18/09/2021

Asunto

Entrevistas a Expertos

5.2.2.2 Bitacora de actividades-Técnica Experimento 2

Tabla 36 Bitacora de actividades experimento 2

aplicativo

Actividad Tarea Resultado
Identificar las oportunidades | Se realizo la entrevista a un
Obtener  feedback  del | de mejora y conocer la | especialista.
prototipo 2 viabilidad del disefio del

Desarrollo de la guia de
preguntas

Formulacion de palabras y
preguntas claves

Entrevista
programador.

completa  al

Incorporacion de cambios
sugeridos

Elaboracion de cambios en la
plataforma Marvel

Elaboracion del prototipo 2

Analisis de resultados

Interpretar y analizar las
respuestas  del  experto.

Obtener feedback final del
prototipo mejorado

5.2.3 Resultados

Malla receptora-Técnica experimento 2

Tabla 37 Malla receptora experimento 2

Cosas Interesantes

Criticas Constructivas

aplicativo.

- Comunicacion centralizada en el -

cita sin

Incorporar la opcion de términos y
condiciones donde se mencionen

los relacionados al servicio

- Opcién de

agendar

condiciones.

ofrecido.

Preguntas Nuevas

Ideas Nuevas

¢Cuénto tiempo demora el registro
de usuarios?
¢Se generara una base de datos con

la informacion de los clientes?

Permitir que los mensajes del

aplicativo se muestren como

notificaciones.
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¢Los consultores tendrdn una base - Incorporar la opcién de GPS que
de datos de los clientes previa cita? permita conocer la disponibilidad de
los asesores que se encuentren mas

cercanos.

524

Anédlisis y Aprendizajes

5.2.4.1 Anadlisis

Tras realizar la entrevista al experto se pudo validar que los cambios realizados mejoran

definitivamente la navegacion de los usuarios en el aplicativo, asi como incrementa el

dinamismo de este. El experto mencion6 también la viabilidad de realizacion del prototipo

sugiriendo ciertas paginas donde pueden realizarse.

Entre los puntos que resaltd el entrevistado se encuentra la comunicacion viable Unicamente

en el aplicativo para evitar la fuga de clientes, asi como la visualizacion de agenda del

experto con la finalidad de acomodar sus horarios de forma dptima.

5.2.4.2 Aprendizajes-cambios a realizar

Entre los principales aprendizajes se encuentran:

Se debe priorizar la proteccion de datos debido a la falta de confianza causada por el
incremento de estafas por internet.
La informacidn obtenida por los usuarios debe pasar a una base de datos que permita

conocer el comportamiento y perfil de los usuarios.
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5.2.4.3 Sustentacion de validacion
Tabla 38 Login del apk experimento 2

CONO
(of

Vi) —
NCIONAZ.

B
FUI

BA

BUSINESS ADVICER

Conoce a nuestros
asesores financieros

90

Daniel Fornandez

Asesoria financiera

Asesoria legal
_

Asesoria de R.R.H.H )

Asesoria de ventas

4 5 sy

Fuente: Canal Dayra Guevara (20 de septiembre 2021) Entrevista Juan Carlos [Archivo de

video]. YouTube. https://www.youtube.com/watch?v=YozypxdDZTY

6 VALIDACION DE MODELO DE NEGOCIO
6.1 Experimento 1

6.1.1 Objetivos del experimento 1
Validar el uso correcto y efectivo de la plataforma por un potencial usuario.

6.1.2 Disefioy desarrollo

Tabla 39 Ficha de guia de experimento 1

Tipo de investigacion

Investigacion cualitativa- exploratoria

Fecha

19/09/2021

Asunto

Encuestas a usuarios
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Tabla 40 Disefio de investigacion de experimento 1

Hipotesis

Los usuarios buscan una plataforma completa, inclusiva y

facil de navegar.

Cuadrantes que valida

Actividades claves, relacién con los clientes, propuesta de

valor, recursos claves

Método

Entrevista a usuarios

Meétrica

NUmero de personas entrevistadas interesadas en usar los

servicios VS nimero de personas entrevistadas

Criterio de éxito

Del total de entrevistados, al menos 3 personas estan

interesada

6.1.3 Resultados

Malla receptora

Tabla 41Malla receptora experimento 1

Cosas Interesantes

Criticas Constructivas

La aplicacion que se desea
desarrollar es nueva en el mercado,
es decir, no existe competencia en el
mercado actualmente.

Sin embargo, luego de haber
entrevistado algunos emprendedores
consideran que €S una super

oportunidad para recibir asesoria.

Dicha aplicacion cuenta con 4 tipos
de asesoramientos de acuerdo con lo
que mas se acomode a las
dificultades que se presentan.

Para el usuario deberia de
cambiarse asesoria de ventas por
asesoria de marketing y dentro de

esta se brinde asesoria de ventas.

Preguntas Nuevas

Ideas Nuevas

¢Habra un é&rea para colgar
informacion de empresa como son
los archivos (Excel, Word, fotos)?

;Se necesita tener conocimientos
previos sobre los temas como

finanzas, ventas, marketing, legales?

He de considerar que los costos por
servicio no deberian de ser muy
elevados para que un emprendedor
pueda cubrirlo.

Crear un area dentro de la aplicacién
para colgar documentos sobre el
negocio que ayuden a los

profesionales.
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6.1.4 Analisis

Luego de haber creado y desarrollado el mockup de “"Business Advicer”, hicimos entrevistas
a posibles usuarios, quienes nos dieron sus opiniones acerca de la aplicacion. Se pudo sacar
algunas conclusiones como mejoras, preguntas nuevas, opciones interesantes, criticas
constructivas y puntos mas relevantes. En primer lugar, los usuarios consideran fundamental
que se forme un &rea de marketing en lugar de ventas y dentro de esta involucrar los temas
relacionados a ventas. Ya que, consideran que ellos si saben vender, pero lo que se les
complica es aplicar una estrategia o plan de marketing. Por otro lado, nos comentaron que
seria interesante que la aplicacion cuente con una parte para poder colgar informacién como
archivos (Excel, Word, Power Point) con informacidn relevante. De esa manera facilitar la
entrega de informacion entre el usuario y el profesional en vez de enviar la informacion por

correo electrénico y que no haya un orden adecuado o se pierda la informacion.

6.1.5 Aprendizajes

Al tener las opiniones de los posibles usuarios, hemos podido determinar algunos posibles
puntos de mejora que nos ayudara a llegar de forma correcta a nuestro publico objetivo.
Contamos con la opcién de cambiar el nombre de asesoria de ventas por asesoria de
marketing, donde también se planteardn algunos tips sobre estrategias para vender. Sin

embargo, dicha asesoria sera més enfocada en un plan de marketing estratégico.

Por otro lado, se desarrollara un area donde el usuario pueda colgar toda la informacion
relevante que tiene sobre su emprendimiento o pequefio negocio. De esa manera, se le
garantiza tanto al usuario como al profesional que la informacion no se perdera y estara

siempre al alcance de ambas partes.

6.1.6 Sustentacion de validacion

Tabla 42 Sustentacion de experimento 1

Entrevistado URL

https://youtube.com/1cOr3YM-mB8

Geraldine Carnero
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https://youtube.com/j1LeWir745k

Cristian AntUcar

https://youtu.be/3037qlvR6k8

A
¢

o

Marcelo Wu

https://youtu.be/yLAU1WhlJas

A

=

José Bohorquez

https://youtu.be/arFxyQip6iw
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B:A _ https://youtube.com/Ip-eVbPmulw

. 4

Cinthya Pierrend

6.2 Experimento 2
6.2.1 Objetivos del experimento 2

Validar si el personal de programacion podria aplicar el Big data para Business Advicer en

todas las areas

6.2.2 Disefio y desarrollo

Tabla 43 Ficha de investigacion experimento 2

Tipo de investigacion Investigacion cualitativa- Exploratoria
Fecha 18/09/2021
Asunto Entrevistas a Expertos

Tabla 44 Disefio de investigacion de experimento 2

Hipotesis Se reclutaran programadores con experiencia en el uso de

Big Data Analytics

Cuadrantes que valida Costos, canal, socios claves, ingreso
Método Entrevista a expertos
Métrica Numero de programadores calificados para trabajar vs

Numero de programadores entrevistados.

Criterio de éxito Del total de entrevistados, al menos un programador esta

calificado para trabajar con data

6.2.3 Resultados
Malla Receptora
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Tabla 45 Malla receptora experimento 2

Cosas Interesantes

Criticas Constructivas

Es novedoso la manera de querer
implementar una herramienta como la
Big Data para el desarrollo de nuevos
emprendimientos.

Mediante el uso de la Big Data se puede
conocer de mejor manera a su cliente y
es un importante apoyo para un
emprendedor con poco conocimiento
del sector.

La importancia de crear lazos con el
cliente  mediante una adecuada
estrategia CMR, donde representa un
valor agregado a las operaciones del

negocio

Existe diversos factores que influyen en
el proceso de compra, lo que significa
que al contar con la Big Data no sera
causal de compra para cliente.

Siendo una empresa de pequefia o
mediana magnitud siempre se tiene que
priorizar ~ ciertos  elementos u
operaciones que son indispensables
para el negocio, dado que la
implementacion de la Big Data
representa una inversion.

Influye el grado de preparacion y la
capacidad del personal encargado para
el analisis de datos, al ser una empresa
de no tan grande magnitud puede ser un

gasto a incurrir fuera del presupuesto.

Preguntas Nuevas

Ideas Nuevas

En su experiencia, ;,como deberia

enfocar la fuerza de ventas
posteriormente de la implementacion de
la Big Data?

Al ser una pequefia empresa, ¢Puede
existir sesgo informativo en el momento
del analisis de la informacion
recopilada?

¢Las limitaciones tecnoldgicas de una
empresa en crecimiento, influyen en el
proceso de implementacion de la Big

Data?

Implementar un &rea encargada del
andlisis de datos, siendo personas
capacitadas y con conocimiento del
analisis de datos del Big Data

Proponer beneficios que seran ofrecidos
a los clientes, asi creando una correcta
estrategia basada en las relaciones con
los clientes

Estar en constante capacitacion de los
miembros de la organizacion, siendo el
proceso de analisis de caracter mas
integral y que favorezca a la toma de

decisiones.
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- En una empresa que recién esta|- Mediante la Big Data surgen nuevas
incursionando en el mercado, ¢habra un posibilidades de expansion de la
diferencial al momento de la toma de empresa, realizar procesos que al dia de
decisiones basadas en el andlisis de hoy no se realizan, cubrir el lado de
datos? seguridad de la plataforma, etc.

6.2.4 Andlisis

Luego de realizar algunas entrevistas a profesionales capacitados que cuentan con
experiencia dentro del rubro, a quien denominaremos expertos para efectos mas practicos,
nos ha expresado su postura con respecto a nuestro proyecto y la manera que influye
favorablemente para la organizacién la implementacién de la Big Data a emprendimientos o
pequefias 0 medianas empresas. Hubo unas diversas opiniones al momento de hablar del
tema, donde resalto que mediante dicha implementacion mejorara el proceso operativo y la
manera que de dirigirnos al cliente. Por otro lado, las empresas que decidan implementar
dicha herramienta tecnolégica contaran con una ventaja competitiva dentro del sector,
debido que, en la actualidad, organizaciones de tal magnitud no cuentan con dicha
herramienta tecnologica, asi limitando la comprensién y accionar con el cliente. Sin
embargo, también estuvo la preocupacion si todas las empresas podran incurrir en esta

inversion y podra ser rentables a un mediano y largo plazo.

6.2.5 Aprendizajes

Los emprendedores o empresarios mediante la implementacion de la Big Data buscan
recopilar, resumir y analizar informacion de sus clientes para una adecuada toma de
decisiones. Hoy en dia, el factor tecnolégico toma un rol importante dentro de las
operaciones de las distintas organizaciones. Asimismo, es importante reconocer o mucho
que influye conocer a tu cliente en una organizacion, donde a partir de ello se puede

planificar una serie de estrategias para entablar lazos y retener al cliente.

Por otro lado, es importante mencionar los cambios que debe hacer estas empresas para que
pueda encontrar resultados y mejorar el proceso operativo. Una de ellas es la optimizacion
y la eficiencia por parte de sus colaboradores al momento de impartir sus labores, siendo
importante que cada uno de los colaboradores conozca su rol y esté preparado para realizar

funciones fuera de su especializacion. Asimismo, se debe hacer un seguimiento a las
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operaciones que realicen los clientes, asi buscando mejorar la relacién con los clientes y

poder crecer como marca.

6.2.6 Sustentacion de validacién

Tabla 46 Sustentacion experimento 2

Entrevistado

URL

Renato Medina

https://youtu.be/_cVDdRKO9IGO

Entrevista Experto Antonella

Antonella Rodriguez

0 s @HOS]D

https://youtube.com/RiCDzWO0I1670

Juan Quispe

https://youtu.be/77z2¢8dBZU8
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https://youtu.be/_cVDdRK9IG0
https://youtu.be/77z2c8dBZU8

https://www.youtube.com/h7QWPhJYfEk

Francisco Romero

7 PLAN DE EJECUCION DE CONCIERGUE
7.1 Experimento 1

7.1.1 Objetivo de experimento
Conseguir la data de 30 potenciales consumidores para la generacion de la prospeccién de

ventas en la primera semana de publicidad.

7.1.2 Disefio y desarrollo

Se realizaron publicaciones elaboradas en Canvas, destinado a las dos redes sociales
Facebook e Instagram. El periodo de interaccion a ser medido seria de 7 dias, en el cual se
busca llegar al menos 5% de las personas que llegan a ver las publicaciones, interactlen en
estas. Para desarrollar dicho experimento se decidié potenciar el alcance de las redes sociales
para a través de ellas medir el interés de compra de los consumidores, que se obtendria tanto

en Facebook como en Instagram

7.1.2.1 Descripcion del experimento

7.1.2.1.1 Mercado Meta

Consultores: EI perfil de consultor que nos dirigimos al momento de la entrevista son
hombres y mujeres entre 30-45 afios de edad, que tengan toda la voluntad y predisposicion
de ayudar a empresarios con sus dudas y/o mejoras para el negocio. Asimismo, los

consultores seran avisados con dias de anticipacion de la fecha de inicio del proyecto.

Clientes: Nuestro segmento se encuentra dirigido a empresarios de pequefias y medianas
empresas que tengan entre 28-50 afios. Asimismo, es importante el perfil del cliente, donde

se espera que esté abierto a la posibilidad de mejoras siguiendo las nuevas tendencias.
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Venta de Servicios de consultoria:

El dia 7 de noviembre se realizd una publicacion en Facebook e Instagram, con el objetivo

de contar con mayor interaccion con nuestro publico objetivo y poder brindarle informacion

con respecto al servicio ofrecido por Business Advicer.

7.1.2.2 Disefio y desarrollo de experimento 1

Tabla 47 Ficha de investigacion de experimento 1

Método Publicacion del link de reclutamiento de
datos en un post de Facebook

Presupuesto

Métrica NUmero de usuarios con intencién de compra

Criterios de Exito

35% de los potenciales clientes estan
interesados en adquirir el servicio

Duracién

6 de Setiembre al 12 de Setiembre

7.1.2.3 Bitacora de actividades

Tabla 48 Bitacora de actividades experimento 1

Actividad Tarea Resultado

Disefiar el concepto de | Realizar el prototipo del | Disefio listo y aprobado por
imagen y contenido en|logo y establecer la|el grupo para ser creador
redes sociales identidad de marca. posteriormente.

Crear Facebook e | Apertura de las redes | Descripcion redactada
Instagram como  redes | sociales. mediante storytelling
sociales de  Business

Advicer

Publicar en Instagram
Presionar “+”

Secuencia de publicacion:

Seleccionar imagen
Insertar el texto descriptivo

Publicacion realizada vy
abierta a publicidad

Publicar en Facebook

Secuencia de publicacion:
Presionar “Foto’
Seleccionar imagen

’ abierta a publicidad

Publicacion realizada vy

Insertar el texto descriptivo

Atencion al cliente

potencial

Interaccién con el cliente
en cuanto a brindarle mas
informacion

Concretar
coordinaciones
ejecucion de la asesoria.

ventas y
de

7.1.3 Resultados

Malla Receptora

58



Tabla 49 Malla receptora experimento 1

Puntos fuertes

Criticas constructivas

En la primera publicacion en Instagram,
24 usuarios han identificado la empresa
mediante un “Me gusta”. Es importante
resaltar que en dicha publicacion se
muestra el logo de Business Advicer.

En la segunda publicacién e Instagram,
se exhibe como el usuario puede
registrarse dentro de la plataforma,
siendo un proceso simple y entendible.
Mediante las redes sociales por parte de
Business Advicer se podra tener mayor
contacto con los potenciales clientes,
ademas de esta manera se podra ver la

intencién de compra.

Establecer colores representativos de la
marca

Realizar un cronograma de publicaciones
para que se suba contenido en dias
estratégicos.

Buscar la manera que la publicacion sea
formal, pero sin descuidar el aspecto
atractivo y llamativo de la marca.
Brindar més informacion del servicio
ofertado, siendo mas importante el tema
de la confianza con el consultor.

Seria prudente que el cliente tenga
contacto con el consultor desde un primer
momento.

Dar mayor importancia a las redes

sociales de la empresa.

Preguntas nuevas

Opiniones interesantes

¢Cémo incrementar el alcance de forma
organica?

¢Como organizar el contenido de forma
semanal?

¢De que manera optimizar la publicidad
pagada?

¢Qué contenido esperan recibir los

seguidores?

Realizar conferencias virtuales para que
los empresarios conozcan las nuevas
tendencias del mercado

Establecer una paleta de colores que se
relacione con el modelo de negocio y la
identidad de marca.

Luego de la etapa de lanzamiento,
colocar en el aplicativo y en las redes
sociales casos de éxito que han sido
participes de la experiencia brindada por
Business Advicer.

Plantear una politica de precios, donde se
detallen términos y condiciones del

servicio.
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7.1.4 Analisis

El experimento tuvo como resultado una base de datos de potenciales clientes, quienes
mostraron interés en el servicio que Business Advicer brinda. Esto refleja que la oferta
responde a una necesidad del mercado, y se empleara la base de datos generada para

prospectar a los clientes.

7.1.5 Aprendizajes

Luego de culminar los experimentos realizados, se puede afirmar que existe una relacion
entre las redes sociales y el interés de compra por parte del usuario. Asimismo, se pudo
identificar la importancia de las redes sociales, debido que mediante estas podemos
identificar la intencion de compra por parte de los usuarios, los nuevos usuarios, responder
las dudas o consultas por parte de nuevos clientes. Por otro lado, los usuarios manifestaron
ciertas posibles mejoras que favorecen la interaccion entre Business Advicer y los

potenciales clientes, donde resalta la importancia de la comunicacion entre el consultor.

Por otra parte, al momento de realizar las ventas el usuario no contaba con la informacién
exacta y precisa con respecto al servicio adquirido, donde manifesté que no sabia en qué
momento exacto se va a contactar con el consultor y que considera importante que previo a
esto pueda conocerlo, asi sentirse en mayor confianza y poder brindarle informacion de la
empresa para que conozca la situacion actual. Asimismo, varios clientes destacaron que el
servicio de Business Advicer prioriza la experiencia del consultor y como nosotros lo
manifestamos el factor humano toma gran peso al momento de decidirnos trabajar en

conjunto de los consultores.
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7.1.6 Sustentacioén de la validacion

Figura 12 Post en plataforma de red social facebook

& Business Adviver

Buenos dias, hoy dia arm 5 recaigados esperamos que ustedes tambidnl!

Gueremos contaries qu tro gran propasito es guiar a todas los smprendaderes para que
sus negacios crezcan cada dia mds

Ho dudes en escribirnos Dara mayor informacion... Ver més

Nosotros

Siguenos en nustras redes

businessadvicer74
Facebook: Bu: Advicer

5 3 1 +1,3x promedio

Porscnas alcanzadas  Inferacoores  Puntuacion de distribucisn  Promecidn na disponible

& Business Adviver
L )

Buenos dias emprendedores!

Les queremos contar los medios de comunicacian con los que contamos para cualquier duda
o consulta que tengan

Estamos atentos a cualquier requerimientol... Ver mds

Métodos de comunicacion

WhatsApp: 9
Instagram: t
Facebook:
4.Gmail:

Siguenos en nustras redes

5 1 + +1,3x promedio

Promocidn no dispanible

Insights @

Last 30 Days v Oct 17 - Nov 15

Insights Overview

Content You Shared

Post Insights

Overview @
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Figura 14 Métricas de publicaciones de red social Instagram

Post Insights

4. Learn More

7.1.7 Estrategia de fidelizacion
Estrategia de promocion:

En primera instancia, la empresa iniciard sus operaciones con una estrategia de promocién
centrado en el lanzamiento de la web. A partir de ello buscamos fomentar y promover el uso
de la pagina web y que el potencial cliente pueda percibir que contamos con los recursos y
con una serie de profesionales sumamente capacitados para poder brindar servicios de

consultoria.
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Figura 15 Headliner de pagina web

BIENVENIDO
A BUSINESS
ADVICER

Le ayudamos a desarrollar su potencial

Soluciones para el éxito

Business

Abordamos los pr

er cia v jel Peru
¢ u = nicas y
personalizadas
.- 9 iVamos a chatear!
Permitanos hacer realidad sus suefos. /Esta su negocio o marca listos para lograr el éxito que busca

Estrategia de fidelizacion

Por otro lado, la principal forma de fidelizar a nuestros clientes se centrara en la calidad de
nuestro servicio y en los resultados por parte de la empresa que desea realizar su consultoria.
Asimismo, se dispondra de puntos en la plataforma para que el cliente pueda ser beneficiario
de asesorias gratuitas, aprender o estar presente de los proyectos que se seran publicados en

la pagina y en redes.
Estrategia de Plaza:

La plaza que hemos propuesto para nuestras actividades sera por plataforma web, donde el

contacto sera por via Unica de nuestros aplicativos.
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7.2 Experimento 2
7.2.1 Objetivo

Generar 4 ventas en la primera semana del lanzamiento de la pagina web del servicio

“Express” y “Premium”.

7.2.2 Disefioy desarrollo

7.2.2.1 Descripcion del experimento

Se evaluaran las 2 publicaciones en las redes sociales Instagram y Facebook en donde se

invirtio en publicidad para determinar cuantas ventas se lograrian concretar.

Tabla 50 Ficha de evaluacion de experimento 2

cuenta gratuita en la pagina web

Método Publicaciones - Publicidad
Presupuesto 15 soles
Meétrica NUmero de usuarios con intencidn de crear una

Porcentaje de Aceptacion

30% de los usuarios estan interesados en

interactuar en la pagina web

Duracién

13 de Setiembre al 19 de Setiembre

7.2.2.2 Bitacora de actividades

Tabla 51 Bitacora de actividades experimento 2

Actividad

Tarea

Resultado

Disefiar concepto de

promocion e imagen

Uso de adobe para el
contraste y disefio de la

publicacion

Disefio listo y aprobado por

el grupo para ser publicado

Crear una descripcion para

la publicacion

Redaccion de la promocion

Descripcion redactada

mediante storytelling

Publicar en Instagram

Secuencia de publicacion:
1. Presionar “+”

2. Seleccionar imagen
3. Insertar el texto

descriptivo

Publicacion realizada vy

abierta a publicidad
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Atencién al cliente | Interaccion con el cliente | Concretar ventas y
potencial en cuanto a brindarle mas | coordinaciones de

informacion ejecucion de la asesoria.

7.2.3 Resultados
Tabla 52 Malla receptora

Puntos fuertes Criticas constructivas

Confianza depositada en la primera compra | EI post deberd ser mas dinamico y si es
por el formato y desarrollo del concepto de | posible interactivo

idea. Muy acertado la correcta forma de iniciar
Acceso inmediato a la pagina web: | contacto con un posible emprendedor o

informacion concreta y concisa. emprendedor con previa experiencia

Preguntas nuevas Opiniones interesantes

¢Hay alguna otra forma u opcion de recibir la | La correcta respuesta y evadir la palabra

asesoria? “No” genera empatia en el consumidor
¢Qué facilidades brindar para | Ofrecer incentivos para impulsar la venta
emprendedores muy pocos tecnoldgicos? (descuentos, opcion  de  difundir el

emprendimiento).

7.2.4 Andlisis

Los potenciales clientes que han visto nuestra pagina web y redes sociales pueden afirmar
que en el disefio propuesto por Business Advicer prioriza la practicidad y el facil acceso
hacia nuestras plataformas, esto se debe a que se conoce lo cambiante que son los momentos
que un usuario toma la decision de hacer la compra y la realiza. Por ello, al contar con una
pagina web de dichas caracteristicas buscamos que no tenga inconvenientes al momento de
solicitar el servicio y pueda estar lo mas informado posible con respecto al servicio que

estamos ofertando.

7.2.5 Aprendizajes

Luego de plantear y desarrollar el presente experimento hemos conocido un poco mas de los
principales factores que incentivan a un potencial cliente a continuar el proceso de compra,
siendo el factor de practicidad uno de los puntos a resaltar, esto se debe a que el cliente no

se siente conforme con lo proporcionado y comienza a tener dudas con respecto al servicio.
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Es importante resaltar que al ser una empresa que brinda un servicio de consultoria tiene que
brindar todas las herramientas necesarias al potencial cliente para que esté cobmodo y pueda

beneficiarse con las operaciones realizadas por Business Advicer mediante su red de
profesionales capacitados.

7.2.6 Sustentacion de la validacion

Figura 17 Conversaciones a red social Instagram 1

Hola que tal!

Buenas tardes Gabriela ! N 'O,
gracias por comunicarte con Business
Advicer

Felicitaciones Gabriela , muchos
éxitos ¥

Business Advicer es una aplicacion

guiadas por profesionales con una
gran trayectoria en el mercado laboral
ademas de contar con titulo
universitario y especializaciones.

Actuaimente contamos con dos

paquetes

"\ Servicio Express: S/. 70 por dos

horas de i Genial Gabriela , gracias
incluye : materiales virtuales y

flexibilidad de horario Cuéntanos tu disponibilidad para
N\ Servicio Freemium : S/ 150 pago ahondar tu cita con el especialista
mensual por 16 horas -

SO -+ ]

™\ entrenueces.pe —
) entrenueces.pe D B O S entrenueces.pe

O R ©®

Buenas tardes Entre Nueces ! \ '\,
gracias por comunicarte con Business
et Serfa un total de /63
Business Advicer es una aplicacion
que consta en brindar asesorias a
pequefias empresas y
emprendimientos , dichas asesorias
son financieras, legales, recursos
humanos, ventas. Las cuales, estan
guiadas por profesionales con una
gran trayectoria en el mercado laboral
ademds de contar con titulo
universitario y especializaciones.

Actuaimente contamos con dos

paguetes:

N\ Servicio Express: S/. 70 por dos

horas de asesoria

Incluye : materiales virtuales y

flexibilidad de horario

"\ Servicio Freemium : S/ 150 pago

mensual por 16 horas

Incluye : acceso a la grabacion de las Cuéntanos tu disponibilidad para
asesorias , materiales virtuales, separar tu reunion con el asesor.

630 B0
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Figura 19 Conversaciones a red social Instagram 3

Florencia Reusche

< ##, Florencia Reusche D D @

Me gu
Quisiera tener b

Buenas tardes Florencia ! %

gracias por comunicarte con Business
Advicer

perfecto
Business Advicer es una aplicacion
que consta en brindar asesorfas a
pequefias empresas y
emprendimientos , dichas asesorias
son financieras, legales, recursos
humanos, ventas. Las cuales, estdn
guiadas por profesionales con una
gran trayectoria en el mercado laboral
ademas de contar con titulo
universitario y especializaciones.

n recibir

fimient

Actualmente contamos con dos
paquetes:

"\ Servicio Express: S/. 70 por dos
horas de asesoria

Incluye : materiales virtuales y
fiexibilidad de horario

"\ Servicio Freemium : S/ 150 pago
mensual por 16 horas

Incluye : acceso a la grabacion de las
asesorias , materiales virtuales,
flexibilidad de horario

0680

¢ ¢ Cristobal Horny In D D @ < ¢ Cristobal Horny In (7 D @

que tal? Qu . Te adjunto los métodos de pago

i

Buenas tardes Cristobal ! % 0
gracias por comunicarte con Business
Advicer

Felicitaciones! vamos por mas

Business Advicer es una aplicacion
Qque consta en brindar asesorias a
pequefias empresas y
emprendimientos , dichas asesorias
son financieras, legales, recursos
humanos, ventas, Las cuales, estan
guiadas por profesionales con una
gran trayectoria en el mercado faboral
ademas de contar con titulo
universitario y especializaciones.

Actualmente contamos con dos
paquetes:
"\ Servicio Express: S/. 70 por dos
horas de asesoria
Incluye : materiales virtuales y
fiexibilidad de horario
"\ Setvicio Freemium : §/ 160 pago
mensual por 16 horas

1680

Muchas gracias Cristébal )

Cuéntanos tu disponibilidad de
horarios para agendas tu asesoria!

=)

7.2.7 Estrategia de fidelizacién

Estrategia de promocion

Se aplica una estrategia de fortalecimiento en las redes sociales mediante marketing directo.
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Estrategia de Fidelizacion

Mediante el programa de referidos: el emprendedor que concrete su primer asesoramiento
“gratuito” podra brindar un cddigo a de referido y asi tener un 10% de descuento en algin

servicio “Express” o “Servicio Premium”
Estrategia de Plaza

Se empleard los canales digitales de la empresa, donde la persona encargada respondera cada
uno de los mensajes de los potenciales clientes.

7.3 Experimento 3
7.3.1 Objetivo
Validar la cantidad de mensajes recibidos de todos los canales para identificar la intencion

de compra.

7.3.2 Disefio y desarrollo

7.3.2.1 Descripcion del experimento

Se realizaron publicaciones con informacion del servicio, ademas de brindar un porcentaje
de descuento sobre la primera asesoria. Estos resultados se midieron en relacién de la

cantidad de ventas concretadas y mensajes de interés.

Tabla 53 Ficha de evaluacion de experimento 3

Publicacion del servicio “asesoria express

Método
BA”
Se realizd una inversion de 6 soles por la
Presupuesto o ) L
publicidad de un dia de la publicacion
. Intenciones de compras o ventas concretadas
Metricas

Mensajes recibidos/ ventas concretadas

El porcentaje de aceptacion esperado es de

Porcentaje de Aceptacion
66%

Del 27 de septiembre al 31 de octubre del
2021

Duracioén
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7.3.2.2 Bitacora de actividades

Tabla 54 Bitacora de actividades experimento 3

Actividad

Tarea

Resultado

Recolectar data para la

planeacion de la

Revisar la informacion
obtenida de publicidades

anteriores.

10% de

descuento en la primera

Se define el

compra, buscando obtener

Publicar en Instagram

segln la hora y fecha con

mayor alcance.

promocion por lo menos 10 clientes
nuUevos.
Crear el arte y descripcion | Redaccion de la promocién | IMAGEN
para la publicacion
Programar la publicacién | Publicacion realizada vy

abierta a publicidad

Atencion de las solicitudes

de informacion

Brindar la informacion
solicitada a los clientes a

través de los diferentes

Concretar ventas Yy

coordinaciones de

ejecucion de la asesoria.

puntos de contacto.

7.3.3 Resultados

Tabla 55 Malla receptora experimento 3

Puntos fuertes

Criticas constructivas

Arte llamativo para lograr captar la atencion

de los potenciales clientes.

Adecuada segmentacion del  publico
objetivo.
Empleo de las principales plataformas

digitales para dar a conocer el servicio.

Incrementar el uso del e-mail marketing,
pues es percibido como un medio mas
formal.

Considerar en la publicidad la pégina web

para lograr mayor trafico.

Preguntas nuevas

Opiniones interesantes

¢Como optimizar la inversion en redes
sociales?
¢Qué informacién busca el cliente en un

post?

Los planes ofrecidos son atractivos y estan al
alcance de los emprendedores.

Muchos emprendedores consideran valioso
contar con un mentor que pueda direccionar

SuS Negocios.
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7.3.4 Analisis

El experimento tuvo como objetivo validar la intencién de compra con los mensajes
recibidos, producto de una publicidad pagada. Se pudo validar que la publicacion logré la
finalidad de fomentar el interés en emprendedores de la comunidad, quienes solicitaron
informacidn acerca de los paquetes que Business Advicer ofrece, asi como de los tipos de

asesoria con las que cuenta.

7.3.5 Aprendizajes

Como aprendizaje se obtuvo que se requiere de una personalizacion en las respuestas a los
potenciales clientes para generar mayor cercania con los mismos. Ademas, se debe contar
con una persona cuya funcion especifica sea atender el canal digital y pueda orientar al
cliente en el proceso de compra y asesoramiento sobre cual es la mejor opcion de acuerdo a

sus necesidades.

7.3.6 Sustentacion de la validacion

Figura 21 Publicacion en red social Facebook

‘, Business Adviver
4 §

9
Buenos dias emprendedores!!

El dia de hoy les tenemos una gran noticia, Business Advicer otorga 10% de descuento en la
primera compra a todos sus usuarios

No te la pierdas!!... Ver mas

Paquetes

Servicio Express:
Incluye: materiaies vir
2. Servicio Freemium: ¢
ncluye: acceso a la

virtuailes, fiexib

Siguenos en nustras redes

Instagram: @business_advicer2021
businessadvicer746@gmail.com
Facebook: Business Advicer

5 2 T +1,3x promedio o N s
Parsonas alcanzadas Intaracoones Puntuacion de distribucson Promocion no dlS[ ble
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Figura 22 Métricas de publicaciones en Instagram

Post Insights

Insights @

Last 30 Days v Oct 17 - Nov 15

Insights Overview

Overview @

7.3.7 Estrategias de fidelizacion
Estrategia de promocion

Para dar a conocer la plataforma creada, se haran uso de los principales canales digitales
tales como redes sociales (Facebook e Instagram) y pagina web. Ademas, se haré uso del e-
mail marketing como estrategia de marketing directo con la finalidad de enviar brochures

con informacion de la empresa.
Estrategia de Fidelizacion

Se aplica un descuento del 10% para la primera asesoria; esta debera ejecutarse en la primera
semana de la compra. Ademas, los clientes obtendrén puntos por cada membresia adquirida,

y con ellos podran canjear horas de asesoria.
Estrategia de Plaza

Para este experimento, se utilizardn las redes sociales: Facebook e Instagram y las

mediciones se lograran de acuerdo con la cantidad de mensajes interesados recibidos.
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7.4  Experimento 4
7.4.1 Objetivo

Validar el nivel de satisfaccion del cliente mediante la evaluacion de los tipos de servicios.

7.4.2 Disefio y desarrollo

7.4.2.1 Descripcion del experimento

Se haran encuestas de satisfaccion para los dos tipos de servicios; estos se medirdn mediante

la escala Likert. Se mediré el servicio de los coaches y el impacto de la teoria y guia en el

emprendimiento

Tabla 56 Ficha de evaluacion de experimento 4

Método Encuestas de satisfaccion
Presupuesto o
Métricas Puntuacién de los tres tipos de servicio

Porcentaje de Aceptacion

mayor valor

7 puntos como puntaje promedio segun la

escala Likert, siendo 10 puntos el puntaje de

Duracioén

Del 11 de octubre al 17 de octubre

7.4.2.2 Bitacora de actividades

Tabla 57 Bitacora de actividades experimento 4

Actividad

Tarea

Resultado

Definir el objetivo de la

encuesta

Analizar la informacion

que se requiere recolectar

Objetivo:  conocer la

satisfaccion del cliente

Estructurar la encuesta

Identificar los tipos de

escala que se emplearan

Redactar las preguntas a
realizar,  siguiendo la

estructura realizada.

Generar el link

Habilitar la opcion de

compartir la encuesta

Link de encuesta

Recoleccion de

informacién

Analizar la informacion
recaudada a través de la

encuesta difundida

Validacion de satisfaccion

del cliente
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7.4.3 Resultados

Tabla 58 Malla receptora de experimento 4

Puntos fuertes

Criticas constructivas

- Puntualidad en las asesorias

- Profesionales con experiencia

- Adecuado analisis del estado de la
empresa

- Paquetes accesibles a la medida del
emprendedor

Considerar un rango de asesorias
semanales por asesor con la finalidad de
lograr agendar citas de forma frecuente.
Permitir realizar pagos en cuotas a través
de la pagina web

Preguntas nuevas

Opiniones interesantes

- ¢Coémo incrementar la rentabilidad del
negocio?

- ¢Clmo incrementar el valor de los
servicios ofrecidos?

- ¢Qué nuevos paquetes de servicio se
pueden agregar?

Incluir membresias con una cantidad de
horas mayor.

Considerar paquetes destinados a la
ejecucion de proyectos.

7.4.4 Andlisis

En el experimento realizado, se pudo validar a través de una encuesta que el nivel de

satisfaccion con el servicio es elevado. Este se refleja mediante la maxima puntuacion

relacionada a la calificacién del mismo.

Ademas, alrededor del 60% de los clientes adquirieron el servicio premium, obteniendo asi

una mayor cantidad de horas por un precio por hora menor. Lo que mas resaltan es la

predisposicion a responder dudas, asi como la aplicacion del feedback obtenido durante las

sesiones.

7.4.5 Aprendizajes

A raiz de la informacion obtenida en el experimento, se obtiene que debe otorgarse

relevancia a la fase de implementacion con la finalidad de medir el avance obtenido.

7.4.6 Sustentacion de la validacion

Tabla 59 Listado de entrevistados en experimento 4

Entrevistados Fecha de entrevista
Camila Olcese 11/10/2021
Diana Davila 12/10/2021
Christian Gonzélez 13/10/2021
Vanessa Vera 13/10/2021
Jair Valdez 15/10/2021
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Consuelo Santes 17/10/2021

Figura 23 Cuestionario de valorizacion de servicio brindado

;Lograste probar la version gratuita de Business Advicer? Si la respuesta fue afirmativa:
icomo calificarias la asesoria de prueba? Del 1al 10; donde 1 es No lo recomiendo v 10 es lo
recomiendo altamente.

7 respuestas
8

5 7((100kz)

0100 %) 010 %) 0(0%) U(U‘%) UIU‘%) D{Ul%) D[Ul%) U[Dl%) 0(0 %)

0 1 | | \
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Figura 24 Gréfico de pie segun tipo de servicio adquirido

;Qué servicio Business Advicer compraste?

7 respuestas

@ Servicio Express
@ Servicio Premium

Figura 25 Valorizacion de asesoria adquirida

;Como calificarias la introduccion de la asesoria? Del 1al 10; donde 1es No lo recomiendo y
10 es lo recomiendo altamente.

7 respuesias

6
o e
4
2
1(14,3 %)
uw‘%) uw‘%) uw‘%) ocul%) ocul%) ocul%) ocul%) ocul%)
0
1 2 3 4 5 5 7 g ] 10
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Figura 26 Grafico de pie segun dudas resueltas

;Todas tus dudas fueron resueltas por el asesor?

7 respuestas

[ Kl
@ Solo algunas
@ Me quedé con muchas dudas

Figura 27 Valorizacion de clientes sobre asesores de B.A

;Consideras que el didlogo e interés fue activo de parte del asesor? Del 1al 10; donde 1es
Muy bajo y 10 es Muy alto

7 respuestas

6
5(71,4 %)
4
2(28,6 %)
2
[][Ul%) D{[.'i%) U{Ul%) [J([J‘%) U{[.'i%) [][Ul%) D{[.'i%) U{[.'i%)
0
1 2 3 4 5 6 7 3 9 10

Figura 28 Grafico de pie segln aplicacién de consejo brindado

jLograste ejecutar algun aprendizaje después de la asesoria?

7 respuestas

@ Si, inmediatamente después de la
primera asesoria pude implementar lo
aprendido

@ En su mayoria, si; sin embargo, he
tenido dificultades para aplicar algo de
teoria en el negocio

@ Todo ha sido muy complicado para mi

7.4.7 Estrategias de fidelizacion

Estrategia de promocion

Se otorgaran descuentos del 10% por la compra del primer paquete con la finalidad de
romper la barrera de la primera compra. Asi, los clientes podran acceder a las asesorias y

conocer los beneficios de estas.
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Estrategia de Fidelizacion

Se emplearé la base de datos obtenida anteriormente para comunicar los beneficios y nuevas
ofertas lanzadas. Ademas. Se hara seguimiento de las compras de cada uno de los clientes,
con la finalidad de otorgar descuentos o puntuaciones mas elevadas para que puedan acceder

a asesorias gratuitas o con algun descuento adicional como premio a la fidelidad.
Estrategia de Plaza

Se difundira la encuesta por las redes sociales, WhatsApp, asi como por la pagina web, donde
cada usuario tendra una cuenta. Esta se encontrara en la pagina de inicio para que sea mas

visible.

Tener en consideracion las siguientes caracteristicas
Servicio Mi primer millén

Precio: Gratuito

Descripcion: ldeal para emprendedores que tienen la idea de iniciar, pero ain no aterrizan la

idea
Funciones y caracteristicas limitadas

Figura 29 Clase modelo servicio de campafia mi primer millén

| !'-5[ &

1 hr

Reservar ahora

Servicio Express:

Precio: 70 soles por dos horas de asesoria + materiales virtuales+ flexibilidad de horario
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Descripcion: ldeal para emprendedores que recién inician

Figura 30 Muestreo de servicios brindados

Nuestros servicios

Asesoria Financiera Asesoria de R.R.HH

2hr 2hr 2hr

s/.70 s/.70 s/.70

Reservar ahora Reservar ahora

Servicio Premium
Precio Unico pago por mes: 150 soles
Acceso a la grabacién de las asesorias+ materiales virtuales+ flexibilidad de horario

Acceso a 16 horas de asesoramiento por el profesional
Figura 31 Plan de servicio premium

Elige tu plan de precios

Freemium

150

Ideal para los emprendedores que buscan clases semanales

Vélido por un mes

Materiales
Flexibilidad de horario

Acceso a la grabacion de las asesorias
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7.5 Experimento 5

7.5.1 Objetivo

Incrementar en un 10% las ventas con respecto a la semana 2 para los tipos de servicio:

“Express” y “Premium”.

7.5.2 Disefio y desarrollo

7.5.2.1 Descripcion del experimento

Se procedera a realizar las ventas por medio de publicaciones que resalten el servicio express

y premium para lo cual se ha determinado un periodo de tiempo para su ejecucion.

Tabla 60 Ficha de evaluacion experimento 5

Método Publicidad y creacion de contenido
Presupuesto S/. 20.00
Métricas Porcentaje de venta

Porcentaje de Aceptacion

60%

Duracioén

Del 25de octubre al 31de octubre

7.5.2.2 Bitacora de actividades

Tabla 61 Bitacora de actividades experimento 5

Actividad

Tarea

Resultado

Disefiar el post a publicar

Realizar un bosquejo del
arte, que refleje la
intencion de lo que se
desea comunicar.

Imagen que se va a
publicitar

Definir el presupuesto

Definir el alcance que se
desea obtener con la
publicacion.

Pago de la publicidad en
redes sociales.

Recepcidn de mensajes

Responder las dudas,
mensajes 0 comentarios de
los potenciales clientes.

Cierre de ventas.

Analisis de resultado

Recolectar los datos de los
resultados obtenidos para
hacer el comparativo con el
periodo anterior.

Se logro incrementar las
ventas en un 10% respecto
a la semana 2.
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7.5.3 Resultados

Tabla 62 Malla receptora de experimento 5

Puntos fuertes

Criticas constructivas

Adecuada implementacion de la publicidad
en redes sociales.

Mayor alcance, debido al mayor
presupuesto empleado en la publicidad.

Mayor profundidad en las camparias de
redes sociales.

Empleo de un lenguaje cercano para
fomentar confianza con el potencial
cliente.

Preguntas nuevas

Opiniones interesantes

¢Como optimizar la segmentacion?
¢Cuédl es el porcentaje adecuado de
crecimiento en ventas de forma mensual?

Realizar publicaciones en diferentes
formatos: videos, imagenes, pagina web.
Recibir mensajes a través de WhatsApp.

7.5.4 Analisis

En el experimento se pudo lograr el objetivo de incrementar las ventas; sin embargo, es

necesario incrementar la inversién en publicidad para ampliar el rango de alcance en esta

plataforma. Ademas, tambien debe difundirse la pagina web, que es la plataforma principal

del negocio.

7.5.5 Aprendizajes

A raiz del experimento se pudo determinar que es necesario implementar nuevos formatos

de publicaciones y publicidad, considerando que deben ser mas visibles para el pablico

objetivo. Es asi como se debe considerar videos, iméagenes, challenges, entre otros.
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7.5.6 Sustentacioén de la validacion

Figura 32 Mensajes de solicitud de servicios red social Instagram 1

< ‘J‘ Sandra Linares

) Hola!!

tienes yape
) Graclas!

Buenas tardes Sandra ! "\ \), gracias
por comunicarte con Business Advicer

Business Advicer es una aplicacion
que consta en brindar asesorias a3
pequetias empresas y
emprendimientos , dichas asesorias
son financieras, legales, recursos
humanos, ventas. Las cuales, estin
guiadas por profesionales con una
aran trayectoria en e mercado laboral
ademas de contar con titulo
universitario y especializaciones

Actusimente contamos con dos
paguetes:

N\ Servicio Express: S/, 70 por dos
horas de asesoria

Inchuye : materiales virtuales y
fiexibiidad de horaro

"\ Servicio Freemium : 5/ 150 pago
mensual por 16 horas

Inchuye : acceso a la grabacidn de las

=X

h,‘ Sandra Linares

orfa les

para que s

Y confirmar fecha
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Figura 33 Solicitud de servicios red social Instagram 2

Patty Gotuzzo

Patty Gotuzzo D D C)

N\ Servicio Freemium - S/ 150 pago
mensual por 16 horas

Inchuye ; acceso a la grabacion de las
asesorias , matenaies virtusles,
flexbsiidad de horaro

Teremos una gran noticia para ti!!
Otorgamos 103 de descuento por tu
Primera Compra.

Buenas tardes Patty | "\, gracias

por comunicarte con Business Advicer Cusiquier consulta ; no dudes en

escribirmos

Business Advicer es una aplicacion
gue consta en brindar asesorias 3
pequofias empresas y
emprendimientos , dichas asesorias
son financieras, legales, recursos
Pumanos, ventas. Las cuales, estdn
guiadas por profesionales con una
gran trayectonia en el mercado laboral
ademas de contar con tulo
universitario y especializaciones

Actualmente contamos con dos
paquetes:

W\ Servicio Express: S 70 por dos
horas de asesoria

Incluye : materiales virtuales y
fiexibiidad de horario

N\ Servicio Freemium : 5/ 150 pago
mensual por 16 horas

Incluye : acceso a la grabacion de las
2sesorias , materiales wwituales,
fSexibikdad de horaro
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7.5.7 Estrategias de fidelizacion

Estrategia de promocion

Se hard uso de las redes sociales de la marca para realizar publicidad pagada con la finalidad
de atraer a potenciales clientes, y posteriormente, concretar la venta del servicio ofrecido por

la empresa.
Estrategia de Fidelizacion

Con la finalidad de fidelizar al cliente, este ingresara a una base de datos, donde se sortearan
semana a semana horas gratuitas. De esta manera, se logra incrementar la percepcion de

compromiso para con los clientes.
Estrategia de Plaza

La pagina web albergara todo el contenido tal como testimonios, agenda de citas, entre otros.
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7.6 Experimento 6
7.6.1 Objetivo

Medir la migracion de los clientes del servicio “Express” hacia el servicio “Premium” en la

sexta semana.

7.6.2 Disefioy desarrollo

7.6.2.1 Descripcion del experimento

Se procederd a evaluar la migracion de clientes express al servicio premium mediante clases

modelo a fin de conseguir la retencion de los mismos.

Tabla 63 Ficha de evaluacion de experimento 6

servicio

“Express”
“Premium”

Método Analisis de los clientes actuales
Presupuesto o
Métricas Porcentaje de clientes que han migrado del

hacia el

Servicio

Porcentaje de Aceptacion

2 personas de las 4 primeras ventas
migraron: 50% de aceptacion

Duracioén

Del 8 de noviembre al 14 de noviembre

7.6.2.2 Bitacora de actividades

Tabla 64 Bitacora de actividades de experimento 6

Actividad

Tarea

Resultado

Plantear una estrategia con
el fin que méas empresarios
migren a la membresia
“Premium”

Identificar las necesidades
y los insights por parte de
los clientes

Objetivo:  Aumentar el
nimero de clientes que
optan por adquirir la
membresia premium.

Identificar el perfil de los
clientes que han adquirido
la membresia Premium

Realizar un analisis para
conocer el perfil del cliente

Obijetivo: Promover el uso
de la membresia premium.

Establecer los beneficios
proporcionados al cliente
por migrar de membresia

Proponer e implementar los
beneficios que tendran a
disposicion los clientes por
migrar de membresia.

Incentivar  al  cliente
mediante beneficios que a
la fecha tiene restringido-

Evaluar el ndmero de
clientes migrados a la
membresia premium

Analizar el numero de
clientes que han hecho una
migracion de membresia

Recolectar  informacién
para evaluar los aspectos
positivos 'y puntos de
mejora

7.6.3 Resultados

Tabla 65 Malla receptora de experimento 6

\ Puntos fuertes

Criticas constructivas
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Adecuada fidelizacion de los clientes.
Facilidad de adquirir el nuevo plan de
asesorias.

Correcto seguimiento del cliente en
base de datos.

La diferencia entre las membresias
ofrecidas carece de un elemento
diferencial de peso

El factor tiempo es importante para la
decision del cliente, debido que la
mayoria puede tomar dicha decision en
base a resultados.

Preguntas nuevas

Opiniones interesantes

¢Qué otros aspectos se pueden
desarrollar para mejorar la experiencia
del cliente?
¢Influye la creacién de una comunidad
en el proceso de migracion de la
membresia?

Implementar  beneficios en la
membresia premium

Mejorar el servicio ofrecido, donde se
espera mejorar el flujo y el cliente pueda
tener una experiencia mas completa y
practica

7.6.4 Analisis

El presente experimento tuvo buena aceptacién por parte de una muestra de nuestro pablico
objetivo, donde considera que con la estrategia idonea y con un elemento diferencial
importante es muy factible que un gran porcentaje de los clientes presentes en membresia

Express deseen realizar la migracion.

7.6.5 Aprendizajes

Se ha evidenciado la importancia del correcto seguimiento del cliente en la base de datos y
el servicio post venta ofrecido, donde se puede percibir la constancia en el servicio ofrecido
y el deseo de ampliar su experiencia y poder hacerlos beneficiarios de una serie de

alternativas que le pueden dar a su servicio de consulta.
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7.6.6 Sustentacion de la validacion

Figura 34 Solicitud de servicios usuario 1

< J» Derek Castle

O R @ ',’, Derek Castle
Buenas noches Derek | '\ '), gracias
por comunicarte con Business Advicer

Actuaimente contamos con dos.
paquetes:

\ Servicio Express: S/. 70 por dos
horas de asesoria

Incluye : materiales virtuales y

"\ Servicio Freemium : S/ 150 pago
mensual por 16 horas

Incluye : acceso a Ia grabacion de fas
asesorias , materiales virtuales,
flexibilidad de horario

Segin nuestro historial usted opto por
el servicio express, desea adquirir el
mismo servicio?

Que gusto Derek, vamos por mas [

Te adjunto los métodos de pago.

< 6 Cristobal Horny In... C R O®

a Dame un rato! Y te adjunt

Buenas noches Cristdbal , muchas
gracias por escribirnos!

Claro que si, que gusto que te gusto
el paquete express

Te adjunto los paguetes con los gue
contamos \)

Muchas gracias por tu compra!'s

tan buenisim

tanos tu disponibilidad de
horarios para agendar tu asesoria __




Figura 36 Solicitud de servicio usuario 3

##, Florencia Reusche D D @

< ##, Florencia Reusche D [3 @

Buenas tardes Florencia , claro que sl

> o

n =

Hola esta bien
te adjunto los precios y los métodos

de pago

Muchas gracias por su pago.

[ A

Podria darnos su disponibilidad de
tiempo para agendar su asesoria ,
muchas gracias

= -
B
e50

7.6.7 Estrategias de fidelizacion

Estrategia de promocion

Para que un cliente considere migrar hacia otro plan de Business Advicer, es necesario que
perciba que el servicio adquirido satisface las necesidades y le proporciona un beneficio y
genera valor a su empresa. Por ello, se tiene planificado que para los suscriptores de la
membresia “Express” se le otorgue beneficios y/o descuentos (por un periodo de tiempo
limitado) para que migre a la membresia “Premium”. Uno de los principales motivos que
hace que opten por dicha alternativa es que considera que la empresa necesita mayor
orientacion o que las actividades ya realizadas por los consultores de Business Advicer han

sido de gran aporte para los objetivos de la empresa.
Estrategia de Fidelizacion

La estrategia se centra en el servicio ofrecido por parte de Business Advicer, donde se exhibe
la mejora que ha tenido en su gestion desde el momento que ha contratado el servicio.
Asimismo, se plantea que cada consultor logre conocer al detalle las actividades de la

empresa para poder brindarle una estrategia mas idonea.
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Estrategia de Plaza

Esta estrategia tiene como medio la plataforma web, sitio por el cual el empresario podra
entablar comunicacion con el consultor. Ademas, se resalta la continua mejora de la

plataforma donde se podra exhibir las operaciones realizadas por Business Advicer.

7.7 Experimento 7

7.7.1 Objetivo
Aumentar las ventas de las asesorias en un 20% con respecto a la semana 4, por medio de la
pagina de Facebook, de la membresia Premium y Express.

7.7.2 Disefioy desarrollo

7.7.2.1 Descripcion del experimento
Se desarrollara el incremento en ventas a traves del uso de la red social de Facebook para

ambos tipos de membresia.

Tabla 66 Ficha de evaluacion de experimento 7

Método Publicaciones- Publicidad
Presupuesto S/. 20 por concepto de publicidad en redes
Métricas Numero de ventas de las asesorias en
Facebook
Porcentaje de Aceptacion Incremento del 20% con relacion a la 4ta
semana

Duracioén Del 8 de Noviembre al 14 de Noviembre

7.7.2.2 Bitacora de actividades

Tabla 67 Bitacora de actividades de experimento 7

Actividad Tarea Resultado
Identificar y seleccionar al | Realizar un analisis de las | Objetivo: Conocer nuestro
periodo que se desea | ventas realizadas en dicho | punto de partida para
realizar la comparacion. periodo. realizar mejoras a la

estrategia de ventas.

Presupuestar en cuanto se
va a incrementar las ventas

Establecer un incremento
en las ventas que sea
realista y este acorde a las
actividades realizadas.

Establecer un grado que se
planea incrementar las
ventas y nos sirva de
unidad de medida.

Establecer el marco de
tiempo que debe dar suceso
a este incremento

Dar un plazo para que el
objetivo planteado llegue a
realizarse

Conocer el tiempo que se
tiene planificado para
conseguir este incremento

Establecer las estrategias
necesarias para lograr el
incremento  (20%  con
respecto a la semana 4)

Describir las actividades
necesarias para que el
objetivo llegue a realizarse

Establecer el presupuesto
que sera destinado a redes
sociales, el contenido a
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colocar y el cronograma de
publicaciones

7.7.3 Resultados

Tabla 68 Malla receptora de experimento 7

Puntos fuertes

Criticas constructivas

Correcta planificacion para un potencial
incremento de las ventas

Contenido atractivo, llamativo y sin ser
invasivo
Variedad de
membresias
Capacidad e iniciativa por parte de los
consultores

beneficios en las

Ampliar los métodos de pago.
Membresias por diferentes periodos de
tiempo.

Establecer condiciones para reuniones
entre el asesor y el empresario de forma
presencial.

Preguntas nuevas

Opiniones interesantes

¢Qué aspectos de seguridad se debe
mejorar para dar mayor confianza al
cliente?

¢ Qué aspectos se deben implementar en
las membresias?

¢Beneficia las reuniones presenciales

Es importante que los consultores sigan
en constante capacitacion para conocer
mejor el mercado y aprender de las
nuevas tendencias y practicas.

Forman un equipo de trabajo en caso el
objetivo del negocio lo requiera.

para las operaciones de Business |- Seguir aumentando el numero de

Advicer? asesores  gradualmente ante un
incremento de asesorias.
- Incursién a otros segmentos con otra
propuesta.
7.7.4 Analisis

La presente estrategia se pudo validar con éxito segun lo exhibido en la intencidén de compra
y compra mediante redes sociales y la pagina web, donde se pudo exhibir que un mayor
namero de personas vieron que el servicio tiene las caracteristicas necesarias para hacer

crecer su negocio con propuestas innovadoras.

7.7.5 Aprendizajes

Se pudo conocer que, mediante una adecuada gestion de las actividades realizadas en redes
sociales, se ha logrado aumentar el nimero de clientes, siendo el contenido presentado un
factor muy importante a tomar en cuenta. Asimismo, nos manifestaron la importancia que el
colaborador cuente con la disponibilidad necesaria para abordar las necesidades del negocio

y se siga capacitando para poder brindar mayores soluciones.

87



7.7.6 Sustentacion de la validacion

Figura 37 Solicitud de servicios por parte de usuario

.B Patricia Barco ,a Patricia Barco

Incluye : acces0 8 la grabacidn de las
asesorias , materiales virtuales, flexibiided de

Me gustaria obtener mayor informacién horario

Efectivamente , quisiera optar por of
,a Gracias paquete Freemium, me fue super con la
asescria pasadal Logre organizar mis

o
Buenas noches Patricial /  gracias por g :’“y . g
comunicarte con Business Advicer 'o
Segin nuestra base de datos usted ya tomo of
servicio express semanas pasadss

Que bueno Patricial Vamos por més, ef mejor
de los éxitos en tu emprendimiento!

Te adjunto los métodos de pago para of

Actuaimente contamos con dos paquetes:
/ Servicio Express: §/. 70 por dos horas de
asesoria

Inciuye ' materales virtuales y flexdidad de
horario

/ Servicio Freemium : S/ 150 pago mensual
por 16 horas

Figura 38 Transaccion completada por parte de usuario

.'a Patricia Barco

perfecto , en seguida hago el pago y adjunto
la constancia

iYapeaste!

150

Constanza Esperanza Checa
Barco

7.7.7 Estrategias de fidelizacién

Estrategia de promocion

Con el objetivo de incrementar el nimero de ventas en un 20% con respecto a la 4ta semana,

se ha propuesto realizar publicidad en redes sociales, como Facebook e Instagram. Por ello,
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se buscara priorizar colocar contenido atractivo e informativo para postearlo en las redes
sociales de Business Advicer. Una de las propuestas mas atractivas que buscan captar un
numero mayor de clientes e incentivar el interés por su parte, por dicho motivo se realizara

el descuento de 15% en asesorias por el periodo de una semana.
Estrategia de Fidelizacion

La fidelizacion por parte de nuestros clientes se debe centrar en la calidad de servicio
ofrecido, debido gue se tiene planificado que los consultores ocupen un rol que le permita
estar presente en la actualidad de la empresa que necesita una asesoria o reestructuracion.
Asimismo, nuestro compromiso es brindarle al empresario todas las herramientas necesarias

para poder cumplir sus objetivos, dando seguimiento y posibilidades de mejora en el proceso.
Estrategia de Plaza

La presente estrategia se centra en la venta de asesorias por medio de Facebook, siendo esta

red social fundamental para nuestros objetivos de publicidad y reconocimiento de marca.

8 PLAN DE FORMALIZACION DEL EMPRENDIMIENTO
Se procedera a mostrar el plan de ejecucion de nuestra idea de negocio a través de la siguiente

figura:

Figura 39 Implementacion del plan de formalizacion

‘ Business Advicer : Implementacion de las Estructuras Legales

Raserva de la denaminacidn social en los Registros Plblicos de Perl.
. |Elaboracibn de la Minuta de Consfilucidn de BA.

1.3, [Firma de la Minuta de Consttuciin de BA. BAABOGADOS
o o — ot Gal gl mocal s

de BA 1806008
15, |Ctorgamiento y fima de | plblica de ién de BA BAABOGADOS
16 |P jents regisiral de inseripcidn du BA an los Ragistros Piblicos. ABOGADOS
17, |Ontencién del Registro Unico o [RUC) de BA ante |2 SUNAT. ABOGADOS
18. | Legaizacitn de ibros societaris. ABOGADOS

Elaboracidn de asiendos y egisiros en la Matricula de Acciones y emisidn de
(Certificados de Acciones a favor de los actionistas.

(Examen Formal de la Marca de BA
22  |Publicacidn en la Gacela de Indecopi ABOGADDS
23 |Derecho de Oposicion de Terceros ABOGADDS

24 |Examen de Fondo de la Marca de BA ABOGADOS

89



9 PLAN DE RECURSOS HUMANOS

9.1 Estructura de la organizacion

La empresa estard conformada durante los primeros 3 afios por Gerente General, Gerente
comercial, Gerente de Finanzas, Gerente de Marketing, Desarrollador, Asistente comercial,
Asistente de Ventas y el area de contabilidad debido a que recién es una empresa que esta
entrando en el mercado y no cuenta con mucho presupuesto para contratar a personal, por lo
cual se empezara con uno reducido y posteriormente crecera de acuerdo con la expansion

con la gue contemos.

9.2 Regimenes a que se acoge la organizacién

Regimenes Tributarios

Para poder inscribir Business Advicer investigamos el Régimen Tributario que més se
adecuaba al negocio, de acuerdo con las caracteristicas de la empresa. Luego de analizar
dichas caracteristicas nos situamos en RMT (Régimen MYPE tributario), debido a dicho
régimen tributario hace referencia a las micro y pequefias empresas. Las cuales, generan

rentas de Tercera Categoria y cuyos ingresos netos no superan los 1700 UIT en el afio.
Las caracteristicas de dicho régimen tributario son las siguientes:

e Personas Naturales y Juridicas

e Ingresos netos que no superen 1700 UIT en el afio

e Comprobantes de pago que puede emitir: facturas, boletas y todos los demas
permitidos

e Declaracion Jurada Mensual / Anual

e Trabajadores sin limite

e Libros o registros contables que debe llevar, segun los ingresos

e Valor méximo de activos fijos, sin limites

A continuacion, se mostrara el pago que se debe realizar segun el régimen RMT:

Tabla 69 Limites de Régimen Tributario segin escala de ingresos netos

Monto Ingresos Netos Tasa
Menor a 300 UIT 1% de los Ingresos Netos
A partir del mes que supere las 300 UIT 1.5% de los Ingresos Netos o Coeficiente
(*)

Impuesto General a las ventas (IGV) mensual, el cual es 18%.
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De acuerdo, a la declaracién anual dicha regularizacion si esta obligada a realizarla, con la

cual se regulariza el impuesto a la renta de la empresa acorde a las ganancias obtenidas.

Tabla 70 Tramo segun el impuesto a las ganancias

Tramo de ganancia Tasa sobre la utilidad
Hasta 15 UIT 10%
Mas de 15 UIT 29.5%

Ademas, si los activos con los que cuenta Business Advicer superan los S/.1000,000 se

deberéa declarar el Impuesto Temporal a los Activos Netos con una tasa de 1.4%.

9.3 Organigrama

Figura 40 Organigrama del emprendimiento

BA
auRIXESE ABYEOER M| Desarrollador
Ll
v i

Gerente de Comercial Gerente de Finanzas

Gerente de Marketing

Asistente de Vientas Asistente Comercial Tesoreria & Contabilidad

9.4 Descripcion del perfil del puesto

Se procedera a describir cada puesto necesario para la ejecucion del trabajo dentro de la

organizacion

Tabla 71 Perfil de puesto de gerencia general

Puesto: Gerente General

Funcién General

Planear, organizar todas las actividades que se realizaran en B. A

Perfil de puesto
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Edad 22-45 afios

Sexo No relevante

Estado civil No relevante

Formacion académica Titulo o licenciado en administracion

Funciones especificas:

e Realizar el plan de acciones para las areas de B. A
e Tomar decisiones hacia un mejor desempefio de la empresa.
e Capacidad para orden de trabajo

Habilidades Especificas

e Integridad
e Apto para trabajo bajo presion

Actitudes, principios y valores fundamentales

e Trabajo en equipo
e Valores éticos
e Liderazgo

Experiencia laboral

3 afios como minimo requerido

Competencias laborales

e Creatividad y comunicacion
e Capacidad de planificacion
e Pensamiento critico

e Capacidad de negociacién

Tabla 72 Perfil de puesto de gerencia comercial

Puesto: Gerente Comercial

Funcién General

Disefar estrategias y en base a ello crear planes de mercadeo para atraer posibles

clientesa B. A

Perfil de puesto

Edad 22-45 afios

Sexo No relevante

Estado civil No relevante

Formacion académica Titulo o licenciado en administracion

Funciones especificas:
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e Desarrollo y ejecucion de nuevos proyectos comerciales
e Conocimientos en el area contable
e Realizar reportes y enviar a gerencia general

Habilidades Especificas

e Integridad
e Apto para trabajo bajo presién

Actitudes, principios y valores fundamentales

e Trabajo en equipo
e Valores éticos

e Liderazgo

e Objetividad

Experiencia laboral

3 afios como minimo requerido

Competencias laborales

e Creatividad y comunicacion
e Capacidad de planificacion
e Pensamiento critico

e Capacidad de negociacion

Tabla 73 Perfil de puesto de gerencia de finanzas

Puesto: Gerente de Finanzas

Funcion General

Gestionar, dirigir, administrar y controlar los recursos financieros de B.A

Perfil de puesto

Edad 22-45 afios

Sexo No relevante

Estado civil No relevante

Formacion académica Titulo o licenciado en administracion

Funciones especificas:

e Coordinar y participar en la elaboracion de estados financieros
e Supervisar el correcto registro de las operaciones financieras
e Gestion financiera

Habilidades Especificas

e Integridad y ética moral
e Apto para trabajo bajo presion

Actitudes, principios y valores fundamentales
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e Trabajo en equipo
e Valores éticos

e Liderazgo

e Objetividad

Experiencia laboral

3 afios como minimo requerido

Competencias laborales

e Creatividad y comunicacion
e Capacidad de planificacion
e Pensamiento critico

e Capacidad de negociacién

Tabla 74 Perfil de puesto de desarrollador de apk

Puesto: Desarrollador de apk

Funcién General

Disefio y programacion de aplicaciones mdviles y pagina web.

Perfil de puesto

Edad 22-45 afios

Sexo No relevante

Estado civil No relevante

Formacion académica Técnico o profesional en ingenieria de
sistemas

Funciones especificas:

e Conocimiento en HTML, CSS y Java script.
e Java, Swift, Kotlin o Flutter.
e Conocimiento en Android y Apple.

Habilidades Especificas

e Integridad y ética moral
e Apto para trabajo bajo presion

Actitudes, principios y valores fundamentales

e Trabajo en equipo
e Valores éticos
e Objetividad

Experiencia laboral

3 afios como minimo requerido
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Competencias laborales

e Creatividad y comunicacion
e Capacidad de planificacion
e Pensamiento critico

e Capacidad de negociacion

Tabla 75 Perfil de puesto de asistente de ventas

Puesto: Asistente de VVentas

Funcién General

Contribuir al crecimiento en ventas de la empresa

Perfil de puesto

Edad 22-45 afios

Sexo No relevante

Estado civil No relevante

Formacion académica Técnico o profesional en marketing

Funciones especificas:

e Incrementar la cartera de clientes.
e Elaboracion de reportes del area de ventas
e Dar seguimiento a clientes

Habilidades Especificas

e Integridad y ética moral
e Apto para trabajo bajo presion

Actitudes, principios y valores fundamentales

e Trabajo en equipo
e Valores éticos
e Objetividad

Experiencia laboral

2 aflos como minimo requerido

Competencias laborales

e Creatividad y comunicacion
e Capacidad de planificacion
e Pensamiento critico

e Capacidad de negociacién
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Tabla 76 Perfil de puesto de asistente comercial

Puesto: Asistente Comercial

Funcién General

Centralizar los recursos y la informacién para llevar a cabo las operaciones

comerciales.

Perfil de puesto

Edad 22-45 afos

Sexo No relevante

Estado civil No relevante

Formacion académica Técnico o profesional en marketing

Funciones especificas:

e Administracion de CMR
e Realizar reportes del area comercial
e Contacto y mantenimiento con clientes y proveedores

Habilidades Especificas

e Integridad y ética moral
e Apto para trabajo bajo presién

Actitudes, principios y valores fundamentales

e Trabajo en equipo
e Valores éticos
e Objetividad

Experiencia laboral

2 afios como minimo requerido

Competencias laborales

e Creatividad y comunicacién
e Capacidad de planificacién
e Pensamiento critico

e Capacidad de negociacion

96



9.5 Cuadro de asignacién de personal
Figura 41 Proyeccion de planilla de B.A

Remuneracién Afio 1
Essalud CTS Vacaciones ONP
Personal Dependiente Cantidad Sueldo Bruto 9% 16.70% 8.30%  Total Beneficios Costo/Gasto 13% Neto a pagar
Gerente General 1 S/. 1,80000 S/. 16200 S/. 300.60 S/. 14940 S/. 61200 S/.241200 S/. 313.56 S/. 148644
Gerente Comercial 1 S/. 1,500.00 S/. 13500 S/. 250.50 S/. 124350 S/. 51000 S§/.2,01000 S/. 261.30 S/. 1,238.70
Gerente Finanzas 1 §/. 1,500.00 S/. 13500 S/, 250.50 S/. 12450 S/. 51000 S/.2,01000 S/. 261.30 S/. 1,238.70
Gerente de Marketing 1 §/. 1,500.00 S/. 13500 S/. 250.50 S/. 12450 S/. 51000 S/.2,01000 S/. 261.30 S/. 1,238.70
Asesor comercial AB 1 8/, 1,500.00 §/. 13500 §S/. 250.50 S/. 12450 §/. 510.00 §/.2,010.00 §S/. 261.30 §/. 1,238.70

9.6 Cuadro de actividades

Se presentard el cuadro de actividades para el primer periodo anual a fin de garantizar el
correcto trabajo dentro de la empresa

Figura 42 Carta de actividades de B.A periodo semestral del afio 1

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO
N EEEREEEEEEEEEEREE
ACTIVIDADES = s e = = s | | B S S 2 B2 s 52 | 2 2 =2 S Sz e e s
S|3|B|A|3|3[S|3]|B(318(3]|3|3|3|3|13(3[3[313183(818

ELABORACION DE MANUAL ADMINISTRATIVO

Tramitar, supervizar documentacion del personal

Emitir nombramientos a empleados

Control de incidencia del personal

Recabar firmas de nominas personal de esta localidad y la costa
Elaborar contratos individual al personal de confianza
Comisionar personal segun lo requiera el area

Tramitar prestaciones al personal : Primas vacacaional, permisos economicos
Actualizacion a plantilla del personal

Inventario de Recursos Humanos

Cordinar y vigilar medidas de idad e hiiene

Elaborar boletin informativo, distribuir a las areas para prevenir al personal
Vigilar el cumplimi de la aplicacion de

Supervizar periodicamente las areas

Programar acitaciones, conforme las

Figura 43 Carta de actividades de B.A segundo periodo semestral del afio 1

JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
= 63 2 ) 3 5 L 0 e e e
i El5lslslal5151515 5158 5 6s(51515(5]15/515!|5!(5/(5
ololololo | lololololololololo o
ELABORACION DE MANUAL ADMINISTRATIVO
Tramitar, supervizar doct ion del persol
Emitir 1 ientos a emp
Control de incidencia del personal
Recabar firmas de inas p | de esta localidad y la costa

Elaborar contratos individual al personal de confianza
Comisionar personal segun lo requiera el area

Tramitar prestaciones al personal : Primas vacacaional, permisos economicos
Actualizacién a plantilla del personal

Inventario de Recursos Humanos

Cordinar y vigilar medidas de seguridad e hiiene

Elaborar boletin informativo, distribuir a las areas para prevenir al personal
Vigilar el imi de la aplicacién de sanciones

Supervizar periodicamente las areas

Programar capacitaciones, conforme las

10 PLAN DE MARKETING

10.1 Servicio

El servicio en mencién consta de consultorias brindadas a empresarios cuya necesidad es
implementar mejoras o una reestructuracion en su organizacion, de esta manera orientarlos
y darles las herramientas para que su empresa se adapte a las tendencias actuales del mercado

y dar mayor énfasis a ciertos procesos para que de esta manera se pueda agregar valor.
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Asimismo, uno de los atributos que caracteriza a Business Advicer es la serie de
profesionales capacitados que los empresarios tendran a disposicion y la facultad que tiene
el cliente para poder elegir con que asesor desea trabajar.

10.2 Precio

Los paquetes que ofrece Business Advicer a sus usuarios son los siguientes, servicio Express
y el servicio Freemium. El primer paquete tiene un costo de S/. 70.00, el cual incluye 2 horas
de asesoria con el profesional asignado, de acuerdo, al perfil del negocio a la especializacion
del asesor. Ademas, se les brinda materiales virtuales, flexibilidad de horario con los tiempos
de los usuarios y el asesor. El segundo paquete tiene un costo de S/. 150.00, el cual incluye
16 horas a lo largo del mes, dichas horas son distribuidas segun el usuario lo requiera y el
profesional indique. Por otro lado, se les brinda materiales virtuales, flexibilidad de horarios
y acceso a la grabacion de la asesoria. Para todos los usuarios nuevos que adquieran
cualquiera de los dos paquetes se les otorga un 10% de descuento sobre el precio de lista, de
tal manera que se incentive a la adquisicién del servicio para los nuevos clientes. Los pagos

se realizan mediante transferencia bancaria, yape o plin.

10.3 Plaza

Los servicios son ofrecidos mediante las redes sociales (Facebook e Instagram), las cuales
estan conectadas a WhatsApp Business. A través de dichos canales se busca llegar a tener
mayor alcance de nuevos usuarios y mantener una relacion activa con los usuarios ya
existentes. Mediante publicidad pagada y el boca a boca se logro tener un alcance esperado

en las redes sociales. Debido a que algunos emprendimientos que tomaron el servicio.

10.4 Mix Promocional

El servicio de consultoria sera promocionado mediante redes sociales, de esta manera se
buscard llegar a un numero considerable de personas, con segmentacion previa, que
necesiten el servicio y tengan el poder adquisitivo para solventar el costo de las asesorias
brindadas por Business Advicer. El principal factor que hizo que optaramos por priorizar la
gestion en redes sociales es la cantidad variada de personas que navegan por diferentes

motivos y las herramientas que tenemos presentes para realizar una adecuada segmentacion.

10.5 Presupuesto de Marketing y Ventas
Se presentara el presupuesto de ventas de los tres periodos anuales en el desagregado

mensual a fin de ver el resultado de los servicios que ofreceremos a nuestros clientes.
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10.5.1 Plan de Ventas Afo 1

Figura 44 Plan de ventas mensuales del afio 1

Prondstico de Ventas Afio 1 - En Unidades

Producto/Servicio Mesl Mes 2 Mes 3 Mes4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Servicio Express 4 1 10 1 17 24 27 27 26 25 28 30
Servicio Premium 8 14 16 15 25 32 36 40 44 61 92 80
Total unit 12 26 26 26 v} 56 63 67 70 86 120 110
Prondstico de Ventas Afio 1-en nuevos soles
Producto/Senvicio Mesl Mes 2 Mes 3 Mes4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Servicio Express §/.70 §/.70 §/.70 §/.70 §.70 §/.70 §/.70 §.70 §/.70 §.70 §/.70 §/.70
Servicio Premium §/.150 §/.150 §/.150 §/.150 §/.150 §/.150 §/.150 §/.150 §/.150 §/.150 §/.150 §/.150
Prondstico de Ventas Afio 1 - En nuevos soles
Producto/Senvicio Mesl Mes 2 Mes 3 Mes4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Servicio Express S/. 280 S/.840 S/.700 S1. 770 S1.1,190 S/.1,680 S/.1,890 S/.1,890 S/.1,820 S/. 1,750 S/.1,960 S/.2,100
Servicio Premium S/.1,200 S/.2,100 S/, 2,400 S/.2,250 S/.3,750 S/, 4,800 S/.5,400 S/. 6,000 S/, 6,600 S/.9,150 §/.13800  S/.12,000
TOTAL S1.1,480 S1.2,940 $1.3,100 51.3,020 S1.4,940 /6,480 17,290 S1.7,890 518,420 $.10900  S/15760  S/.14,100
10.5.2 Plan de Ventas Afo 2
Figura 45 Plan de ventas mensuales del afio 2
Prondstico de Ventas Afio 2 - En Unidades
Producto/Senvicio Mes13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
Servicio Express 35 37 38 38 143 147 151 231 201 207 316 276
Servicio Premium 50 45 45 47 89 92 94 144 126 129 198 172
Total unit 85 82 83 85 232 239 245 375 327 336 514 448
Pronéstico de Ventas Afio 2 - Precios
Nombre del Producto Mes13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
Servicio Express §/.70 §/.70 S/.70 S/.70 /.70 /.70 /.70 §/.70 S/.70 S/.70 /.70 /.70
Servicio Premum S/. 150 §/. 150 §/. 150 S/. 150 S/. 150 S/. 150 S/. 150 §/. 150 §/. 150 S/. 150 S/. 150 S/. 150
Prondstico de Ventas Afio 2 - En nuevos soles
Nombre del Producto ~~ Mes13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
Servicio Express S/. 2,450 S/1.2,590 S/. 2,660 S.2660  S.10010  S.10290  S.10570  SL.16170  S.14070  S.14490  S/.22120  S/.19320
Servicio Premium /7,500 S/.6,750 S/.6,750 S.7050  S.13350  S.13800  S.14100  S.21,600  S.18900  S.19350  S/.29,700  S/.25800
TOTAL S/.9,950 S/.9,340 S1.9,410 S.9710  S.23360  S.24090  S.24670  S.37,770  S.32970  S/.33840  S/.51,820  S1.45120
10.5.3 Plan de Ventas Afo 3
Figura 46 Plan de Ventas mensuales del afio 3
Prondstico de Ventas Afio 3 - En Unidades
Producto/Servicio Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
Servicio Express 340 480 490 560 577 567 338 518 364 376 576 690
Servicio Premium 172 178 184 190 196 202 209 320 225 233 356 250
Total unit 512 658 674 750 773 769 547 838 589 608 933 940
Pronéstico de Ventas Afio 3 - Precios
Nombre del Producto Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
Servicio Express 5/.70 /.70 /.70 /.70 /.70 /.70 5/.70 5/.70 /.70 /.70 /.70 /.70
Servicio Premium 5/.150 5/.150 5/.150 5/.150 5/.150 5/.150 5/.150 5/.150 5/.150 5/.150 5/.150 5/.150
Pronéstico de Ventas Afio 3 - En nuevos soles
Nombre del Producto Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
Servicio Express S.23800  S.33600  S/.34300  S.39200  S/.40390  S/.39690  S.23643  S/.36244  S/.25469  S.26309  S/.40331  S/.48300
Slouchy Jean S.25800  S/.26651  S/.27530  S.28438  S.29376  S/.30345  S.31,346  S/.48053  S/.33766  S.34880  S/.53470  S/.37,573
TOTAL S.49600  S/.60251  S/.61,830  S.67638  S.69766  S/.70035  S.54989  S/.84297  S/.59,235  S.61,188  S/.93801  S/.85873
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10.5.4 Presupuesto de Marketing

Figura 47 Presupuesto de marketing afio 1

Presupuesto proyectado Afio 1

Total al Afio
Actividades de Marketing Mes 1 Mes2 — Mes3  Mesd  Mes>  Mesb  Mes7 — Mes8  Mes9  Mesi0  Mesll  Mesl?
Marketing Tradicional 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 §.000
Marketing Digita 6000 6000 6000 600.0 600.0 6100 6200 620, 8300 5700 6400 5100 §/.7400.00

Total or mes §1.600.00 5160000 S.60000  §.60000  SL60000  §61000  SL62000  §.62000  §/83000  S.57000  §.64000 51000  $/.740000

Figura 48 Presupuesto de marketing afio 2

Presupuesto proyectado Afio 2

Totalal Afio
Actividades de Marketing Mes 13 Mes14  Mes15  Mes16  Mes17  Mes18  Mes19  Mes20  Mes2l  Mes22  Mes23  Mes24
Marketing Tradicional 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 §/.0.00
Marketing Digital 5000 800.0 6300 6700 7900 800.0 990.0 6300 5000 11800 890.0 6200 5/.9,000.00

Total por mes §/.500.00 §/.800.00 §/.630.00 §/.670.00 §/.790.00 §/.800.00 §/.990.00 §/.630.00 §/.50000  $/.1,180.00 §/.890.00 §/.62000 §/.9,00000

Figura 49 Presupuesto de marketing afio 3

Presupuesto proyectado Afio 3

Total al Afio
Actividades de Marketing Mes 25 Mes26  Mes27  Mes28  Mes29  Mes30  Mes31  Mes32  Mes33  Mes34  Mes35  Mes36
Marketing Tradicional 00 00 0.0 00 00 00 00 00 00 00 00 0.0 §/.0.00
Marketing Digital 4900 6200 660.0 2,060.0 760.0 8100 880.0 7300 7900 1,370.0 1,130.0 1,000 §/.11,500.00

Total jpor mes 5/.490.00 §/.620.00 5166000 5/.2,060.00 §/.760.00 §/.810.00 §/.880.00 5/.730.00 579000  §/.137000  §/.113000  §/.1,20000  §/.11500.00

11 PLAN DE OPERACIONES
11.1 Cadena de Valor

Infraestructura: esta considera la organizacion a nivel estructural de la empresa,
dividida en areas. Ademas, se debe considerar también que es una plataforma virtual
Gestion de Recursos Humanos: involucra la seleccion de asesores, que se ajusten al
perfil y valores de la empresa, asi como la correcta evaluacion del desempefio.
Desarrollo de tecnologia: Se busca lograr una pagina web responsiva, amigable, y
especialmente de facil acceso para generar una buena experiencia para el
consumidor. Ademas, es importante que la web tenga una capacidad de almacenaje
considerable debido al constante enlace entre los emprendedores y asesores por este
canal.

Compras: Esta abarca principalmente la compra de dominio y recursos necesarios
para la publicidad requerida para posicionar e impulsar las ventas de la empresa.
Logistica de entrada: Entre las actividades mas relevantes en este proceso se
encuentra la recepcion de solicitudes de informacion, atencion a estas, seguimiento

del cliente y validacion de compra del servicio.
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Operaciones: abarca la articulacion de todas las actividades con la finalidad de
conseguir un éptimo desempefio.

Logistica de salida: En ella se encuentra la gestion de informes por cada cliente y el
soporte y mantenimiento de la pagina web.

Marketing y ventas: En este caso, la empresa opta por el optimizar el uso de las redes
sociales para comunicar la propuesta de valor y lograr posicionarse como una
empresa dirigida a emprendedores. Ademas, las ventas seran analizadas por redes
sociales y la pagina web.

Servicio: Este se centrara en el cliente, buscando fidelizarlos a través de diferentes
incentivos y acumulacion de puntos que podran ser canjeados con horas de asesoria.
Para ello es fundamental el rol de los asesores, quienes deberan demostrar

compromiso Yy profesionalismo con cada uno de los emprendedores.

11.2 Mapa general de procesos

Figura 50 Mapa de procesos de B.A
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11.3 Flujograma de procesos

Figura 51 Flujograma de adquisicion de servicio

El empresario requiere asesoria para su
negocio

¢Estd dispuesto a adquirir un servicio?

si NO
. El contacto pasa a la base
Se agenda una cita con un asesor de P
de datos
ventas
¢Va a adquirir el servicio?
Se indican los planes disponibles
Se concreta la venta
Se valida el pago de la membresia
Se agenda la cita con el asesor asignado
12 PLAN FINANCIERO
12.1 Proyeccion de Ventas
Figura 52 Plan de ventas afio 1
Prondstico de Ventas Afio 1 - En Unidades
Producto/Senvicio Mesl Mes 2 Mes 3 Mes4 Mes 5 Mes 6 Mes7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Servicio Express 4 12 10 1 17 24 27 27 26 25 28 30
Servicio Premium 8 14 16 15 25 2 36 40 44 61 92 80
Total unit 12 26 26 26 42 56 63 67 70 86 120 110
Prondstico de Ventas Afio 1 -en nuevos soles
Producto/Senvicio Mesl Mes 2 Mes 3 Mes4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Servicio Express §.70 §.70 §.70 §.70 S.70 S.70 S/.70 §/.70 §.70 §/.70 §.70 §.70
Servicio Premium $/.150 §/.150 §/.150 §/.150 §/.150 §/.150 §/.150 §/.150 §/.150 §/.150 §/.150 §/.150
Prondstico de Ventas Afio 1 - En nuevos soles
Producto/Servicio Mesl Mes 2 Mes 3 Mes4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Servicio Express S1. 280 S1.840 S1.700 SI.770 S1.1,190 S1.1,680 S1.1,890 S1.1,890 S1.1,820 S1.1,750 S1.1,960 S1.2,100
Servicio Premium S1.1,200 S1.2,100 S1.2,400 S1.2,250 S1.3,750 S1.4,800 S/.5,400 S/.6,000 S/.6,600 S1.9,150 S.13800  S/.12,000
TOTAL S1.1,480 S1.2,940 13,100 13,020 S14,940 16,480 S1.7,290 S1.7,890 518,420 S/10900  S/.15760  S/.14,100
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Figura 53 Plan de ventas afio 2

Prondstico de Ventas Aio 2 - En Unidades

Producto/Servicio Mes13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
Servicio Express 35 37 38 38 143 147 151 231 201 207 316 276
Servicio Premium 50 45 45 47 89 92 9 144 126 129 198 172
Total unit 85 8 83 85 232 239 245 375 327 336 514 448

Pronéstico de Ventas Afio 2 - Precios
Nombre del Producto Mesl3  Mes14  Mes16  Mes16  Mes17  Mes18  Mes19  Mes20  Mes2l  Mes22  Mes23  Mes24
Servicio Express S/.70 5. 70 5. 70 §/.70 §/.70 /.70 /.70 /.70 /.70 5. 70 5. 70 5. 70
Servicio Premum S/. 150 S/. 150 S/. 150 S/. 150 5/. 150 S/.150 §/. 150 S/. 150 S/. 150 S/. 150 S/. 150 S/. 150
Prondstico de Ventas Afio 2 - En nuevos soles
Nombre del Producto  Mes13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
Servicio Express S.2450  S.2590  S.2660  S.2660  S.10010  S.10290  S.10570  S.16170  S.14070  S.14490  S.22120  S/.19320
Servicio Premium /7500  S.6750  S.6750  S.7050  S.13350  S/.13800  S.14100  S.21600  S/.18900  S.19350  S/.29,700 S/ 25800
TOTAL S.9950  S.9340  S.9410  S.9710  S/.23360  S.24090  S.24670  S/.37,770  S.32970  S/.33840  S/.51820  S/.45120

Figura 54 Plan de ventas afio 3

Prondstico de Ventas Afio 3 - En Unidades

Producto/Servicio Mes25  Mes2  Mes27  Mes28  Mes29  Mes30 Mes31 Mes32 Mes33 Mes34  Mes35  Mes3b
Servicio Express 340 480 490 560 577 567 338 518 364 376 576 690
Servicio Premium 1 178 184 190 196 202 209 320 225 233 356 250
Total unit 512 658 674 750 73 769 547 838 589 608 933 940

Pronéstico de Ventas Afio 3 - Precios

Nombre del Producto Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
Servicio Express $/.70 5/.70 5/.70 /.70 5/.70 /.70 §/.70 $/.70 5/.70 5/.70 5/.70 /.70

Servicio Premium 5/.150 $/.150 5/.150 5/.150 5/.150 5/.150 5/.150 5/.150 $/.150 $/.150 5/.150 5/.150

Prondstico de Ventas Afio 3 - En nuevos soles
Nombre del Producto Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36

Servicio Express S/.23800  S/.33600  S/.34300  S/.39200  S/.40390  S/.39690  S.23643  S/.36244  S.25469  S.26309  S/.40331  S/.48300
Slouchy Jean S/.25800  S/.26651  S.27530  S/.28438  S/.29376  S1.30345  S/.31346  S/.48053  S/.33766  S/.34880  S/.53470  S/.37573
TOTAL S.49600  S.60251  S/.61830  S/.67638  S.69766  S.70035  S.54989  S/.84297  S.59235  S/.61,188  S.93801  S/.85873

12.2 Inversion inicial y presupuestos

12.2.1 Inversiones Iniciales

Se presenta el detalle de todas las inversiones relacionadas a la implementacion del negocio
para ello se colocan el uso de activos fijos, asi como los gastos notariales entre otros todos

desde el periodo cero hasta el tercer periodo anual.
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Figura 55 Inversiones iniciales de B.A

Detalle de las Inversiones Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Total

Equipo v Herramientas S/.8,500.00 0 0 0 S/.8,500.00
Infraestructura S/ 2155.20 57.20 57.20 57.20 S/.2,326.80
Activos intangibles S/. 9,000.00 6,000.00 6,000.00 6,800.00  5/.27.,800.00
Otros S/.0.00 0.00 0.00 0.00 S/.0.00
Capital de trabajo S/.0.00 S/.102,600.00 S/ 117,600.00 S/ 135,600.00 S/ 355,800.00
Gastos de Constitucion v asesoria legal S/.490.00 1] 0 0 S/, 490.00
Web S/.0.00 0 0 0 S/.0.00
Camaras de vigilancia e instalacidn S/.0.00 0 0 30 S/, 30.00
Antivirus S/. 69.83 S/.69.83 S/.69.83 S/.69.83 S/ 279.32
Programa Microsoft S/.10.00 S/.10.00 S/.10.00 S/.10.00 S/.40.00
Total Inversiones S/, 20,215.03 S/.108,727.03  S5/.123,727.03 S/. 142,557.03  S/. 395,266.12

Depreciacion Anual Afios de Depreciacion Afio 1 Afio 2 Afio 3
Equipo y Herramientas 10 S/, 850.00 S/, 850.00 S/, 850.00
20 S/. 0.00 S/.0.00 S/. 0.00
Camaras de vigilancia e instalacidn 10 S/ 3.00 S/.3.00 S/.3.00
Total Depreciacion S/. 853.00 S/. 853.00 S/. 853.00

12.2.2 Egresos

Figura 56 Costos fijos de periocidad mensual

Costos Fijos de la produccion (mensual)

Gastos indirectos de produccion Cantidad Costo Unitaric Costo por gasto Observaciones
1 Seguridad almacenamiento 1.00 5/. 20.80 5/. 20.80
2 Pasarela de pago 1.00 5/. 300.00 5f. 300.00
TOTAL 2.00 &/ 320.80 &/ 320.80
Gas, Combustible v Servicios Cantidad Costo Unitaric Costo por gasto Observaciones
1 Luz 1.00 5. 80.00 5. 60.00
2 Agua 1.00 5/.25.00 5/.25.00
Internet 1.00 5/. 80.00 5/. 80.00
TOTAL ¥ 200 7 5/. 85.00 5/. 85.00
Alquileres Cantidad Costo Unitaric Costo por gasto Observaciones
1 Oficina 1.00 5. 500.00 5/.500.00
TOTAL 1.00 5. 500.00 5. 500.00
TOTAL 5/. 905.80
12.2.3 Plan de Operaciones
Figura 57 Plan de operaciones afio 1
Cantidades a producir: ARNO 1
Productos/Senvicios Mes1 Mes 2 Mes 3 Mes4 Mes & Mes & Mes 7 Wes & Mes 9 Wes 10 Mes 11 Wes 12
p1 4 12 10 1 a7 24 27 27 26 25 28 30
p2 g 14 16 15 25 32 36 40 44 61 92 80
Costos Directos proyectados Afio 1 - En soles: Costo de P 6n + Gasto de Pri
Productos/Senicios  Mes1 Mes 2 Mes 3 Mes4 Mes & Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
p1 3/, 0.00 S5/.0.00 S/ 0.00 S4.0.00 S/ 0.00 3/.0.00 S/ 0.00 3/.0.00 S5/ 0.00 S/, 0.00 S5/.0.00 S/, 0.00
p2 8/, 0.00 /. 0.00 S/ 0.00 54 0.00 S/ 0.00 8/.0.00 5. 0.00 $/.0.00 5. 0.00 S/, 0.00 /. 0.00 S/, 0.00
0 S/, 0.00 S5/.0.00 S/.0.00 5. 0.00 S/.0.00 S/.0.00 5. 0.00 S/.0.00 S5/.0.00 S/, 0.00 5/.0.00 S/.0.00
TOTAL Si. 905.80 §/.905.80 §/.905.80 §i. 905.80 §/. 905.80 §i. 905.80 §/.905.80 §i. 905.80 §/.905.80 Si. 905.80 §/.905.80 §/.905.80
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Figura 58 Plan de operaciones afio 2

C a producir: ANO 2
P nicios  Mes13 Mes14 Mes15 Mes16 Mes17 Mes13 Mes19 Mes20 Mes21 Mes22 Mes23 Mes24
pl 35 a7 38 38 143 147 151 231 201 207 316 278
p2 50 45 45 47 89 92 94 144 126 129 198 172
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Costos Directos proyectados Afio 2 - En soles: Costo de on + Gasto de P
Productos Mes13 Mes14 WMes15 Wes16 Mes1? WMes18 Mes19 Mes20 Mes21 WMes22 Mes23 Mes24
p1 51.0.00 51.0.00 S1.0.00 51.0.00 51.0.00 S1.0.00 51.0.00 51.0.00 S1.0.00 5/.0.00 51.0.00 51.0.00
p2 §1.0.00 1.0.00 $1.0.00 §1.0.00 1.0.00 $1.0.00 §/.0.00 1.0.00 $1.0.00 §/.0.00 1.0.00 $.0.00
0 8/.0.00 51.0.00 S.0.00 8/.0.00 $1.0.00 S.0.00 8/.0.00 $1.0.00 $1.0.00 S/.0.00 $1.0.00 $1.0.00
TOTAL 5.905.80  §.905.80  5.90580  S.90580  S5.905.80  S.905.80  S.00580  S.90580  5.90580  S5.90580  5.905.80  SI.905.80
Figura 59 Plan de operaciones afio 3
C a producir: ANO 3
Productos Mes25 Mes26 Mes27 Mes28 Mes29 Wes30 Mes31 Mes32 Mes33 Mes34 Mes35 WMes36
pl 340 480 490 560 577 567 338 518 364 376 576 690
p2 172 178 184 190 195 202 209 320 225 233 356 250
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Costos Directos proyectados Afio 3 - En soles: Costo de Produccion + Gasto de Produccidn
Productos Mes25 Mes26 Mes27 Mes28 WMes29 Mes30 Mes31 Mes32 Mes33 Mes34 Mes35 WMes36
pl 3/.0.00 3/.0.00 3. 0.00 3. 0.00 31.0.00 3/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 3/.0.00 3. 0.00 3. 0.00 31.0.00
p2 51.0.00 51.0.00 8. 0.00 8. 0.00 81.0.00 5/.0.00 5/.0.00 §/.0.00 51.0.00 8. 0.00 8. 0.00 81.0.00
0 3/.0.00 3/.0.00 3/.0.00 3i.0.00 31.0.00 3/.0.00 5/.0.00 5/.0.00 3/.0.00 3/.0.00 3i.0.00 31.0.00
TOTAL §/.905.80 §/.905.80 §/.905.80 §/.905.80 §/,905.80 §.905.80 §/.905.80 §/.905.80 §/.905.80 §/.905.80 §/.905.80 §/,905.80
12.2.4 Presupuesto de R.R.H.H
Figura 60 Proyeccion de R.R.H.H afio 1
Personal proyecciones - 1afio
Remuneracian par Cantidad de personas contratadas .
Personal / Cargo Total - Afio 1
persona Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 3 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes10  Mesll Mes 12
1 Gerente General §.180000 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 §/.21,60000
1 Gerente Comercial §.150000 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 §/.18,000.00
3 Gerente de Finanzas §.150000 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 §/.18,00000
4 Gerente de Marketing §.150000 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 §/.18,000.00
5 Asesor comercial AB §.150000 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 §/.18,00000
6 Desarrollador §.300000 10 10 10 §/.9,000.00
TOTAL MENSUAL 51080000 §/ 780000 5780000 §780000 §/730000 51080000 378000 § 730000 §/780000 §70000 §730000 51080000 10260000
Figura 61 Proyeccion de R.R.H.H afio 2
Personal proyecciones - 2afio
Remungracion por Cantidad de personas contratadas .
Personal / Cargo Total - Afin 2
persona Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 18 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
1 Gerente General §/.1,800.00 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 §/.21,600.00
2 Gerente Comercial §/.1,500.00 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 §/.18,000.00
3 Gerente de Finanzas §.150000 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 §/.18,000.00
4 Gerente de Marketing §/.1,500.00 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 5/.18,000.00
5 Asesor comercial AB §.150000 20 20 0 20 0 20 20 20 20 20 20 20 §/.36,000.00
6 Desarrollador §/.3,000.00 10 10 5/.6,000.00
TOTAL MENSUAL §.930000 §930000 5930000 S/930000 §.930000 51230000 §/930000 §930000 5930000 §/930000 §/930000 § 1230000 /11760000

105



Figura 62 Proyeccion de R.R.H.H afio 3

Personal segin organigrama - 3 afio

Remuneracion por

Cantidad de personas contratadas

Personal / Cargo Total - Afio 3
persona Mes 215 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
1 Gerente General 5/.1,300.00 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 §/.21,600.00
2 Gerente Comercial §/.1,500.00 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 5/.18,000.00
3 Gerente de Finanzas §/.1,500.00 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 §/.18,000.00
4 Gerente de Marketing 5150000 10 1.0 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 5/.18,000.00
5 Asesor comercizl AB §/.1,500.00 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 §/.54,000.00
6 Desarrollador 5/.3,000.00 10 10 §/.6,000.00
TOTAL MENSUAL 5/.10,300.00 §/.10,800.00 5/ 10,0000 §/.10,300.00 §/.10,800.00 §/13,30000 §/.10,800.00 5/ 10,800.00 5/.10,30000 §/.10,800.00 5/.10,80000 §/ 1380000  §/.135600.00

12.3 Flujo de Caja

Se proyectara todos los flujos correspondientes a todos los periodos anuales en sus

desagregados mensuales, tanto en ventas como en gastos e incluyendo las inversiones en el

periodo cero necesarios para la implementacion de nuestra de idea de negocio.

Figura 63 Flujo de caja mensual del afio 1

1
Fljo de CajaNormal Afloo Mes 1 Mes 2 Mes 3 Vet Mes5  Mess  MesT  MesB  Mes9  Mesl0  Mesit  Mesi2 Aol
Igesos el Operifn SLLH00 S2%000 SN0 S3M000  SL4MOM  SLeMDN  SLTANM  SLTEN0 G400 SLIOSN  SLISTE  SL1400  SLE0
Gesio e b Oprcin 9580 S5 S50 SLURM  SLOEE  SUSM SSK SN SR SOE0 SLURM SR SLIOGRS)
Gsto de Administain  Cometidizaoin S.0819 LS00 SO0MB  SOMIE  S.GM8%  SLLUIS  SOMB  SLOME  SOMIE S0 SGH SLLmy  S.ussun
Depreci L8 ST LB ST ST STMB M8 ST S8 LTS SME ST SR
Ut Ane g Ipueso 5000 SLUSSH  SLIGR%  SLGGN4  SLEUBTL  SISUBGD  SLGEMM QWL SOMR  SLAMB  SIEBE  SLSAT SR SLUgsT
Inpesioa a Rena (2954 5.00 SIS SL0BB  SLOMRT SLLSE SLA  SIBEE SGSM SR SLMS  SLE% S S9N
Utied Ne S.000  SLUSEH  SLATMS  SLGBR  SL400%  SI3ENT SANLE oMY SR SLLATSL SR SL3EMEL  SLENB  SLBMR
Depreccin 500 S8 ST S8 STB ST LB SR S8 ST ST STE Sm SR
esioes S8 SLIBTI0 51067278
FLUJO DE CAJA SOUH  SWme  SAMT SAME  SLAMRY §3506  SARE AW S SUBA WS Sama sy SRR
FLUJO DE CAJAACUNULADO SB0  SUEML  SB0MRE SR SRS SN SLIGMREL S 1665 S IB00% SLITANE ST SLm S8 155
Figura 64 Flujo de caja mensual del afio 2

Flio de CaiaNoml MsB Mt Ml Ml Mesl MesB Ml Mesd M MsZ MesZ Mesd AR02
e o a Oeracin 9% 89300 SLO00  SLATI0 S BM00 S 240000 S 46000 SLITOO .00 S.BM00 SN0 SLB100 S 300
625105 8 percin S8 SLBN R A A I O o Y S R
(625105 6 Admintaciny Comerizacion S0MTS  SL0BR ST SR SI0%0 SIBTN SN0 SL06%H  SLI0SSE SuM SLUpME BTN SLIUTHN
Depreiain 3708 37108 S A A A T O O 11
Ut Anes e Inuesto SR S04 SAGE S5 S LGB0 S SLB0 S S SLABLE  SLNTHE SN SIS
Impuesto Rena (18%) LU S5 S8 S8 Y38 Sam S Sm  Seo  S6W3 SN S8mB I ML
Uilidad Neta SL0B0 SL16168 N N B A A A N L A R A A )
Depecuin §.7L08 S0 S Snmg Snw e Snm Sl Sl S S Sue SLEW
Inersines 18100 NTRYAINS
FLUJODE CAA SUGHY S8 S0 SUMT  SAMY GRS SLIMeN  SLBMME SBMEE BB SBmO Sume  S66LY
FLUJO DE CAJAACUNULADO ST SLUGBIE  SLITER SUGOMN SLUTME SLAUBI S UMMN SLUENAM  SLUMB SBNRY SamE BB -SLIUI
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Figura 65 Flujo de caja mensual del afio 3

Flijo de CajaNormal Wes®  Mes®e  NesZ  MesZ  Mes®)  Mesd)  Mes3l  Mes®  Mes®  Mesd  Mesd  Mes ANO3
Ies0s dela Opeacin SLAG00  S.eBy SLELGOL  SLGTAMO SO0 SLTOMY S SA%RR  SLBA%B%  SLENME  S6LIB  S9BANTT  SL.GETH S8
(Gastos el Opercin 968 5958 R A A 58 S0 S L9680 SLUBR S 108608
Gasto de Adminstaciny Comerizaidn SLBYRE  S.1ue4 SLUSSLE  SLI6MR%  SLMMBA SLIB000 S AM% SLBABL SN SIBIME S0 S99 SeMm
Depeciacin SLTLOB SLTL0B S S ST STLs ST e SN S N Y 3]
Ut Anes de Impuesto SLUTUR S 48066 S S.061  S5I6H S80S W SL6TELE  SABIBI S BE SLETR0 S6195T.
Inpuestoala Rerta (28) SL0M08L L1301 SLU3EER  SLUBAE 58080 S 103§ LeL WS S8 SLBMe SLase SL9M89 S 1T
Uicad Neta S4BT S.316850 SL360A S.B508 SLTMES  SLB%06T SIMNG  SLaama SN STHE  SRUL  SeEBU S
Depeciacin SLTLOB SLTL08 ST 1 O 0 0 T ¥ O N N 3
Inersiones §1. 155108 §1. 105510
FLUO DE CAA S 1801206 S131674%8 S KN SNWA SREE UMK oM SAMY  SAME  SMmU  §6mn 3B
FLUJO DE CAJAACUMULADO SB2Y SEE BP0 SBLE  SMY SHMB SOmA Sy S S Smma s S 1563
Figura 66 Flujo de caja anual de B.A

Regular

Flujo de Caja ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3

Ingresos de la Operacion S/. 86,320.00 S/. 312,050.00 S/. 818,502.48
Gastos de la Operacion S/. 10,869.60 S/. 10,869.60 S/. 10,869.60
Gastos de Administracion y Comercializacion S/. 119,514.17 S/. 134,764.19 S/. 187,242.73
Depreciacion S/. 853.00 S/. 853.00 S/. 853.00
Utilidad Antes de Impuesto S/. 0.00 -S/. 44,916.77 S/. 165,563.21 S/. 619,537.15
Impuesto a la Renta (28%) S/. 0.00 -S/. 13,250.45 S/. 48,841.15 S/. 182,763.46
Utilidad Neta S/.0.00 -S/. 31,666.32 S/. 116,722.06 S/. 436,773.69
Depreciacion S/. 0.00 S/. 853.00 S/. 853.00 S/. 853.00
Inversiones S/. 20,215.03 S/. 108,727.03 S/. 123,727.03 S/. 142,557.03
FLUJO DE CAJA -S/. 20,215.03 -139,540.35 -6,151.97 295,069.66
FLUJO DE CAJA ACUMULADO -S/. 159,755.38  -S/. 165,907.35 S/.129,162.31
VAN S/.59,033.29

TIR (12%) 31%

12.4 Analisis Financiero y viabilidad del negocio

Observando las proyecciones del negocio podemos mencionar que este genera rentabilidad

en S/.59 033.29 soles en un periodo de 3 afios por lo que podemos mencionar que el proyecto

genera valor, por otro lado, el periodo de recupero es en 28.2 meses. Aqui quizas podriamos

aumentar mas servicios a fin de aminorar el tiempo de recupero.

Cok

WAMN

TIR

Recuperacidn Inversion

12.29%

56,008.2
30.23%
28.254 ,
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13 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

13.1 Conclusiones

Business Advicer empezara en el mercado a traves de una pagina web y luego
desarrollara un aplicativo para Android y IPhone para lograr un mayor alcance y
presentarle a los usuarios un mejor servicio que se adecua a sus necesidades. Por el
momento cuenta con 4 rubros, legal, marketing, Recursos Humanos y Finanzas, pero
planeamos agregar nuevos planes que se ajusten a lo que el cliente esta buscando.
Pudimos concluir que mediante las redes sociales obtuvimos un alcance deseado para
ser una aplicacién que recién ingresa al mercado. Ademas de concretar unas ventas
con emprendedores que recién inician con su negocio.

Se espera concretar mayores ventas en los siguientes afos; de manera, que las
proyecciones de ventas sean las mas realistas posibles; sin embargo, la fuerte

Se reconoce la necesidad de un asesor en el proceso de crecimiento del negocio, pues
aportan experiencia y vision estratégica para ver resultados de forma progresiva.
Luego de haber entrevistado a posibles usuarios llegamos a la conclusion que cada
uno de ello busca diferentes mejoras dentro de la aplicacion. Dentro de ella esta la
creacion de una nueva area de asesoramiento de marketing donde se incluyan
estrategias de ventas.

Por otro lado, los usuarios consideran importante contar con un area dentro de la
aplicacion donde ellos puedan colgar archivos con informacion sobre su negocio
(Excel, Word, etc.). De esa manera, evitar que dichos documentos se pierdan en los
correos y poder mantener un orden y facilidad para encontrar los archivos
correspondientes.

Asimismo, la entrevista a los expertos nos ayudo a entender mejor como realizar el
aplicativo, el costo y maneras de ejecutarlo con bajo presupuesto. Ademas, mejorar
a futuro algunos aspectos del aplicativo, como el método de ingresos, algunas

funciones y los términos y condiciones.

13.2 Recomendaciones

Business Advicer debera actualizarse e innovar cada cierto periodo de tiempo; al ser
un emprendimiento como consecuencia de la pandemia; poco a poco la reactivacién
econdémica podria cambiar las necesidades de los emprendedores

Se espera que para el tercer afio puedan involucrarse mas accionistas y encontrar mas

viable a Business Advicer después de dos afios de supervivencia en el mercado; para
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este caso, se debera hacer énfasis en mantener controlados los gastos totales: planilla,
personal, alquiler, etc.

Si bien encontrar capital humano en Per( podria ser un reto; se recomienda que
Business Advicer mantenga un portafolio de asesores que puedan mostrar
disponibilidad y flexibilidad en casos de emergencia.
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