INFORME DE ANALISIS
magister

snBet

EMPRESA CONSULTORA “SG

DIGITAL"

Nombre del documento: EMPRESA CONSULTORA “SG DIGITAL".docx
ID del documento: bcf850061733b5ad18a4ae2892f6bf25866650a1
Tamaiio del documento original: 3,47 MB

Autores: []

Ubicacion de las similitudes en el documento:

‘= Fuentes de similitudes

Fuentes principales detectadas

N° Descripciones

www.inei.gob.pe

1 @ https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/noticias/nota-de-prensa-no-023-2023-inei.pdf 3%

5 fuentes similares

revistaganamas.com.pe | El nimero de empresas dadas de baja crecié 595 % en t...
2 @ https://revistaganamas.com.pe/el-numero-de-empresas-dadas-de-baja-crecio-595-en-tercer-trimes... 2%

12 fuentes similares

cdn.www.gob.pe

3 @ https://cdn.www.gob.pe/uploads/document/file/3437808/Demografia Empresarial en el Pert - | trim... 2%

10 fuentes similares

https://cdn.www.gob.pe/uploads/document/file/4668572/BOLETIN DEMOGRAFIA EMPRESARIAL | TRI... 2%

9 fuentes similares

#45ac15
® El documento proviene de otro grupo
16 fuentes similares

Fuentes con similitudes fortuitas

N° Descripciones

Documento de otro usuario #436852
® El documento proviene de otro grupo

=]

2 @ repositorioacademico.upc.edu.pe

https://repositorioacademico.upc.edu.pe/bitstream/10757/669723/1/CabanillasCN.pdf

3 @? digitaltv.prensariozone.com | Peru: Crecimiento en internet fijo, TV paga y platafo...
https://digitaltv.prensariozone.com/peru-crecimiento-en-internet-fijo-tv-paga-y-plataformas-de-stre...

Documento de otro usuario #1132ab
® El documento proviene de otro grupo

E

5 @ 201.159.223.2

(D 11% Similitudes
< 1% similitudes entre

1 1 % » comillas
Textos 2% entre las fuentes
sospechosos mencionadas
&y 0% ldiomas no reconocidos
Depositante: IRELA JEANETTE PRETEL NAZARIO Numero de palabras: 15.128
Fecha de depésito: 4/9/2024 Numero de caracteres: 100.519
Tipo de carga: interface
fecha de fin de andlisis: 5/9/2024
Similitudes Ubicaciones Datos adicionales
I (D Palabras idénticas: 3% (430 palabras)
‘I (D Palabras idénticas: 2% (344 palabras)
‘I‘ (D Palabras idénticas: 2% (247 palabras)
(D Palabras idénticas: 2% (232 palabras)
1% (D Palabras idénticas: 1% (179 palabras)
Similitudes Ubicaciones Datos adicionales
<1% | (D Palabras idénticas: < 1% (38 palabras)
<1% ’ (D Palabras idénticas: < 1% (40 palabras)
<1% | (D Palabras idénticas: < 1% (34 palabras)
<1% | (D Palabras idénticas: < 1% (26 palabras)
<1% | | (D Palabras idénticas: < 1% (31 palabras)

http://201.159.223.2/bitstream/123456789/591/3/TESINA COMPLETA PAOLA AVILES FINAL.pdf.txt

Fuentes mencionadas (sin similitudes detectadas) Estas fuentes han sido citadas en el documento sin encontrar similitudes.

1 R https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/57578/Astolingén_NAE-SD.pdf?sequence=1&isAllowed=y

2

https://doi.org/10.5944/RIED.23.1.24680

https://www.ulima.edu.pe/posgrado/maestrias/mtpf/blog/impuesto-servicios-digitales-peru

https://www.actionsdata.com/blog/es-malo-el-streaming-para-el-medio-ambiente

https://m.inei.gob.pe/prensa/noticias/poblacion-ocupada-de-lima-metropolitana-disminuyo-en-153-en-el-trimestre-movil-diciembre-2020-y-enero-febrero-2021-12784/


https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/noticias/nota-de-prensa-no-023-2023-inei.pdf
https://revistaganamas.com.pe/el-numero-de-empresas-dadas-de-baja-crecio-595-en-tercer-trimestre-2022/#:~:text=En%20el%20tercer%20trimestre%20de%202022,%20comparado%20con,Moquegua%20(-13,1%),%20y%20Hu%C3%A1nuco%20(-12,7%),%20entre%20los%20principales.
https://cdn.www.gob.pe/uploads/document/file/3437808/Demograf%C3%ADa%20Empresarial%20en%20el%20Per%C3%BA%20-%20I%20trimestre%202022.pdf?v=1658352059
https://cdn.www.gob.pe/uploads/document/file/4668572/BOLETIN%20DEMOGRAFIA%20EMPRESARIAL%20I%20TRIMESTRE%202023.pdf
https://repositorioacademico.upc.edu.pe/bitstream/10757/669723/1/CabanillasCN.pdf
https://digitaltv.prensariozone.com/peru-crecimiento-en-internet-fijo-tv-paga-y-plataformas-de-streaming/
http://201.159.223.2/bitstream/123456789/591/3/TESINA%20COMPLETA%20PAOLA%20AVILES%20FINAL.pdf.txt
https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/57578/Astoling%C3%B3n_NAE-SD.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://www.ulima.edu.pe/posgrado/maestrias/mtpf/blog/impuesto-servicios-digitales-peru
https://www.actionsdata.com/blog/es-malo-el-streaming-para-el-medio-ambiente
https://doi.org/10.5944/RIED.23.1.24680
https://m.inei.gob.pe/prensa/noticias/poblacion-ocupada-de-lima-metropolitana-disminuyo-en-153-en-el-trimestre-movil-diciembre-2020-y-enero-febrero-2021-12784/

(@ Puntos de interés
0 Zegel IPAE | Great Place To Work® Peru

E“D 1 Documento de otro usuario
@ El documento proviene de otro grupo

ESCUELA DE EDUCACION SUPERIOR TECNOLOGICA PRIVADA “ZEGEL IPAE"
PROGRAMA DE ESTUDIOS EN ADMINISTRACION DE NEGOCIOS
EMPRESA CONSULTORA, “SG DIGITAL", ESPECIALIZADA EN CONSULTORIA DE GESTION DE NEGOCIOS

Proyecto de innovacién para optar el Grado Académico de Bachiller en Administraciéon de Negocios

HUAMANI VARGAS JORGE LUIS
(0000-0001-6159-201X)

ORE JHONG KEVIN KARLOS
(0009-0002-4063-2240)

Ica - Pert
2023

Dedicatoria
Dedicamos este proyecto principalmente a Dios, por habernos darnos la fuerza y permitirnos llegar hasta esta etapa tan importante de nuestra formacién como profesionales,
especialmente a todas las personas que nos ayudaron a seguir desarrollando este proyecto y nos dijeron que luchemos por este suefio y culminar esta etapa.

indice General

Pag.
Resumen Ejecutivo6
Introduccion7

E“D Documento de otro usuario
® £l documento proviene de otro grupo

Capitulo I: Identificacién del Problema u Oportunidad8
Seleccién del problema o necesidad a resolver8
Validacion del problema9

Descripcién del cliente19

Capitulo II: Disefio del Producto o Servicio Innovador22
Aplicacion de la metodologia Design Thinking22
Caracteristicas del producto o servicio Innovador

E’D Documento de otro usuario
@ El documento proviene de otro grupo

Validado27
Capitulo Ill: Elaboracién del Modelo de Negocio32
Definicién de la Propuesta de Valor del Negocio

lt’|34

Documento de otro usuario
@ El documento proviene de otro grupo

32
Elaboracién del Modelo de Negocio37

E"D 5 Documento de otro usuario

@ El documento proviene de otro grupo

Descripcion del Prototipo de Lanzamiento39
Capitulo IV: Validacién del Modelo de Negocio41
Aplicacion de la Metodologia Lean Startup41



Descripcion del Modelo de Negocio Validado48
Capitulo V: Anélisis de Rentabilidad52
Estimacion del Tamafio del Mercado, Demanda Proyectada y Proyeccion de
Ingresos52

Estimacién del tamafio del mercado59
Proyeccién de venta61

Inversioén Inicial66

Estructura de costos70

Punto de equilibrio75

Flujo de Caja Proyectado75

Andlisis de sensibilidad77

Conclusiones78

Recomendaciones80

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS82

ANEXOS84

indice de Tablas

Tabla 1 Evaluacién del Problema9

Tabla 2 Potenciales Clientes11

Tabla 3 Hipétesis en referencia al cliente problema13

Tabla 4 Cuestionario para validacién de hipétesis15

Tabla 5 Competidores21

Tabla 6 Método ¢Qué, ;cdmo, por qué?24

Tabla 7 Identificacion de necesidades26

Tabla 8 Identificacion de Insights26

Tabla 9 Reto Creativo27

Tabla 10 Lluvia de ideas: Posibles soluciones al reto creativo27
Tabla 11 Técnica de Scamper28

Tabla 12 Datos de la Empresa SG Digital29

Tabla 13 Matriz FODA cruzado de la empresa SG digital31
Tabla 14 Elaboracién del Lienzo de Modelo de Negocio CANVA “SG Digital”39
Tabla 15 Stock de empresas entre los segundos trimestres de los afios 2020-202253
Tabla 16 Estimacion del tamafio del mercado59

Tabla 17 Proyeccién de stock de empresas para el afio 202259
Tabla 18 Proyeccién de venta mensual (12 meses)61

Tabla 19 Proyeccién de ventas anual (5 afios)64

Tabla 20 Inversion inicial66

Tabla 21 Depreciacion de activo fijo67

Tabla 22 Amortizacion de gastos pre - operativos68

Tabla 23 Depreciacion de activo fijo68

Tabla 24 Estructura de costos70

Tabla 25 Resumen de costos72

Tabla 26 Presupuesto operativo74

Tabla 27 Punto de equilibrio anual75

Tabla 28 Flujo de caja econémico75

Tabla 29 Flujo de caja financiero76

Tabla 30 Anélisis WACC77

Tabla 31 Anélisis VAN y TIR77

indice de Figuras

Figura 1 Arbol del Problema10

Figura 2 Aplicaciéon del Speed Boat para SG Digital22

Figura 3 Imagenes para observacién empresarios23

Figura 4 Mapa de Empatia25

Figura 5 Perfil del Cliente de SG Digital34

Figura 6 Propuesta de Valor35

Figura 7 Portada de pagina de Facebook SG Digital41

Figura 8 Portada de pagina de Instagram de SG Digital41

Figura 9 Férmulas para el muestreo42

Figura 10 Sector productivo en el que participa la empresa del encuestado43

Figura 11 Frecuencia de uso de servicios44

Figura 12 Medio por el que es mas facil conocer los servicios de consultoria45

Figura 13 Importancia de brindar servicios de gestion empresarial web45

Figura 14 Presencia de temas que le gustaria que ofrezca una consultora empresarial virtual46
Figura 15 Lugar donde se utilizarian los servicios de consultoria y capacitacion47

Figura 16 Preferencia de modalidad de servicios de consultoria empresarial47

Figura 17 Factores mas valorados para adquirir servicios de consultoria empresarial virtual48
Figura 18 Disposicion a contratar el servicio de consultoria empresarial de acuerdo a precios49
Figura 19 Medio por el que le gustaria acceder al servicio de consultoria empresarial virtual49
Figura 20 Probabilidad de escoger un servicio totalmente online50

Figura 21 Razones por las que elegiria un servicio de consultoria empresarial virtual51

Figura 22 Producto Minimo Viable (MVP)52

Figura 23

E’D 6 cdn.www.gob.pe

https://cdn.www.gob.pe/uploads/document/file/3437808/Demograf%C3%ADa%20Empresarial%20en%20el%20Per%C3%BA%20-%201%20trimestre%202022.pdf?v=1658352059

Lima Metropolitana y Callao: altas y bajas de Empresas, Seglin Organizacién Juridica,

E"D 7 cdn.www.gob.pe

https://cdn.www.gob.pe/uploads/document/file/4668572/BOLETIN DEMOGRAFIA EMPRESARIAL | TRIMESTRE 2023.pdf

202254
Figura 24 PERU: altas y bajas de empresas, segin actividad econémica, 2022



55
Figura 25

www.inei.gob.pe
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/noticias/nota-de-prensa-no-023-2023-inei.pdf

lE’DS\

Produccién del Sector Servicios Prestados a Empresas, 2020 - 2022
57

Figura 26 Venta mensual afio 1 ($)63

Figura 27 Proyeccién de ingresos por afio ($)65

Figura 28 Estructura de financiamiento69

Figura 29 Evolucién de la estructura de costos71

Figura 30 Resumen de costos ($)73

Resumen Ejecutivo

El presente proyecto de investigacion tiene como finalidad dar conocer un modelo de negocio que pretende mejorar la deficiente gestién y emprendimientos empiricos de las
Mypes, asi como una falta de asesoria con respecto a la gestién administrativa del negocio, todo ello es lo que motiva a la iniciativa de la propuesta de un proyecto de innovacién
para la implementaciéon de una empresa consultora, “SG digital”, especializada en consultoria de gestion de negocios, en donde los emprendedores podran contar con una guia
especializada para llevar a cabo sus gestiones.

El capitulo uno de este estudio, muestra la identificacién del problema u oportunidad, donde se presentan las técnicas o medios para realizar la validacién del problema. Asi
también se describe detalladamente al cliente al que se orienta la empresa.

En el capitulo dos, se evidencia el disefio del proyecto o servicio innovador a través del uso de la metodologia Design Thinking y sus distintas herramientas. Se presenta también,
las caracteristicas del producto o servicio innovador validado.

En el capitulo tres del estudio, se elabora el modelo de negocio partiendo de la definicién de la propuesta de valor y del modelo de negocio como tal. Se suma a ello, la
incorporacién del prototipo de lanzamiento.

En el capitulo cuatro, se realiza la validacién del modelo de negocio a través de la aplicacién de la metodologia Lean Startup y se presentan los resultados de la encuesta realizada.
Para finalmente presentar en este capitulo, el producto minimo viable.

Introduccién

El presente proyecto de innovacién se realizé en el rubro de negocios digitales, el tipo de negocio el cual se hace uso a diario ain mas con la pandemia del SARS -CoV-2 El
emprendedor busca constantemente nuevas ideas de negocios en las que, basandose en lo que ya sabe, espera generar ingresos estables y actuar como su propio jefe. A menudo,
cuando tiene una idea, no es clara ni objetiva, e incluso cuando lo es, no esta seguro de como ponerla en practica.

El emprendedor debe reconocer que no es experto en todas las areas y que requiere orientacion para hacer realidad su idea de negocio y desarrollar las mejores tacticas para
hacerlo.

En este sentido, los servicios de consultoria son necesarios para construir y ejecutar un plan de accioén que le dé forma a esta idea y la transforme en un negocio confiable y
exitoso; debe definir clientes, determinar precios, construir estrategias, establecer objetivos e incluso enviar una solicitud de financiamiento para hacer esto.

Un buen consejo para una idea de negocio no solo debe disipar las incertidumbres del emprendedor, sino también ayudarlo a superar los desafios, equiparar sus habilidades y
ayudar en el desarrollo de estas habilidades, ello le brinda los recursos que necesita para seguir avanzando por su cuenta en la direccion del éxito de su empresa.

Es obligacién del emprendedor obtener la orientacion experta mas adecuada para el emprendimiento que desea emprender. El propésito principal de este plan de negocio es la
creacion de consultora, “SG digital”, especializada en consultoria de gestion de negocios, con lo cual se logrard mejor la gestion de las empresas para generar mayor rentabilidad y
que guien sus acciones de manera fundamentada gracias a los especialistas con los que cuenta la consultora y dejar de lado las respuestas empiricas.
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Identificacién del Problema u Oportunidad
Seleccién del problema o necesidad a resolver

Problemas Identificados
Problema 1: Carencias en innovacién digital y expansién de negocios en el mundo de manera mas facil.
Los problemas de carencias de innovacién digital son una brecha hasta la actualidad, ain mas en los negocios internacionales, debido a que no existe innovacion en ellos. En el
caso de una consultora digital, no hay confianza ya que los empresarios estdn acostumbrados a ventas en tienda y en pocas ocasiones se da ventas digitales, antes de la pandemia
era mas carente la consultoria digital, por la falta de confianza. La necesidad que se vio en las empresas a resolver tiene que ver con el servicio de asesoria digital, se vio una
necesidad muy grande en cuanto al servicio de asesoramiento en linea sin publicidad de contenido que nos permitan resolver problemaéticas relacionados sobre la gestion
administrativa en microy pequefias empresas, ademas va resolver la rapida digitalizacién, convirtiendo la agilidad con otros negocios del mundo, ya que como mencionan Perea et
al. (2021) estos negocios se crean para cubrir una necesidad ya sea con un producto o servicio, sin conocimientos con respecto a procesos administrativos y en la mayoria de
ocasiones se construyen empiricamente; es por ello que necesitan de ayuda para llevar una mejor gestién y maximizar sus resultados.
Problema 2: Ineficiencia en la administracién de una empresa
Por otro lado, el proyecto de innovacién planteada en la presente investigacion, pretende resolver la necesidad de cubrir las ineficiencias en la administracion de una empresa,
pues se trata de implementar una empresa consultora digital “SG DIGITAL" especializada en consultoria de gestion de negocios. Este servicio es innovador ya que crea una
necesidad a ser cubierta ya sea con un producto o servicio, dado que muchas empresas se constituyen empiricamente, sin conocimientos técnicos con respecto a procesos
administrativos; es por ello, que necesitan de ayuda para llevar una mejor gestién y maximizar sus resultados. Para sustentar lo mencionado, segtn el Instituto Nacional de
Estadistica e Informatica (2021) en el | trimestre del 2021 nacen 68 mil 811 empresas y a la vez se dan de baja 8 mil 87, cifra que se vuelve tentativa para emprender esta idea de
negocioy asi poder contribuir con el buen manejo de gestion por parte de los emprendedores.
Criterios de evaluacion del problema
Tabla 1Evaluacién del Problema
CRITERIO PESO PROBLEMA 1 PROBLEMA 2

Carencias en innovacién digital y expansion de negocios en el mundo de manera mas facil Ineficiencia en la administraciéon de una empresa

Valoracién (1 al 5) Puntaje Valoracion (1 al 5) Puntaje
INTERES 30% 4 1.24 1.2
FACTIBILIDAD
Técnica 20% 4 0.8 3 0.6
Econémica 10% 3 0.320.2
IMPACTO 30% 3 0.930.9
CRITERIOS AD. 10% 2 0.22 0.2
TOTAL 100% 3.4 3.1
Nota: En la tabla desarrollada de los dos problemas plateados inicialmente, se obtuvo el porcentaje mas alto en la primera idea con un puntaje de 3.4, este es “carencias en



innovacion digital y expansiéon de negocios en el mundo de manera mas facil”, utilizando como criterios de evaluacion: interés, factibilidad, impacto y criterios adicionales.
Herramienta arbol del problema

A continuacién, se desarrolla la herramienta del arbol de problemas donde se identifican las principales causas y consecuencias del problema previamente identificado: las
carencias en innovacion digital y expansién de negocios en el mundo de manera més facil.

0 Figura 1 Arbol del Problema

Figura 1 Arbol del Problema

0 Pérdida de posibles clientes potenciales

Pérdida de posibles clientes potenciales

0 La competencia podria derrotarlos facilmente
La competencia podria derrotarlos facilmente
0 Empresas estancadas (no pueden expandirse)

Empresas estancadas (no pueden expandirse)

0 A largo plazo podrian fracasar
Alargo plazo podrian fracasar
0 No existen en el mundo digital

No existen en el mundo digital

0 Carencia de innovacién digital y expansién de negocios

Carencia de innovacién digital y expansién de negocios

0 La digitalizacién tiene costo elevado

La digitalizacion tiene costo elevado

0 Todo es empirico

Todo es empirico

0 Poco capital

Poco capital

0 Reducido conocimiento técnico
Reducido conocimiento técnico
0 Se toma pocos riesgos en los negocios

Se toma pocos riesgos en los negocios

Nota. Fuente: Elaboracién propia

Conclusién: La empresa SG Digital se enfocara en elaborar y poner en marcha un proyecto de innovacién que ataque directamente a esa carencia de innovacion digital y permita la
gestion adecuada de los negocios.
Validacion del problema
Siguiendo con desarrollo de la investigacion, se definid lo siguiente, los posibles potenciales clientes sobre el modelo de negocio que planteamos a desarrollar, para lo cual nos
enfocamos en aspectos generales a considerar por cada opcion.
Tabla 2Potenciales Clientes
Potenciales Clientes

Cliente A Cliente B Cliente C
Ubicacion Zonas Comerciales Zona industrial Negocios turisticos
Nivel de Facturacién Personas naturales con negocios, negocios en creacién y aquellos negocios que buscan apoyo en su operaciéon Micronegocios, Microempresas Emprendedores
Rubro Comercializacién de importacién, bienes de consumo masivo Produccién y venta de bienes, mayoristas y minoristas Textil
Caracteristicas Ingresos mensuales de hasta 8000 soles Negocios que inician su operacién Negocios que requieren servicios profesionales par su mejora Busqueda de mejora
continua Nivel de facturacion de hasta 150 UIT Diversificacién de la industrial



Contacto A través de redes sociales Captacion en ferias empresariales. Por redes sociales.
Nota. Fuente: Elaboracién propia

Conclusién: SG Digital se enfocarad en Mypes con un nivel de facturacién de 150 UIT, ya que la mayoria de empresas los duefios asumen la red de la gerencia por lo tanto su gestion
es de manera empirica por ello es un nicho de mercado para abarcar.

La metodologia de esta investigacion como herramienta para validar la hipétesis constara en lo siguiente.

Para la primera fase se aplicé como metodologia de investigacion la encuesta, teniendo en cuenta que existe una poblacion de 1, 618,400 microempresas y 3400 medianas
empresas, un total de 1, 621,800, con ello se calculé una muestra de 385 empresas (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2022). Con esta herramienta de validacion, se
planteé como problemética implementacion de la consultora digital, los usuarios al implementar su negocio buscan la innovacion a través de consultora digital, eso permite
proponer nuevas ideas de negocio como posible solucién a esta necesidad.

Para la segunda fase de la investigacion, luego de validar la hipdtesis, se permite aplicar una simulacion de la idea planteada como posible solucién a esta necesidad. El
lanzamiento de esta consultora digital, que permite solicitar servicios especializados en consultoria digital e innovacion digital.

En este sentido las hipétesis planteadas al problema se van a validar con la metodologia dividida en las 2 fases anteriormente ya aplicadas, cuya informacién permite sustentar y
mejorar la propuesta de la nueva digitalizacion. Tomando en cuenta que los negocios y la tecnologia van de la mano, esta idea se presenta como una oportunidad muy grande para
las empresas que piensan expandirse.

Price Waterhouse Coopers (2021)
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sefiala que la industria televisiva peruana, las de suscripciones digitales y no digitales, generaria US$ 615 millones en el 2025, ddndose el aumento de 0.44% al afio, es por ello que
el anélisis

“Global Entertainment & Media Outlook 2021-2025"

proyecta que las plataformas de streaming

generen un aumento de 14.7% de ingresos a este pais, como se aprecia en la tabla siguiente.

Hipétesis cliente problema

A continuacién, se evaluaran cuatro hipétesis, seglin los resultados obtenidos y la visiéon empresarial que se observa, para definir en cuél de ellas nos enfocaremos en mejorar.

Tabla 3Hipotesis en referencia al cliente problema

CLIENTE SUFRE POR PROBLEMA POR TANTO HIPOTESIS

Empresas MYPES de diversos rubros Mala reputacién Clientes insatisfechos son porque tienen mala experiencia con marca

Empresas MYPES de diversos rubros SUFRE POR Pérdida de tiempo POR TANTO Procesos rusticos que incomodan a proveedores

Empresas MYPES de diversos rubros SUFRE POR Personal inoperativo POR TANTO Falta de filtro para la seleccién del personal

Empresas MYPES de diversos rubros SUFRE POR Documentos inadecuados POR TANTO No existe formatos o técnicas para la elaboracién de documentos

Nota. Fuente: Elaboracién propia

Conclusién: Se aceptara la hipdtesis uno que propone que los clientes insatisfechos que tienen mala experiencia con una empresa y que esto afecta directamente la reputacién de
la empresay con el tiempo, también puede afectar las ventas o las operaciones de la misma.

Ficha de Prueba de Exploracion

Se considerara la hipotesis nimero uno, por lo tanto, se realizara una validacién de la misma considerando que la propuesta debe tener al menos un 70% de aceptacién por parte
de los representantes de las seis empresas entrevistadas para la presente investigacion.

Paso 1 - Hipdtesis.

Validacion de la Hipétesis: Se tomard en cuenta que las empresas Mypes, ubicadas en el departamento del Ica y provincias, tienden a tener problemas operacionales en la gestion
adecuada de la empresa, en areas como: recursos humanos, elaboracién de documentos, capacitacion del personal, contabilidad y juridica y esto genera clientes insatisfechos
porque tienen mala experiencia con la empresa.

Instrumento de Validacion de la Hipétesis:

Objetivo de aplicacién de instrumento: Entrevista a profundidad a seis empresas, especificamente a los Administradores de las empresas, del departamento de Ica y provincias.
Cuestionario de preguntas:

Tabla 4Cuestionario para validacion de hipétesis

Cuestionarios de las preguntas a investigar a través de la herramienta de entrevistas a profundidad

1. ¢Como empresa cudl es su principal rubroy con cuantas areas cuenta?

2. ;Qué area tercerizaria en la empresa para optimizar su proceso? ;Por qué?

3. ¢Alguna vez ha solicitado un asesoramiento familiar o de un tercero para la gestién de su empresa?

4. ;Cuenta con algun filtro o proceso para la incorporacién de nuevos trabajadores?

5. ¢Qué medios digitales maneja para la comunicacién con sus proveedores?

6. {La empresa cuenta con 4reas como; juridico y recursos humanos en caso de tenerlo que areas le gustaria implementar?

Nota. Fuente: Elaboracién propia

Resultados Obtenidos:

Como resultados obtenidos se puede afirmar que, de las seis empresas entrevistadas, las respuestas brindadas acerca de la idea de negocio llegan a ser favorables mas del 70%,
por lo que se tomaré en consideracion como viable el presente plan de innovaciéon empresarial propuesto.

Paso 2: Probar

Conclusién empresa entrevistada 1: Como empresa, define que es una empresa familiar de rubro de reciclaje de residuos sélidos donde menciona que no cuenta con area basicas
que una empresa debe tener para el correcto funcionamiento, nos menciona que la experiencia y vivencia la ha mantenido para su crecimiento y fortalecimiento de la empresa,
por lo tanto, no cuenta con area de contabilidad ni recursos humanos, nos cuenta que solo utiliza como medio digital correo personal para comunicarse con sus proveedores.
Conclusién empresa entrevistada 2: Define que su principal objetivo es expandirse abriendo una sucursal. En la entrevista comenta también que solo cuenta con dos areas
establecidas como contabilidad, recursos humanos y area psicolégica debido a que pertenece al rubro salud y que por ello no cuenta con areas como juridica, entre otras. Comenta
también que es esencial para las problematicas del rubro poder tener asesoramiento para sacar los permisos para el funcionamiento del establecimiento de salud. Finalmente
sefial6 que piensa implementar un area juridica para realizar diversas gestiones ya que trabaja por el momento solo trabaja con una empresa que brinda el servicio de evaluacion
médica en accidentes laborales, ello como empresa tercera.

Conclusién empresa entrevistada 3: Considera, que su principal objetivo como empresa es darse a conocer por las MYPES mediante la buena atencion al cliente, en la entrevista
comenta que estudié administracién y por eso emprendié su negocio de confecciones de EPPs de seguridad industrial y en este caso cuenta con una empresa bien estructurada
con las areas basicas; asi mismo, comenta que contrata a un disefiador externo el cual apoya disefio de los EPPs de seguridad y que cada afio se asesora con un experto sobre los
estandares de seguridad en las industrias por otro lado nos comenta tienen problemas con la seleccién del personal nuevo ya que nos comenta lo tercerizan con una empresa.
Conclusién empresa entrevistada 4: En dicha entrevista se informa que como empresa se dedica a la asesoria juridica empresarial, su principal objetivo es mantener su cartera de
clientes potenciales satisfechos. Solo cuentan con &rea de atencion al cliente, el 4rea de contabilidad lo tercerizan para concentrase mas en su rol principal lo cual es las asesorias
juridicas nos comenta que quieren aumentar su demanda por lo tanto estdn pensando en la opcion de digitalizar los servicios juridicos para atender a posibles clientes
insatisfechos.

Conclusién empresa entrevistada 5: La empresa indica, que su principal objetivo es mantenerse en el mercado. Su rubro es el de comercializacién de bebidas alcohdlicas y
piqueos; cuenta con areas de atencion al cliente, pero no con recursos humanos. El entrevistado comenta que ha tenido problemas en el tiempo de entrega de sus productos y que
ello ha generado incomodidad en sus clientes. Por otro lado, ha contratado una agencia publicitaria para llegar a posibles clientes potenciales.

Conclusién empresa entrevistada 6: La empresa se dedica mas de 10 afios la venta de alimentos para mascotas. Se menciond en la entrevista que se tiene problemas logisticos y



de atencion al cliente, ya que solamente cuenta con apoyo familiar sin conocimiento para dicha labor, solo trabaja a base de experiencia laboral lo cual genera clientes
insatisfechos por ello piensa implementar un area de atencién de cliente y mejorar la calidad del servicio. Por su parte, también comenta que esta dispuesto a contratar un
ejecutivo de ventas para retener los clientes y asi mejorar su imagen y la satisfaccion de sus clientes. Hasta el momento no contrataron ningun tipo de asesoria externa por el
excesivo costo que conlleva esto.

Conclusién general: Se llega a concluir que el 90% de las empresas MYPES tienen problemas estructurales para su correcto funcionamiento, siendo estos los que generan
insatisfaccion al cliente o sobre cargas de trabajo y, por ende, las ventas bajan y el cliente tiene mala percepcion sobre la marca o empresa. La mayoria de las empresas trabajan
de forma poco técnica, por lo que tienen problemas logisticos, hay deficiencia en la atencién al cliente por la falta de personal capacitado, retrasos en el tiempo de entrega,
estancamiento de tramites burocraticos donde los clientes optan por la competencia perjudicando a la empresa ya que pierde posibles clientes.

Ficha de aprendizaje

Paso 1 - Hipdtesis.

Se creia que los clientes insatisfechos tenian su origen en la mala experiencia con una marca o la empresa.

Paso 2 - Observacion.

Se observé que las MYPES pueden tener un declive rapido, por el manejo estructural que tienen en su gestién administrativo; en la entrevista se not6 que los administradores o
duefios, manejan de forma empirica la empresa segln su experiencia laboral y no cuentan con areas basicas como atencién al cliente, etc.

Paso 3 - Aprendizajes y Conclusiones.

Se lleg6 a aprender que se deberia investigar las necesidades que tienen las empresas del departamento de Ica y provincias, en la gestiéon administrativa y su estructura.

Paso 4 - Decisiones y acciones.

Por lo tanto, se realizara una investigacion de mercado, para conocer mejor el perfil de los potenciales clientes y las problematicas que tiene las empresas en Ica y asi brindar un
mejor asesoramiento para la mejora continua de su organizacién con ello la buena imagen con los clientes.

Matriz de priorizacién

a) La percepcion del cliente respecto al problema: Se dio a entender que el cliente es perjudicado por el tiempo de entrega esto se da por problemas logisticos o administrativos,
debido que no cuenta con estructura organizacional correcto.

b) Las dificultades y preocupaciones que le genera el problema: De acuerdo a lo comentado

las principales preocupaciones se encuentran en cliente obtiene su pedido y que no llega en tiempo solicitado.

]
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Lo que hacen los clientes para superar o mitigar las

dificultades: Nos comentan que los clientes tienen mala experticia por lo tanto desconfian de la empresa o marca.

d) Lo que no esta dispuesto a hacer: Estructurar su empresa por falta de tiempo o conocimientos técnicos.

e) Las expectativas acerca de una posible solucién al problema: Por lo pronto las empresas estan dispuestas contratar asesoria externa para resolver sus problematicas y asi
mejorar la experiencia al cliente.

f) ¢Qué lo motiva a buscar una solucién? Les motiva crecer y expandirse en el mercado lo cual estan dispuesto contratar un asesoramiento externo

g) (Qué beneficios espera al solucionar el problema? Ahorro de costos y tiempo de entrega.

Descripcion del Cliente

Los clientes se caracterizan por ser hombres o mujeres con edades de 18 afios a méas, con algun tipo de emprendimiento que los hace ser duefios de una microempresa,
pertenecientes a una clase socioeconémica A, B, y que usen servicio asesoramiento tradicional.

Segmento de mercado

Variable Geogréfica

Perd: 1621800 micro y medianas empresas

http://repositorio.ucsg.edu.ec/bitstream/3317/18296/3/T-UCSG-PRE-ECO-CECO-351.pdf.txt
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Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2022).

Micro empresas: 1618400

Variable Geogréfica

Pert: 1621800 micro y medianas empresas (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica,
2022).

Micro empresas: 1618400

Variable Demografica

Empresarios interesados en el desarrollo y gestién empresarial.

Empresarios que adquieran servicios asesoria.

Clase social: Media y alta.

Variable Psicografica

Personalidad: pasién por la organizacién, por brindar un servicio de calidad, velar por la integridad de su equipo de trabajo, porque sabe que son clave para el éxito de una
organizacion y sobre todo un control sobre sus costos.

Estilo de vida: Sofisticados, Progresistas, Las modernas.

Variables Conductuales

Se adaptan con facilidad al cambio.

Son resilientes.

Factores de Competidores

Directos

Algunos de los competidores directos que por la misma crisis sanitaria se han visto en la necesidad de adaptarse y brindar servicios on line de consultoria como nuestra propuesta
de negocio son: Fenix Consultoria integral, Precise, Aurum, Dex. Gr,

Indirectos

Aquellas consultoras que aln mantiene su servicio de manera presencial, ya que su valor agregado es generar en el cliente esa confianza la cual se obtiene mediante citas
pactadas, un servicio conocido como el “face to face”, tenemos a: Ingenia SAC, Lasintec, Consultores tercer milenio, Gestores de actividades de desarrollo empresarial, FVR asesoria
empresarial.

Tabla 5 Competidores

Directos Indirectos

Fenix Consultoria integral Ingenia SAC

Precise Lasintec

Aurum Consultores tercer milenio

Dex. Gr Gestores de actividades de desarrollo empresarial



FVR asesoria empresarial.
Nota. Datos extraidos de busqueda web

Proveedores

En este caso, SG digital tiene como proveedores:

Especialistas en software que ayuden a brindar una mejor cobertura.

Compafifa de internet.

Especialistas con dominio de temas en el campo de gestion empresarial.

Investigadores de mercado, para estar actualizados en las ultimas tendencias.

Intermediarios

SD digital buscara tercerizar el servicio de captacion de los clientes potenciales, a través de redes sociales, Ilamadas telefénicas, sitios web, con empresas como: ELG asesores
empresa lider en gestién, NOR CONNECT SAC, ECOMDATA SAC, Komunicate Global, Net Axxes SAC.

Capitulo Il

Disefio del Proyecto o Servicio Innovador

Aplicacion de la metodologia Design Thinking

Mediante la metodologia Design Thinking, se podra conocer las necesidades de los potenciales clientes y de esa forma proponer las mejoras en su beneficio, con las expectativas
de brindar dichos servicios o productos por parte de SG Digital.

Fase de empatia

Aplicacion del Speed Boat

0 Figura 2 Aplicacion del Speed Boat para SG Digital

Figura 2 Aplicacién del Speed Boat para SG Digital

Objetivo de la Investigacion: Conocer las necesidades y/o demandas insatisfechas por parte de los empresarios acerca de los servicios empresariales digitales para que ellos
puedan aplicar la innovacién en sus empresas.

Nota. Fuente: Elaboracién propia.

Esta primera fase y mediante la aplicacién de ciertas herramientas se podréa conocer cudles son las necesidades que los clientes desean y/o necesitan satisfacer con respecto al
uso de los productos y servicios de SG DIGITAL y podremos conocer mas de cerca las presiones, emociones, sentimientos y la forma de pensar.

Aplicacion de la metodologia Observacion

0 Figura 3Imégenes para observaciéon empresarios

Figura 3lméagenes para observacién empresarios

0 Qué son las MIPYMES y cémo se encuentran en Per(? | MYPES.pe

Nota. Fuente: Imagenes de internet

La figura mostrada hace referencia a que, por ejemplo, muchas empresas tienen poco personal o pocos recursos para la contratacién de personal especializado para ciertas areas.
Debido al poco expertiz de estas personas, es que muchas veces no llegan a implementarse estrategias digitales, como también a querer buscar alguna empresa en el mercado
que pueda brindar estos servicios de calidad.

Tabla 6Método ;Qué, ;cémo, por qué?

(Qué es lo que hace el cliente? ;Cémo lo hace el cliente? ;Por qué lo hace el cliente?

Se observa que en el caso de diversas empresas ademas de estar a cargo de sus empresas en la parte administrativa, también brindar soporte en otras areas. Mayormente el
problema se acrecienta cuando se habla de pequefias y micro empresas. La persona que esté encargada de la atencion al cliente o inclusive, de la administracién es la misma que
apoya al area operativa si es requerido. El duefio o persona a cargo del drea administrativa no tiene el conocimiento técnico suficiente para implementar lo digital en su negocio. La
empresa tiene poco tiempo en el mercado. No hay mucho capital para la contratacién de personal mas especializado. En el mercado, no existen empresas que brinden
asesoramientos digitales de calidad de manera virtual (todo en un solo lugar) y que tengan precios accesibles.

Nota. Fuente: Elaboracién propia (2023).

Fase de Definicién

En el caso de esta fase, se busca identificar los problemas y las posibles soluciones a través de la identificacion de las emociones y deseos de los empresarios (clientes potenciales)
al momento de satisfacer sus necesidades; con lo que la empresa buscard apoyar a dichas empresas a tener mas contacto con el mundo digital, ellos brindaran aportes con
relaciéon que tipo de consultora digital para negocios que necesitan.

Figura 4Mapa de Empatia

Nota. Fuente: Elaboracién propia.

Como se puede apreciar el mapa de empatia presentado, se busca conectar con los clientes potenciales del servicio que propone ofrecer SG Digital a ser encuestados en la
presente investigacion y de esta manera poder obtener informacion real, efectiva y de primera fuente sobre lo que piensan, sienten, observan desean, les gusta y anhelan para un
correcto disefio del servicio pensando en la calidad y en satisfacer sus necesidades.

De ello se destaca que el publico encuestado reconoce como ideal y necesaria la digitalizaciéon en las microempresas, ello mediante la web de SG Digital en donde diferentes
profesionales de gestién empresarial atenderan de manera virtual en tiempo real cualquier duda o consulta sobre capacitaciones, asesoramiento, estrategias de crecimiento,
gestion de calidad, de finanzas, recursos humanos, contabilidad empresarial sobre declaraciéon de impuestos, que permitan mejorar la rentabilidad del negocio.
Identificaciéon de Necesidades

Tabla 7Identificacién de necesidades

Lista de Necesidades

Una estructura organizacional adecuada al rubro esto mejora el desempefio de la empresa

Mejorar el proceso logistico en tiempo de entrega de mercancias al cliente

Asesoramiento para un buen manejo de recursos de la empresa

Personal no capacitado por filtros inadecuados

Nota. Fuente: Elaboracién propia.

Identificacion de Insights

Tabla 8ldentificaciéon de Insights

Lista de Insight

Para evitar la mala gestiéon empresarial lo primero es disefiar un organigrama funcional

Optimizar recursos mediante indicadores de ventas y gastos con un registro adecuado en la base de datos



Crear un area de Recursos Humanos para el correcto filtro de colaboradores nuevos, esto garantiza personal idéne en la empresa.

En caso de ser necesario contrata asesoramiento de expertos en el tema de gestién empresarial para el correcto funcionamiento de la empresa.

Nota. Fuente: Elaboracién propia.

Formular el reto creativo

Tabla 9Reto Creativo

Reto Creativo

;De qué manera las MYPES, Pueden estructura su organizacion para el correcto funcionamiento y por lo tanto optimicen recursos y gastos en los proceso administrativos y
operacionales?

Nota. Fuente: Elaboracién propia.

Fase de Ideacion

Tabla 10Lluvia de ideas: Posibles soluciones al reto creativo

Reto Creativo Solucion (lluvia de ideas)

¢De qué manera las MYPES, Pueden estructura su organizaciéon para el correcto funcionamiento y por lo tanto optimicen recursos y gastos en los proceso administrativos y
operacionales? Ofrecer un servicio de asesoramiento para la estructuracién de su empresa.

Brindar capacitaciones de administraciéon para no expertos esto nutrird sus conocimientos y tendra una mejor vision empresarial.

Brindar informacién sobre casos reales de éxito empresarial con la gestién adecuado a nivel empresarial.

Ofrecer alternativas de solucién sobre sus falencias con la tercerizacién de areas como atencién de cliente y contabilidad.

En caso no tenga presupuesto o tiempo realizar alianzas estratégicas con empresas de asesoramiento digital para la gestion adecuada de la empresa.

Nota. Fuente: Elaboracién propia.

Aplicacion de la Técnica SCAMPER:

Tabla 11Técnica de Scamper

S Sustituir las bases de datos empiricos, que generen demora y poca transparencia.

C Combinar: Implementar un sistema funcional en la empresa, que coopere con la verificacién y seguimiento al transporte eficiente de la mercaderia con un proceso logistico mas
optimo.

A Adatar una web para el servicio de atencién del cliente asi saber las quejas y sugerencias del cliente.

M Afadir un sistema de medicién de desempefio de las personas involucradas en la empresa para aumenta la productividad.

P Para otro uso; vender el sistema de gestién empresarial como modelo de éxito.

E Eliminar procesos empiricos con una estructura correcta de planificacion y gestién empresarial.

R Reordenar implementando un Sistema de Gestién de Recursos empresariales, (ERP) Y una gestion de relacion con los clientes (CRM), eficiente.

A través de este contenido, se espera lograr que los emprendedores o duefios de los negocios estén mas enfocados en el ser de su negocio, el cual, como se menciona en el portal
de INEI (2022), en el trimestre de diciembre de 2020, eneroy febrero de 2021 la tasa de desempleo fue de un 14.5%; pudiendo afirmarse que, dentro de este grupo existen
profesionales capacitados desempleados o trabajando de manera informal o de medio tiempo el cual insertaremos al mundo laboral mediante nuestras plataforma a través de un
sistema de afiliaciéon de socio, donde ganarad un 60% de acuerdo segun los servicios que adquieran los clientes y esos se pagaran cada mes, se trata de una ventaja competitiva,
que abarca un conjunto de conocimientos tanto técnicos como administrativos, permitiendo a las microempresas que faciliten su gestion como, reclutamiento de personal,
declaracion de impuestos, manejo de libros contables, servicio de sesién Psicolégica y servicios juridicos documentarios que se requieren en una empresa.

Caracteristicas del producto o servicio Innovador Validado

Datos de la empresa

Empresa consultora digital, “SG DIGITAL S.A.C.", especializada en consultoria digital, brindara servicio de gestién y asesoramiento a microempresas a través una web en linea,
relacionados a temas administrativos que permitiran una mejor gestion en las empresas, las ventas se daran a través de la afiliacion de su pagina web mediante suscripcion a
paquetes, donde el cliente debera registrar los nimeros de su tarjeta de débito o crédito, ya que se descontard cada fin de mes el monto adquirido por el paquete de contenido
correspondiente.

Tabla 12Datos de la Empresa SG Digital

DatosSD digital

RUC 20552103816

Direccion Calle Francisco Solano 978 Urb. San Andrés, Ica-Peru

Pagina web www.Sddigital.com.pe

Cuenta en redes sociales SG digital

Teléfono central 986587123

Numero de colaboradores 25

Nota: Fuente: Elaboracién propia (2023).

Direccionamiento estratégico

Visién

Ofrecer un servicio de gestion y asesoramiento digital, a través de un concepto de flexibilidad, basado en gestién integral de procesos administrativos, a través de una plataforma
confiable y con el compromiso de brindar seguridad con los datos de nuestros usuarios.

Misién

SG Digital serd una empresa lider en brindar un servicio y gestién empresarial en el afio 2025, ofreciendo un servicio personalizado y especializado en rubros como, contabilidad,
recursos humanos, finanzas y servicio juridico de manera econémica y socialmente rentable.

Valores

Nuestros valores se orientan el buen comportamiento de nuestros colaboradores, ya que direccionan el actuar de todos los involucrados de la organizacién, permitiendo alinear las
estrategias, objetivos y metas, los valores en SG Digital son:

Respeto: Fomentamos el respeto mutuo entre colaboradores, clientes, proveedores, este valor serd el principal rasgo de identidad.

Trabajo en equipo: Estimulamos e incentivamos el trabajo en equipo, para ello, aplicaremos estrategias para promover como un valor y rasgo de identidad diferencial para el
alcance del éxito.

Comunicacioén asertiva: Expresamos lo que sentimos, teniendo en cuenta que nuestros derechos acaban cuando comienzan los de la otra persona.

Integridad: Nuestras acciones estan basadas en la ética y la moral.

Libertad y responsabilidad: Transmitimos informacion de libre acceso, respetando los derechos de autor.

Objetivos

Tener posicionamiento de un 70% en mercado peruano de microempresas en tema de gestiéon empresarial, atendiendo en el primer trimestre un 20% a microempresas
emergentes, en los 2 proximos afios atendiendo un 50% de gestién empresarial, realizado charlas informativas sobre gestion empresarial 2 veces a la semana incrementando hasta
16 charlas al mes totalmente gratuitas.

Objetivos especificos

Brindar algunos cursos gratuitos para que el mercado objetivo pueda conocer acerca de nuestro servicio.

Idear estrategias de merchandising para hacer mas conocida la marca.

Contratar publicidad a través de redes sociales para captar a los clientes potenciales, bridando informacién sobre el servicio que brindara SG Digital.



Tabla 13Matriz FODA cruzado de la empresa SG digital

MATRIZ FODA OPORTUNIDADES AMENAZAS

O1. Incremento de la demanda peruana por el servicio de Online de alta definiciéon (40%) A1. Nuevos competidores al ver el éxito del servicio que se esta brindando.

02. No existe el servicio de Online que brinde asesorias con respecto a todo lo relacionado con gestiéon administrativa en tiempo real en una sola plataforma. A2. Existencia de
servicios sustitutos, como las asesorias que se brindan de manera presencial o que tratan temas individuales de gestién administrativa.

O3 Incremento de empresas constituidas. A3. La presencia de hackers en nuestras cuentas o portal web que dificulten la venta del servicio.

O4. Incremento de empresarios que contratan servicios de asesoria empresarial. A4, Saturacién de red y caida del sistema.

O5 La industria de streaming en el Peru tiene una tendencia de incremento anual de 14.7%. A5. Los bajos niveles de ingresos de las microempresas que no les permita adquirir
los servicios que ofrecemos.

FORTALEZAS ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS FA

F5. El servicio de posventa para la mejora continua. F505. Hacer uso del servicio de posventa para mejorar en el servicio y atraer a los clientes potenciales. F2A5. Como somos
nuevos en el mercado, a través de promociones, incluir un periodo de prueba gratis para que los clientes conozcan acerca del servicio que ofrecemos.

DEBILIDADES ESTRATEGIAS DO ESTRATEGIAS DA

D1. Alto gasto en investigacion. 04D1: Crear paquetes personalizados y establecer los precios de venta segln el contenido que dispongan. D1A1: Reevaluar el presupuesto para
lograr competir con las grandes empresas que quieran copiar nuestro servicio.

D2. Contenido de investigacién limitado de acuerdo a la necesidad. O2D2: A través de un sistema de pagos justos, obtener acceso a informacion que permita sustentar las fuentes
con las que justificamos el éxito que tendran por adquirir nuestro servicio. D2A3: Garantizar a través de nuestra tecnologia avanzada, la seguridad de nuestro servicio digital y la
confidencialidad de datos de clientes.

D3. No contamos con una red propia de internet. O1D3: Tercerizar los canales de venta para aprovechar el incremento de la demanda. D3A4: Seleccién de proveedores bajo
estdndares de calidad que permitan brindar un servicio de calidad, con el menor indice de interrupciones.

D4. No tercerizamos el servicio de venta por poco presupuesto. O5D4: Solicitar préstamo para tercerizar el servicio con respecto a las ventas, para aprovechar asi la tendencia de
consumo actual. D4A5: A través de los paquetes contratados, equilibrar los precios de venta que permita segmentar a los clientes por sus niveles de ingresos y asi se dé un "ganar
- ganar"

D5. Poco conocidos en el mercado O3D5: Mejorar las estrategias de marketing para poder lograr posicionarnos en el mercado. D5A2: Aplicar estrategias de mershandising para
hacer mas conocida nuestra marca y posicionarnos en la mente de los consumidores.

Nota. Fuente: Elaboracién propia (2022)
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Capitulo Il

Elaboracién del Modelo de Negocio

Definicién de la Propuesta de Valor del Negocio

El

modelo de negocio innovador que propone “SG digital”, supone superar las desventajas que presentan las actuales consultoras que prestan su servicio de manera presencial,
como la poca disponibilidad que tienen de tiempo para reunirse con los empresarios, el no poder cumplir con el horario de trabajo establecido por la empresa debido a eventos
fortuitos cotidianos, los costos de viaticos para reuniones que se puedan programar con los clientes, el que solo traten un tema en especifico de la totalidad que abarca la gestion
administrativa; tomar ello como una ventaja competitiva ya que esta nueva modalidad, supone los tiempos de respuesta inmediatos ante cualquier urgencia del cliente,
dependiendo del paquete contratado, asesoria constante, cursos, capacitaciones, y todos los temas que abarca una eficiente gestiéon administrativa, ya sea contable, legal,
psicolégico, etc.

Aplicando el lienzo propuesto por Ostelwalder para determinar la propuesta de valor para el caso de SG Digital, los productos y servicios ofrecidos serian toda la cartera
correspondiente a servicios empresariales virtuales, justamente son estos los generadores de ganancias para la empresa, es decir que cuanto mas servicio adquiera una empresa
0 empresas, mayores seran las ganancias para la empresa. En cuanto a los aliviadores de dificultades, estarian las consultorias de gestién empresarial virtual, ya que este servicio
es el que mas se orienta a los clientes potenciales. Todas estas actividades en conjunto serian aquellas que beneficiarian directamente a la empresa SG Digital.

Asi mismo, por el lado del cliente potencial, se puede mencionar que son pequefias y microempresas que presentan dificultades en su gestiéon empresarial y que requeririan
contar con una empresa que les provea de dicho servicio en una modalidad virtual y/u online que a su vez le permita contar con varios servicios a la vez, esto le permitira al cliente
contar con mejores estrategias para asegurar su competitividad en un mercado cada vez

?- Figura 5Perfil del Cliente de SG Digital

Figura 5Perfil del Cliente de SG Digital
mas influenciado por lo digital y tecnolégico, a la vez lidiar con la competencia.

?- Descarga plantilla Lienzo de Propuesta de Valor - INCIPY

?- No tener redes sociales que les permitan llegar cada vez a mas clientes

No tener redes sociales que les permitan llegar cada vez a méas clientes

?- No poder expandirse por los obstaculos del mercado

No poder expandirse por los obstaculos del mercado

?- No ser una empresa digital

No ser una empresa digital

?- Algunos colaboradores no saben cémo hacer ciertas labores debido a su poca capacidad técnica
Algunos colaboradores no saben cémo hacer ciertas labores debido a su poca capacidad técnica

?- Miedo a perder su empresa por no tener suficientes clientes

Miedo a perder su empresa por no tener suficientes clientes

?- Desarrolla sus actividades buscando tener mas clientes

Desarrolla sus actividades buscando tener mas clientes

?- Las actividades de las empresas se desarrollan de manera empirica sin mucho conocimiento técnico
Las actividades de las empresas se desarrollan de manera empirica sin mucho conocimiento técnico

?- Trata de tener una sistematizacién de sus documentos



Trata de tener una sistematizacién de sus documentos

?- Pequefias o microempresas que desarrollan sus operaciones buscando rentabilidad

Pequefias o microempresas que desarrollan sus operaciones buscando rentabilidad

?- Quieren digitalizarse para seguir creciendo

Quieren digitalizarse para seguir creciendo

?- Las empresas buscan mejorar sus procesos y procedimientos

Las empresas buscan mejorar sus procesos y procedimientos

?- Fidelizar mas a sus clientes para que adquieran mas servicios

Fidelizar mas a sus clientes para que adquieran mas servicios

?- Quieren expandirse y llegar a més clientes ofreciendo sus servicios

Quieren expandirse y llegar a mas clientes ofreciendo sus servicios

Nota. Elaboracién Propia.

?- Colaboradores capacitados y con formacién técnica sélida para orientar bien a los clientes
Colaboradores capacitados y con formacién técnica sélida para orientar bien a los clientes

?- Ser una empresa 100% digital que ofrezca productos y servicios en esa modalidad

Ser una empresa 100% digital que ofrezca productos y servicios en esa modalidad

?- Tener presencia no solo de manera fisica (a través de oficinas) sino también de forma virtual (en redes sociales)
Tener presencia no solo de manera fisica (a través de oficinas) sino también de forma virtual (en redes sociales)
3Y"- Tener una amplia cartera de clientes actuales y potenciales

Tener una amplia cartera de clientes actuales y potenciales

?- Servicios de marketing digital, contabilidad, legal, capacitaciones para colaboradores, entre otros
Servicios de marketing digital, contabilidad, legal, capacitaciones para colaboradores, entre otros

?- Servicios empresariales digitales disefiados
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a la medida de las necesidades de los clientes

Servicios empresariales digitales disefiados a la medida de las necesidades de los clientes

?- Recibir buena retroalimentacién sobre los productos y servicios brindados a los clientes

Recibir buena retroalimentacion sobre los productos y servicios brindados a los clientes

?- Poder expandirse a nuevos mercados no solo locales sino nacionales a través de lo digital y tecnolégico
Poder expandirse a nuevos mercados no solo locales sino nacionales a través de lo digital y tecnolégico
?- Ser referentes en el mercado

Ser referentes en el mercado

?- Estar presente en redes sociales

Estar presente en redes sociales

?- Llevar relaciones duraderas y redituables con su cartera de clientes

Llevar relaciones duraderas y redituables con su cartera de clientes

?- Tener clientes fidelizados y recurrentes

Tener clientes fidelizados y recurrentes

? Rentabilizar

Rentabilizar

?- Generar ingresos diariamente

Generar ingresos diariamente



?- Tener un equipo de colaboradores eficiente

Tener un equipo de colaboradores eficiente

?- Contar con la oferta de servicios empresariales digitales diversos y adecuables a las necesidades de los clientes
Contar con la oferta de servicios empresariales digitales diversos y adecuables a las necesidades de los clientes
?- Descarga plantilla Lienzo de Propuesta de Valor - INCIPY

?- Figura 6Propuesta de Valor

Figura 6Propuesta de Valor

Nota. Elaboracién propia.

Factores econémicos
La confianza empresarial tuvo una mejora gradual en los Ultimos meses,

E"D 1 7 apam-peru.com | Incertidumbre politica sera un lastre para la economia en el 2022 - Asociacion Peruana de Agentes Maritimos
https://apam-peru.com/web/incertidumbre-politica-sera-un-lastre-para-la-economia-en-el-2022/

las perspectivas para el crecimiento y la inversién han sido persistentemente revisadas a la baja para el 2022, a mediados del 2021 se esperaba un crecimiento de 5% para la
inversion privada; hoy, prevé se espera una contracciéon cercana al 1%. Credicorp Capital que la inversién privada se contraiga entre 3% y 0% (APAM, 2022)

Si laincertidumbre llega a golpear la confianza del consumidor, el estimado del PBI se podria revisar a la baja, presentandose un crecimiento de 1% de la demanda interna porque
tenemos una inversion privada

cayendo (el Comercio, 2020).

Segln Gestion (2021) otra de las secuelas de esta pandemia, es que el 55% de peruanos cancelan el servicio siempre y cuando, estos suban los precios, en un

l E"D 1 8 gestion.pe | El 55% de peruanos cancelarian sus suscripciones de streaming si suben los precios nndc | ECONOMIA | GESTION

https://gestion.pe/economia/el-55-de-peruanos-cancelarian-sus-suscripciones-de-streaming-si-suben-los-precios-nndc-noticia/

Informe de Consumo de Streaming para América Latina, elaborado por la agencia Sherlock

Communications, o puede que también sea el que sus programas favoritos sean relevados de la plataforma (44%) o transmisién de contenidos desactualizados (37%), sumandose a
ello la aprobacién de la reforma tributaria por el cobro de IGV a estas empresas, viéndose reflejado en una reduccién de 13% en 2020 a 1% este afio.

Factores socioeconémicos

El emprendimiento en el Pert ha generado la creaciéon de empresas, trimestralmente se registran 68 mil 811, también estudios evidencian que generarian ingresos de US$ 615
millones en el 2025, en servicios tanto digitales como virtuales, considerado un aumento en ingresos de 14.7% al pais, el uso de este servicio segtn los niveles socioecémicos es de
55,3% para el nivel socioeconémico Cy del 28,8% para los niveles D/E.

Factores politicos y legales

Los servicios que se brindaban on-line no tenian respaldo por las leyes de nuestra pais, ante esto,

l E"D 1 9 201.159.223.2

http://201.159.223.2/bitstream/123456789/591/3/TESINA%20COMPLETA%20PAO LA%20AVILES%20FINAL.pdf.txt

El

E’D 20 www.gob.pe | El Indecopi presenta propuesta normativa para regular el comercio electrénico en el Peru - Noticias - Instituto Nacional de Defensa de la Competenc...
https://www.gob.pe/institucion/indecopi/noticias/396888-el-indecopi-presenta-propuesta-normativa-para-regular-el-comercio-electronico-en-el-peru

Instituto Nacional de Defensa de la competencia y de la Proteccién de la Propiedad Intelectual publicé un documento titulado: Propuestas para la proteccién del consumidor en el
comercio electrénicoy la seguridad de

productos; donde se plantean temas como: derecho de arrepentimiento, seguridad de los productos, intermediarios-proveedores, informacién veraz, clara y completa, sanciones;
las cuales permitiran fortalecer en los consumidores la confianza y seguridad (INDECOPI, 2021).

Se conoce hasta el momento que el Poder Legislativo presenté proyecto de ley que plantea modificar la Ley del IGV para permitir que los servicios de streaming y/o plataformas
digitales tributen.

Factores tecnolégicos

Las actividades que realizan las empresas se han digitalizado para hacer méas rapidos sus procesos y brindar a los usuarios un mejor servicio, facilitdindoles el acceso al servicio en
el momento, la hora y el lugar que deseen recibirlo, ya que somos conscientes de que en la actualidad lo que menos necesitan los empresarios es perder tiempo, es por ello que la
tecnologia ha facilitado la via en que se puede ofrecer este servicio, el avance técnico de Internet, su cobertura de 5G y el aumento de la prevalencia de la banda ancha como 100
Mbit/s y picos de 1 Gbit/s promovieron el uso de la transmisién, por lo tanto, el surgimiento de nuevos dispositivos electrénicos portatiles como teléfonos inteligentes, tabletas y
computadoras portéatiles, entre otros, aumentaria la demanda del servicio de la empresa y seria beneficioso (Flores et al., 2020).

Factores ambientales

Se tiene en cuenta la sensibilizacién medioambiental de la poblacién y abarca los recursos naturales que se requieren como insumos para sus procesos internos; los servicios de
transmisién necesitan redes de energia eléctrica; el cual ha ido en aumento, desde el 2018, el consumo fue aproximadamente 51000 megavatios por hora (Efoui, 2020).

La digitalizacién permite reducir los costos, cambio en los modelos de trabajo mas adaptables y efectivos que aprovechan al maximo los recursos e insumos y reducen sus efectos
negativos en el medio ambiente.

Elaboracién del Modelo de Negocio

Esta propuesta se centrard en la consultoria digital de gestiéon empresarial, ofreciendo una variedad de servicios relacionados con la gestién empresarial a través de su servicio de
streaming online en tiempo real y en el momento solicitado por el cliente, incluyendo contabilidad, psicologia, asesoramiento legal sobre documentos y procedimientos, y
asesoramiento online relacionado con estrategia econémica, innovacién en recursos humanos, marketing, ventas y formacion.

La afiliacion se daré a través de la pagina web de la consultora digital, con el nimero de tarjeta de débito o crédito del acreedor del servicio, ya que se descontara cada fin de mes
el monto adquirido por el paquete de contenido correspondiente.

Tabla 14Elaboracién del Lienzo de Modelo de Negocio CANVA “SG Digital”

Socios clave Actividades Clave Propuestas de valor Relacién con clientes Segmentos de clientes

Cémara de Comercio, Asociaciones con los Gremios de las microempresas. Alianzas con empresas de Smart como LG y Sony. Asociacién con empresas creadoras de aplicaciones
para celulares. Asociacioén con las compafiias de internet mas adquiridas en el Perd. Brindar el servicio de asesoria digital con respecto a gestién administrativa, donde cliente
pueda encontrar todos los temas relacionados en una sola plataforma. Brindar solucién a problemas empresariales a través de casos de éxito estudiados y aprobados para su
difusion. Ser los pioneros en este modelo de servicio Online, con temas que contribuyan a una mejora en la gestién administrativa de las microempresas. La plataforma SD digital
se disefi6 con el fin de garantizar que el cliente pueda acceder a él sin complicacién alguna, los comandos que se emplean aseguran asociar elementos y temas que promueven su
facil acceso. SD digital también ofrece atencién personalizada a sus clientes a través de su portal web y redes sociales oficiales donde pueden interactuar con ellos, absolviendo
dudas o quejas. SD digital ofrece a sus suscriptores descuentos especiales por cumpleafios o por tiempo en que dedican a calificar el contenido. La plataforma SD digital ofrece
una vasta coleccién de contenido empresarial, dirigido especificamente a los duefios de microempresas en el Peru.

Recursos clave Canales



Los desarrolladores software en SD estaran siempre innovando acorde al mercado. Disefian y mejoran constantemente para mejorar la experiencia de cliente-usuario. *El portal
web de SD digital. *Aplicativos compatibles con sistemas Android e 10S. *Redes sociales (Facebook, Instagram, Whatsapp).

Estructura de costos *Derechos de compra importantes *Costo de mantenimiento por suscripcién. *Conexion de pago con el proveedor de servicios de internet. *Pago de salarios
de los empleados Fuente de ingresos *Cuotas mensuales de suscripcién. *Migracion de los paquetes contratados. *Afiliaciones por convenios.
Nota. Fuente: Elaboracién propia.

Descripcion del Prototipo de Lanzamiento

Pitch MVP

Ficha o tarjeta de prueba

¢A cudntos clientes se espera captar con el lanzamiento?

Se estima captar a un aproximado de 10 clientes y/o empresas potenciales para el primer mes de lanzamiento, a través de la publicidad pagada en redes sociales, con énfasis en
Facebook e Instagram y con estrategias SEO y SEM para posicionarse en buscadores de Google.

(Qué porcentaje de clientes activados y retenidos se espera lograr al final de la campafia de lanzamiento?

Luego de la campafia de lanzamiento realizada se espera poder captar a 15 a 20 clientes y/o empresas interesadas en |os servicios de SG Digital no solo de la ciudad de Ica sino de
distintos departamentos del pais.

Disefio del prototipo de lanzamiento

Para el lanzamiento de la empresa SG Digital, se pretende contar ya con un manual de marca elaborado previamente que permitira tener todas las pautas digitales con la
identidad de la empresa. Se priorizara el lanzamiento de la empresa a través de medios digitales, especificamente redes sociales como Facebook e Instagram.

El uso de plataformas digitales ayudard a ganar mas seguidores y hacer conocidos los productos y servicios ofrecidos por SG Digital, serd importante el uso constante de estas para
una mejor comunicacién con los posibles clientes; se tendrd un plan de comunicacién previamente disefiado para la publicacién de contenidos regulares.

Figura 7Portada de pagina de Facebook SG Digital

Nota. Fuente: Facebook de SG Digital

0 Figura 8Portada de pagina de Instagram de SG Digital
Figura 8Portada de pagina de Instagram de SG Digital

Nota. Fuente: Facebook de SG Digital
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Capitulo IV
Validacién del Modelo de Negocio
Aplicacion de la Metodologfa Lean Startup

Poblacién, muestra y muestreo

Se cuenta con una poblacion de 1'618,400 microempresas y 3400 medianas empresas, un total de 1'621,800, con una muestra de 385 empresas (Instituto Nacional de Estadistica e
Informética, 2022).

Para conocer la aceptacion que se tendria por parte del mercado objetivo, se empleara la metodologia de encuesta online, con el fin de obtener informacién de la fuente primaria 'y
en forma directa, también se busca conocer el comportamiento de los potenciales clientes para que en base a ello se ideen las estrategias para poder retenerlos a través de los
servicios que se ofertan. El tipo de muestreo sera probabilistico, aleatorio simple.

0 Figura 9Férmulas para el muestreo

Figura 9Férmulas para el muestreo

Nota. Fuente: Elaboracién propia.

Técnica e instrumento de recoleccién de datos

La técnica e instrumento a usar serd la encuesta - cuestionario, respectivamente, todo se llevaré a cabo de manera virtual debido al estado de emergencia que esté4 atravesando el
pais, esta herramienta se cred a través de los formularios de Google y se envi¢ aleatoriamente a los representantes de las micro y medianas empresas peruanas.

Hipotesis de Propuesta de Valor

Servicios empresariales digitales orientados a microempresas con la finalidad de contribuir con su rentabilidad y expansién.

Validacién de la Propuesta de Valor mediante cuestionario aplicado:

De las personas y/o representantes de empresas encuestadas, se concluye que los clientes estan dispuestos a contratar un servicio de asesoria empresarial digital de acuerdo a
sus necesidades.

Resultados de la encuesta aplicada

0 Figura 10Sector productivo en el que participa la empresa del encuestado

Figura 10Sector productivo en el que participa la empresa del encuestado



Nota. Fuente: Elaboracién propia
Es importante conocer la divisién por sectores de la poblacién objetivo, como se observa en el grafico: en el sector construccién encontramos 18%, seguido de industrial 19%,
transporte 19%, comercial 25% y turismo 19%.

0 Figura 11Frecuencia de uso de servicios

Figura 11Frecuencia de uso de servicios

Nota. Fuente: Elaboracién propia

0 Figura 12Medio por el que es mas facil conocer los servicios de consultoria
Figura 12Medio por el que es mas facil conocer los servicios de consultoria

La frecuencia en que adquieren este servicio nos servird para establecer las estrategias de ventas, es asi que se muestra en el grafico: una vez al afio: 14%, una vez al semestre:
16%, una vez al trimestre: 19%, una vez al mes: 50%, nunca: 1%.

Nota. Fuente: Elaboracién propia

0 Figura 13Importancia de brindar servicios de gestién empresarial web
Figura 13Importancia de brindar servicios de gestiéon empresarial web

Para tener en cuenta qué medio usar mas para poder captar a nuestros clientes potenciales y retener a los actuales, tenemos los siguientes resultados: Instagram con 28%,
Facebook 27%, Youtube 19%, Correo 19%, Tik tok 7%.

Nota. Fuente: Elaboracién propia

0 Figura 14Presencia de temas que le gustaria que ofrezca una consultora empresarial virtual
Figura 14Presencia de temas que le gustaria que ofrezca una consultora empresarial virtual

Esta pregunta nos indica si los clientes confian en la calidad del servicio si es que se brindara todas las especialidades en un solo paquete o lo prefieren por separado, esto fue lo
que respondieron: Si desean que tenga todas las especialidades: 74% y no: 26%.

Nota. Fuente: Elaboracién propia
0 Figura 15Lugar donde se utilizarian los servicios de consultoria y capacitacion
Figura 15Lugar donde se utilizarian los servicios de consultoria y capacitacién

Es importante conocer la preferencia en los temas que deba brindar la consultora, ya que son los que mas se debe ofrecer e idear estrategias para obtener clientes desde esa
especialidad, se obtuvieron los siguientes resultados: Legales: 23%, Psicolégicos 22%, Administrativos 28%, Contables 27%.



Nota. Fuente: Elaboracion propia
0 Figura 16Preferencia de modalidad de servicios de consultoria empresarial
Figura 16Preferencia de modalidad de servicios de consultoria empresarial

La preferencia del lugar en que se debe brindar el servicio, nos permite conocer alin mas a nuestros clientes potenciales, obteniendo los siguientes resultados: en las instalaciones
del consultor: 23%, en las instalaciones de la empresa: 25% y a través de internet: 52%.

Nota. Fuente: Elaboracién propia
No todos optan por obtener el servicio de manera presencial o virtual, es por ello que se plantea esta pregunta en el presente estudio, siendo asi, presencial: 31%, virtual 69%.

0 Figura 17Factores mas valorados para adquirir servicios de consultoria empresarial virtual

Figura 17Factores mas valorados para adquirir servicios de consultoria empresarial virtual

Nota. Fuente: Elaboracién propia
La valoracién que cada cliente le da al servicio que recibe, nos ayuda a mejorar la experiencia que puedan tener con nosotros y mejorarla cada vez mas, los resultados que se
obtuvieron fueron: atencién inmediata: 27%, procesos rapidos: 33%, atencién las 24 horas: 40%.

0
Figura 18Disposicién a contratar el servicio de consultoria empresarial de acuerdo a precios

Nota. Fuente: Elaboracién propia
Esta pregunta nos es Util para establecer los precios de nuestro servicio, resultado: Por el precio entre S/ 2,000-S/ 2,500: 46%, S/ 2,500-S/ 3,000: 28% y de S/ 3,000-S/ 3,500: 26%.
Figura 19Medio por el que le gustaria acceder al servicio de consultoria empresarial virtual

Nota. Fuente: Elaboracién propia
Para poder implementar el servicio de consultoria, se debe tener en cuenta la preferencia por el medio que tenga el cliente, asi tenemos: Zoom 25%, Google meet 23%, App de la
Consultora 22% y todas las anteriores 30%.

0 Figura 20Probabilidad de escoger un servicio totalmente online

Figura 20Probabilidad de escoger un servicio totalmente online



Nota. Fuente: Elaboracién propia
0 Figura 21Razones por las que elegiria un servicio de consultoria empresarial virtual

Figura 21Razones por las que elegiria un servicio de consultoria empresarial virtual
Con respecto a la aceptacion que tendriamos en el mercado de consultoria via on line se obtuvo: extremadamente probable: 24%, muy probable: 36%, algo probable: 29%, no es tan
probable 11%.

Nota. Fuente: Elaboracién propia
Es importante tener conocimiento del porqué podrian adquirir nuestro servicioy en base a ello enfocar las estrategias que posicionen nuestra marca por su calidad, se obtuvo: Por
reemplazo: 29%, necesidad: 30%, tiempo: 27% y precio: 14%.
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Descripcion del Modelo de Negocio Validado

Para realizar la descripcién del modelo de negocio validado

,se hard uso de la metodologia Lean Startup especificamente en la parte del disefio del Producto Minimo Viable (MVP), donde a través de 6 distintos aspectos se evaluara el nivel de
interés del cliente y ciertos aspectos para mejorar los productos y servicios que brindara SG Digital.

0 Figura 22Producto Minimo Viable (MVP)

Figura 22Producto Minimo Viable (MVP)

Nota. Fuente: Elaboracién propia.
Somos SG Digital, una empresa que brinda servicios de asesoramiento empresarial a emprendedores peruanos (Ica y demdas ciudades del pais), que buscan acercar el mundo de la
innovacion, la digitalizacion y la tecnologia a las pequefias y micro empresas, brindando un asesoramiento digital en una sola plataforma virtual.

Plan de capacitacion al personal

Objetivo general:

Desarrollar las competencias y habilidades de los consultores para brindar un servicio de calidad y eficiencia a las pymes, orientado a mejorar su productividad, rentabilidad y
competitividad en el mercado.

Objetivos especificos

Al finalizar el plan de capacitacion, los consultores podran:

Identificar las caracteristicas, necesidades y oportunidades de las pymes en diversos sectores econémicos.

Utilizar herramientas y métodos para realizar diagnésticos, analisis y planes de negocio para enfermedades.

Asistir y acompafiar a las pymes en la implementacién, seguimiento y evaluacién de sus planes de negocio.

Utilizar estrategias de comunicacion, negociacion y resolucion de conflictos para establecer confianza y colaboracién con las pymes.

El plan de capacitacion se ejecutara e implementaré en las siguientes etapas:

Etapa 1: Antecedentes y caracteristicas de las PYMES peruanas.

Etapa 2: El proceso de consultoria a PYMES: etapas, roles y responsabilidades.

Etapa 3: Las herramientas y metodologias de consultoria: diagndstico, andlisis, planificacion, implementacién, seguimiento y evaluacion.
Etapa 4: Habilidades blandas de consultoria: comunicacién, negociacién, resolucién de conflictos, liderazgo y trabajo en equipo.

Metodologia de la capacitacion a los trabajadores

El plan de capacitacién puede incluir una metodologia participativa y experiencial basada en los siguientes principios:

Aprendizaje centrado en el participante: incorpora conocimientos previos, intereses y expectativas de los consultores, promueve su liderazgo y respeta su ritmo y estilo de
aprendizaje.

El aprendizaje significativo se produce cuando se vincula la teoria con la préctica, se utilizan ejemplos y casos reales de pymes, se fomenta el pensamiento critico y se aplican los
conocimientos al lugar de trabajo.

Aprendizaje colaborativo: fomenta la interaccién, el intercambio y la retroalimentacion entre los consultores; fomenta la confianza y el respeto mutuos; y aprovecha la diversidad y
complementariedad de los participantes.

Evaluacion:

El plan de capacitacion puede incluir una evaluacién formativa y sumativa basada en los siguientes criterios:

Evaluacion formativa: se realiza durante el proceso de formacion para evaluar el progresoy el rendimiento de los consultores, identificar los puntos fuertes y débiles, proporcionar
orientacién y apoyo, y realizar ajustes o mejoras en el plan de formacion segiin sea necesario.

Evaluacién sumativa: se lleva a cabo al final del proceso de formacién para valorar la consecucién de determinados objetivos, evaluar el nivel de satisfacciéon y la influencia del plan
de formacion en los consultores, y solicitar sus comentarios y sugerencias para futuras acciones de formacion.

CapituloV
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Estimacién del tamafio del mercado, demanda proyectada y proyeccién de
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ingresos.

Anélisis de la demanda.
Segun el Informe Técnico “Demografia Empresarial en el Per(”, con informacién al 30 de setiembre
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de 2022,
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el nimero de empresas activas registradas en el Directorio Central de Empresas y Establecimientos ascendié a 3 millones 91 mil 325 empresas, cifra mayor en 5,6% en
comparacion con similar periodo del afio anterior (Ver Tabla 14)

Asimismo, se constituyeron un total de 65 mil 734 empresas y se dieron de baja 59 mil 470 empresas entre julio y setiembre, presentando asi una variacién neta de 6 mil 264
unidades econémicas.

Tabla 15Stock de empresas entre los segundos trimestres de los afios 2020-2022

Concepto Il TRIM. 2020 Var % Ill TRIM. 2021 Var % Il TRIM. 2022 Var %

Stock al inicio del periodo 2,618,808 - 2,885,671 10.2% 3,071,367 6.4%

Stock al final del periodo 2,691,184 - 2,927,707 8.8% 3,091,325 5.6%

Nota: elaboracién propia, con informacién obtenida del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2022
Por otro lado, en el IlI
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Trimestre de 2022, respecto a igual periodo del afio anterior, se incremento la cantidad de altas de empresas registradas como
otras organizaciones juridicas (34,1%), sociedad civil (24,2%), empresa individual de responsabilidad limitada (8,6%) y sociedad anénima (4,2%), mientras que se redujo la cantidad
de empresas conformadas como persona natural (-13,4%), seguido de las registradas como sociedad comercial de responsabilidad limitada (-10,6%) y asociaciones (-0,2%).
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En comparacién al mismo periodo del afio anterior, creci¢ la cantidad de empresas dadas de baja en sus diferentes formas de organizacion juridica (Ver Figura 23)
0 Figura 23Lima Metropolitana y Callao: altas y bajas de Empresas, Segtin Organizacién Juridica, 2022

Figura 23Lima Metropolitana y Callao: altas y bajas de Empresas, Seguin Organizacion Juridica, 2022

Nota: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica - Directorio Central de Empresas y Establecimientos.

La mayoria de las empresas dadas de alta en Lima Metropolitana y Callao estan conformadas como persona natural (56,0%), seguido de las registradas como sociedad anénima
(23,9%) y empresa individual de responsabilidad limitada (15,3%), entre las principales. En cuanto a las empresas dadas de baja, también tiene la mayor representatividad las
personas naturales con negocio

(92,5%).

0 Figura 24
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Figura 24PERU: altas y bajas de empresas, segun actividad econémica, 2022



Nota:
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Instituto Nacional de Estadistica e Informatica - Directorio Central de Empresas y Establecimientos.
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Segln la Figura 24, en el Il Trimestre de 2022, el total de empresas dadas de alta disminuy6 en 10,7%,
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respecto a similar periodo del afio anterior. Asimismo, segln actividad econémica, crecié la cantidad de altas de empresas que realizaron otros servicios (12,4%), actividades de
construccién (10,9%), actividades de alojamiento (8,3%), y servicios prestados a empresas (4,4%). Mientras que, disminuyé principalmente el nimero de empresas que
desempefiaron la actividad explotacién de minas y canteras (-32,4%) y comercio al por menor (-22,4%).

Por otro lado, el nimero de empresas dadas de baja en el Il Trimestre crecié en 595,3%, respecto a similar periodo del afio anterior. En la actividad de explotacién de minas y
canteras se incremento el total de bajas (5 311,4%), seguido de agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca (2 752,1%), construccion (1 934,4%), servicios prestados a empresas (1
029,3%), otros servicios (827,0%), y actividades de industrias manufactureras (790,3%), entre las principales. Al respecto, cabe recordar que la fuente del Directorio Central de
Empresas y Establecimientos proviene de los registros administrativos de instituciones publicas, las cuales se encuentran en el proceso de normalizar sus actividades, como por
ejemplo el recojo y verificacién de su informacion.

Ademads, segun actividad econémica, comercio al por menor (26,6%) fue la actividad que presenté mayor cantidad de altas de empresas, seguido de otros servicios (13,4%), comercio
al por mayor (13,3%), servicios prestados a empresas (9,3%), actividades de servicio de comidas y bebidas (8,5%), industrias manufactureras (7,2%), y transporte y almacenamiento
(7,0%), entre las principales.

De similar forma, la mayor cantidad de empresas dadas de baja se concentr6 en la actividad de comercio al por menor (19,9%), seguido de otros servicios (14,7%), comercio al por
mayor (14,4%), transporte y almacenamiento (7,9%), industrias manufactureras (7,7%) y servicios prestados a empresas (7,6%), entre las mas representativas.
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Figura 25Produccién del Sector Servicios Prestados a Empresas, 2020 - 2022

En la Figura 25, en diciembre de 2022, el sector Servicios Prestados a Empresas creci6 1,12%, en comparacion con igual mes del afio 2021, determinado por la evolucién positiva de
publicidad e investigacién de mercados, actividades profesionales, cientificas y técnicas y agencias de viajes y operadores turisticos; sin embargo, se redujeron las actividades de
servicios administrativos y de apoyo a empresas. También se informé que, en el periodo enero-diciembre 2022, este sector acumulé un incremento de 2,11%.

As{ mismo, se observa que, durante el Gltimo mes del afio pasado, la publicidad e investigacion de mercados crecié en 8,59% por el rubro publicidad debido al lanzamiento de
campafias navidefias, eventos de fin de afio y de temporada de verano, ingreso de nuevos socios e inversién en proyectos para posicionamiento de marcas, publicidad en redes
sociales y sitios web, servicios de promocién y programas de incentivo y logros. Por el contrario, disminuyd la investigaciéon de mercados y realizacién de encuestas de opinién
publica como resultado del menor requerimiento de estudios de marketing, menor demanda de estudios regionales y locales en temas sociales y econémicos.

De la misma forma, el INEl informé que las actividades profesionales, cientificas y técnicas presentaron un incremento de 0,79%, debido a las actividades de arquitectura e
ingenieria y actividades conexas de asesoramiento técnico, impulsadas por el inicio de nuevos proyectos de construccién, estudios de ingenieria, valorizacién por avance de obras,
supervision y servicios de consultoria.

Igualmente, se vieron favorecidas las actividades de consultoria de gestién empresarial sobre la base de asesorias, consultorias de negocios y contratos de proyectos
empresariales; las actividades de contabilidad debido a la contrataciéon de servicios de auditorias y asesorias en las areas contable, tributaria y financiera. Mientras que, se
redujeron las actividades juridicas ante la menor demanda de servicios notariales, término de casos legales y suspension de contratos.

Durante diciembre del afio pasado, las actividades de servicios administrativos y de apoyo se redujeron en 1,03%, por agencias de cobranza y agencias de informacién crediticia
con menor asignacién de cartera morosa; por actividades de centrales telefénicas explicado por el menor requerimiento de servicios de call center debido a la disminucién de la
cartera de clientes. Las actividades de alquiler y arrendamiento operativo de maquinarias, equipos y bienes tangibles disminuyeron por menores proyectos de construccion civil,
infraestructura vial y minera. Asimismo, disminuyeron las actividades relacionadas con el empleo como resultado de la menor provisién de recursos humanos a empresas.

Estimacion del tamafio de mercado
Tabla 16Estimacién del tamafio del mercado

Estimacioén de la demanda - INEI 2022 N° de empresas

Stock de empresas en el Per( 3,091,325

Empresas MYPES representan, 99.1% 3,063,503

Otros departamentos, 51.5% 1,577,704

Industrias de servicios, 31.66% 499,501

Sector Servicios Prestados a Empresas (actividades profesionales, cientificas y técnicas), 9.47% 47,303

Asi mismo, se reporté que la tasa de crecimiento promedio entre el afio 2018 y 2022 fue de 8,5%, la cual se proyect6 hasta el 2027 para la proyeccién de demanda.
Tabla 17Proyeccion de stock de empresas para el afio 2022

Tasa de crecimiento promedio por afio Sector Servicios Prestados a Empresas (actividades profesionales, cientificas y técnicas)
8.50% 2022 2023p 2024p 2025p
N° de empresas 47,303 51,324 55,686 60,420



Nota: p hace referencia a un dato proyectado

A fin de determinar el tamafio del mercado, el estudio analiza entre ciertos componentes, la competencia, el cual, es un proceso metodolégico que implica la identificacion de los
competidores que participan activamente en la realizacién de negocios dentro de un determinado mercado. La determinacién del tamafio del mercado puede realizarse
examinando la cuota de mercado de los competidores en combinacion con la demanda total del mercado. Este andlisis tiene relacién directa con demanda, tomando en
consideracion a los clientes potenciales dentro del mercado objetivo. La determinacién del tamafio del mercado se puede lograr mediante la evaluacién del nimero de clientes
potenciales y su correspondiente capacidad de compra.

Proyeccién de ingresos.
Tabla 18 Proyeccién de venta mensual (12 meses)
ITEMS MESES TOTAL x afio Prom. Mensual
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Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

UNIDADES VENDIDAS

Asesoria contable 5556 66888991085 7

Asesoria juridica55566 68889910 85 7

Asesoria psicologia 55566688899 10 85 7

Branding empresarial 5556668889910 85 7

Gestoria555666888991085 7

PRECIOS DE PRODUCTOS

Precio de asesoria contable 221 221 221 221 221 221 221 221 221 221 221 221 221 221

Precio de asesoria juridica 236 236 236 236 236 236 236 236 236 236 236 236 236 236

Precio de asesoria psicolégica 228 228 228 228 228 228 228 228 228 228 228 228 228 228

Precio de branding empresarial 206 206 206 206 206 206 206 206 206 206 206 206 206 206

Precio de gestoria 236 236 236 236 236 236 236 236 236 236 236 236 236 236

INGRESOS POR PRODUCTO

Ingresos de asesorfa contable 1,104 1,104 1,104 1,324 1,324 1,324 1,766 1,766 1,766 1,986 1,986 2,207 18,760 1,563
Ingresos de asesorfa juridica 1,179 1,179 1,179 1,414 1,414 1,414 1,886 1,886 1,886 2,121 2,121 2,357 20,035 1,670
Ingresos de asesorfa psicolégica 1,141 1,141 1,141 1,369 1,369 1,369 1,826 1,826 1,826 2,054 2,054 2,282 19,397 1,616
Ingresos de branding empresarial 1,029 1,029 1,029 1,234 1,234 1,234 1,646 1,646 1,646 1,851 1,851 2,057 17,485 1,457
Ingresos de gestoria 1,179 1,179 1,179 1,414 1,414 1,414 1,886 1,886 1,886 2,121 2,121 2,357 20,035 1,670

Total Mensual ($) 5,630 5,630 5,630 6,756 6,756 6,756 9,008 9,008 9,008 10,134 10,134 11,260 95,711 7,976

En la Tabla 18, se proyectan los ingresos mensuales para cada servicio, se calcula el precioy cantidad de asesorias en base al punto de equilibrio.
0 Figura 26Venta mensual afio 1 (S/)

Figura 26Venta mensual afio 1 (S/)
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Tabla 19Proyeccion de ventas anual (5 afios)

ITEMS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

UNIDADES PRODUCIDAS X ANO

Ingresos de asesoria contable 8598 112 129 149

Ingresos de asesoria juridica 8598 112 129 149

Ingresos de asesorfa psicolégica 8598 112 129 149

Ingresos de branding empresarial 8598 112 129 149

Ingresos de gestoria 8598 112 129 149

PRECIOS DE PRODUCTOS

% Crec. Del Precio x Aflo 3% 3% 3% 3%

Precio de asesoria contable 221 227 234 241 248

% Crec. Del Precio x Afio 3% 3% 3% 3%

Precio de asesoria juridica 236 243 250 258 265

% Crec. Del Precio x Afio 3% 3% 3% 3%

Precio de asesoria psicolégica 228 235 242 249 257

% Crec. Del Precio x Ao 3% 3% 3% 3%

Precio de branding empresarial 206 212 218 225 232

% Crec. Del Precio x Afio 3% 3% 3% 3%

Precio de gestoria 236 243 250 258 265

INGRESOS ANUALES X VENTAS DE PRODUCTOS

ITEMS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos de asesorfa contable 18,760 22,221 26,321 31,177 36,929
Ingresos de asesoria juridica 20,035 23,731 28,109 33296 39439
Ingresos de asesoria psicologica 19,397 22976 27,215 32,236 38,184
Ingresos de branding empresarial 17,485 20,711 24532 29,058 34,419



Ingresos de gestoria 20,035 23,731 28,109 33296 39439
Total Ing. Anuales ($) 95711 113,370 134,286 159,062 188,409

En la Tabla 19 se proyecta los ingresos anuales detallando el total para cada servicio. Asi mismo, para el caso de las proyecciones anuales, para los precios de los productos se
considera un crecimiento anual de 3% y para el crecimiento de ventas se considera 15%.

0 Figura 27Proyeccién de ingresos por afio (S/)

Figura 27Proyeccion de ingresos por afio (S/)
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INVERSION INICIAL

Rubros de Inversiones Unidad Cantidad Precio Uni Precio con IGV IGV Precio sin IGV
Inversién en ACTIVO FIJO (1) 13,140.00 2,004.41 11,135.59
Equipamiento y Maquinaria de Produccion  8,400.00 1,281.36 7,118.64
Computadora de escritorio Ud 2 2,600.00 5,200.00 793.22 4,406.78
Servidor Ud 1 1,500.00 1,500.00 228.81 1,271.19

Camara web Ud 2 500.00 1,000.00 152.54 847.46

Microfono Ud 2 350.00 700.00 106.78 593.22

Equipamiento de Oficina 570.00 86.95 483.05

Impresora Ud 1 500.00 500.00 76.27 423.73

Otros accesorios Ud 1 70.00 70.00 10.68 59.32

Equipos de limpieza, seguridad y otros  100.00 15.25 84.75

Otros equipos de limpieza Global 1 100.00 100.00 15.25 84.75
Herramientas 120.00 18.31 101.69

Herramientas de oficina Global 1 70.00 70.00 10.68 59.32

Otras herramientas Global 1 50.00 50.00 7.63 42.37

Muebles en General 2,450.00 373.73 2,076.27

Escritorio Unidad 2 350.00 700.00 106.78 593.22

Silla Unidad 4 350.00 1,400.00 213.56 1,186.44

Estante para documentos Unidad 1 350.00 350.00 53.39 296.61
Infraestructura (construccion) 1,500 229 1,271.19

Adecuacién del oficina Unidad 1 1,500 1,500 229 1,271.19

Inversién en GASTOS INTANGIBLES (2) 3,200.00 - 3,200.00

Gasto de organizacion y constitucion  1,200.00 - 1,200.00
Formalizacién de empresa Global 1 1,200.00 1,200.00 1,200.00

Gastos en capacitacién  1,000.00 - 1,000.00

Capacitacion de colaboradores Global 1 1,000.00 1,000.00 1,000.00
Gastos en Publicidad y Promocion inicial 1,000.00 - 1,000.00

Gastos de en material publicitario redes sociales Global 1 1,000.00 1,000.00 1,000.00
CAPITAL DE TRABAJO (3) 11,207.78 - 11,207.78

Requerimiento de Capital de Trabajo Global 1 625.78 11,207.78 11,207.78
TOTAL DE INVERSION ($) 27,547.78 2,004.41 25,543.37

Determinacion de las necesidades de inversién y financiamiento.
Tabla 20Inversién inicial

Tabla 21Depreciacién de activo fijo

Calculo de Depreciacion del ACTIVO FIJO

Depreciacién Monto de Inversion Vida Util (Afios) Depreciacion % Depreciacion Anual (S/.) Valor de Rescate de Activo Fijo
Equipamiento y Maquinaria de Produccion 7,118.64 5 20% 1,423.73 -

Equipamiento de Oficina 483.05 3 33% 161.02 -

Equipos de limpieza, seguridad y otros 84.75 1 100% 84.75 -

Herramientas 101.69 1 100% 101.69 -

Muebles en General 2,076.27 3 33% 692.09 -

Infraestructura (construccion) 1,271.19 1 100% 1,271.19 -

Total Depre, Anual S/ 11,135.59 3,734.46 0.00

Depreciaciéon mensual S/311.21
Depreciacién por dia S/ 11.97
Nota: Elaboracién propia, 2022



Tabla 22Amortizacién de gastos pre - operativos
Calculo de Amortizacién de Gastos PRE - OPERATIVOS

Depreciaciéon Monto de Inversién Vida Util (Afios) Depreciacién % Depreciacion Anual( S/.)
Gasto de organizacion y constitucién 1,200.00 5 20% 240.00

Gastos en capacitaciéon 1,000.00 5 20% 200.00

Gastos en Publicidad y Promocion inicial 1,000.00 5 20% 200.00

Total, Depr. Anual S/ 640.00

Amortizacién de Intangible mensual S/ 53.33
Amortizacion por dia S/ 2.05
El capital de trabaja en “SG digital” estd conformado por el aporte del Capital

Tabla 23Depreciacién de activo fijo
Estructura del Financiamiento

Financiamiento Monto (S/) Porcentaje (%)
Inversion Inicial a Financiar (S/) 27,547.78
Capital propio 17,547.78 64%
Prestamos Bancario 10,000.00 36%
0%
Total Financiamiento (S/) 27,547.78 100%
Cada socio invertira el 50% del capital propio, es decir 8,774 soles

0 Figura 28Estructura de financiamiento
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equilibrio.

Tabla 24Estructura de costos

ESTRUCTURA DE COSTOS

COSTOS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Aflo 4 Afio 5

COSTOS FIJOS (S/) 61,399 61,888 62,287 61,727 62,109
Gastos Generales 22,080 22,742 23,425 24,127 24,851
Gastos Administrativos 26,760 26,771 26,782 26,793 26,805
Gastos de Ventas 5,400 5,562 5,729 5,901 6,078

Gastos Financieros 2,785 2,439 1,977 531 -

Depreciacion 3,734 3,734 3,734 3,734 3,734

Amortizacion de intangible 640 640 640 640 640

COSTOS VARIABLES (S/) 18,275 21,016 24,169 27,794 31,963
Materiales e insumos - - - - -

Mano de Obra Directa 18,275 21,016 24,169 27,794 31,963
Gastos Indirectos de fabrica. - - - - -

Total de Costos (S/) 79,674 82,905 86,456 89,521 94,072

0 Figura 29Evolucioén de la estructura de costos

Figura 29Evolucion de la estructura de costos
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Tabla 25Resumen de costos



COSTOS TOTALES Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

COSTOS DE PRODUCCION (S/) 18,275 21,016 24,169 27,794 31,963
Materiales e insumos - - - - -

Mano de Obra Directa 18,275 21,016 24,169 27,794 31,963
Gastos indirectos de fabricacion - - - - -

GASTOS DE OPERACION (S/) 58,614 59,450 60,310 61,196 62,109
Gastos Generales 22,080 22,742 23,425 24,127 24,851

Gastos Administrativos 26,760 26,771 26,782 26,793 26,805
Gastos de ventas 5,400 5,562 5,729 5,901 6,078

Depreciacion 3,734 3,734 3,734 3,734 3,734

Amortizacion de intangible 640 640 640 640 640

GASTOS FINANCIEROS 2,785 2,439 1,977 531 -

Total de Costos (S/) 79,674 82,905 86,456 89,521 94,072

0 Figura 30Resumen de costos (S/)

Figura 30Resumen de costos (5/)
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Tabla 26Presupuesto operativo
Descripcién Medida Cantidad Valor S/. Monto Mensual ANOS
12345
Gastos GENERALES 1,840 22,080 22,742 23,425 24,127 24,851
Alquiler de local de oficina Mes 1 1,200 1,200 14,400 14,832 15,277 15,735 16,207
Internet Mes 1 150 150 1,800 1,854 1,910 1,967 2,026
Energia eléctrica Mes 1 150 150 1,800 1,854 1,910 1,967 2,026
Agua Mes 1 40 40 480 494 509 525 540
Alojamiento web y hosting Mes 1 300 300 3,600 3,708 3,819 3,934 4,052

Gasto ADMINISTRATIVO 2230 26,760 26,771 26,782 26,793 26,805
Personal de produccién 2,200.00 2,200 26,400 26,400 26,400 26,400 26,400
Utiles de oficina Mes 1 30.00 30 360 371 382 393 405

MARKETING y VENTAS 450 5,400 5,562 5,729 5,901 6,078

Actividades de marketing Mes 1 450.00 450 5,400 5,562 5,729 5,901 6,078
Gastos FINANCIEROS 232 2,785 2,439 1,977 531 -

Intereses bancarios 232 2,785 2,439 1,977 531 -

Total, de Gastos de Gestién S/. 4,752 57,025 57,514 57,913 57,353 57,734

Tabla 27Punto de equilibrio anual

PUNTO DE EQUILIBRIO ANUAL

RUBRO Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Costo Fijo Total 61,399 61,888 62,287 61,727 62,109

Costo Variable Unitario 43.00 43.00 43.00 43.00 43.00

Costo Fijo Unitario 144.47 126.63 110.82 95.50 83.55

Precio Unitario del producto 225.20 225.20 225.20 225.20 225.20
PUNTO DE EQUILIBRIO (Q) 337 340 342 339 341

PUNTO DE EQUILIBRIO (S/) 75,890 76,494 76,987 76,295 76,766
Flujos de caja proyectada.

Tabla 28Flujo de caja econémico

Flujo de Caja Econémico

DETALLE ANOS
Afio 0 Aflo1 Afio2 Afio3 Afio4 Afo5
Ingresos Por Ventas ($) 95,711 113,370 134,286 159,062 199,617
Ventas 95,711 113,370 134,286 159,062 188,409
Valor Rescate de Activo Fijo -
Valor Rescate de Capital Trabajo 11,208
Total Ingresos - 95,711 113,370 134,286 159,062 188,409
Costos de produccién 18,275 21,016 24,169 27,794 31,963
Gastos de Operacién 54,240 55,075 55,935 56,822 57,734
Impuestos 4,731 8,987 14,110 20,515 27,830
Inversion 27,548
Total Egresos 27,548 77,246 85,079 94,214 105,130 117,527
Flujo Neto Econémico ($) -27,548 18,465 28,291 40,072 53,932 70,882

Tabla 29Flujo de caja financiero
Flujo de Caja Financiero

DETALLE ANOS

Afio0 Afio1 Aflo2 Afio3 AfAo4 Afio5
Ingresos por Venta
Ventas de productos ($) 95,711 113,370 134,286 159,062 188,409
Valor Rescate de Activo Fijo -
Valor Rescate de Capital Trabajo 11,208
Préstamo 10,000
Total de Ingresos 10,000 95,711 113,370 134,286 159,062 199,617
Costo de produccion 18,275 21,016 24,169 27,794 31,963
Gastos de operacién 54,240 55,075 55,935 56,822 57,734
Intereses (Gastos financieros) 2,785 2,439 1,977 531 -
Amortizacién de Préstamo 1,036 1,382 1,843 742 -



Impuesto 4,731 8,987 14,110 20,515 27,830

Inversién 27,548

Total Egresos 27,548 81,067 88,899 98,035 106,404 117,527

Flujo Neto Financiero ($) -17,548 14,644 24,470 36,251 52,658 82,090

E’D 37 Documento de otro usuario

¥ El documento proviene de otro grupo

Evaluacién econémica y financiera: calculo de VAN y TIR.
Para

efectos practicos determinaremos la "Tasa de Descuento” a través de la Metodologia del "Coste Promedio Ponderado de Capital - WACC"
Tabla 30Anélisis WACC

ITEM DESCRIPCION DATOS

Ke Costo de los Fondos Propios (%) 15.00%

Kd Costo de deuda financiera (%) 32.97%

E Fondos Propios (S/) 17,548

D Fondos Financiados (S/) 10,000.00

E+D Sumatoria de fondos (propios y Fin.) 27,548

t Tasa impositiva (%) 30.00%

WACC Tasa de Descuento (Td) 17.93%

Tabla 31Analisis VAN y TIR
Indicadores de Evaluacién

Indicadores Econémicos Econémico Financiero VIABILIDAD
Valor Actual Neto (VAN) 102,325.82 97,768.70 VIABLE

Tasa Interna de Retorno (TIR) 97.98% 127.55% VIABLE
Beneficio Costo S/4.71 S/6.57 VIABLE

Periodo de Recuperacion de la Inversién (Afios) 1.58 1.29

El horizonte de evaluacién del proyecto es de 5 afios. Este, considera una inversion inicial por un monto equivalente a S/ 27,548, financiado 64% a través de aportes de accionistas y
36% mediante deuda bancaria de largo plazo con una TCEA del 32%, respectivamente. El Valor Presente Neto Econémico resultante asciende a S/ 102,325.82, con un periodo de
recupero de la inversion de 1.58 afios, un ratio de beneficio-costo de 4.71, finalmente una TIR de 97.98%

CONCLUSIONES

Conclusién 1

Se puede afirmar que el proyecto de innovacién propuesto es viable y responde a una necesidad de mercado y demanda insatisfecha, dada la comprobacién a través de distintos
procedimientos, herramientas y técnicas de mercado utilizadas para el anélisis. Se demuestra dicha viabilidad.

Conclusién 2

En segundo aspecto la parte operativa del proyecto esta establecido estratégicamente segln la actividad a ejercer; por otro lado, se cuenta con las estrategias necesarias para
afrontar los problemas del macro entorno y micro entorno.

Conclusion 3

Los problemas o situaciones fortuitas no deben seguir manejandose de manera empirica por las empresas sino todo debe estar fundamentado teéricamente por especialistas que
por su amplia trayectoria y experiencia han demostrado sacar a flote a las empresas hasta de las peores situaciones, por lo que las empresas deben optar por contratar servicios
de terceros para recibir dichas asesorias.

Conclusién 4

Con este proyecto de innovacioén y a raiz de los antecedentes aportados y a la investigaciéon de mercado realizada, se respalda la factibilidad econémica, técnica y social de la
implementacién de una consultora de negocios, ya se conoce la aceptacién que tendria, porque el servicio que se piensa ofrecer es atractivo a la vista de los clientes potenciales.
Conclusién 5

El reto para lograr una exitosa ejecucién, implica derribar las barreras a la hora de traducir el pensamiento en accién. Un modelo de negocio que implica alejarse del estado
normal de las cosas, es cuestionado permanentemente por la sabiduria de negocios convencional, que se inclina por los modelos preconcebidos. Este analisis es un intento por
romper los tables acerca de la adquisicién de los servicios on-line y ser y una propuesta para ampliar las barreras de la innovacién.

RECOMENDACIONES

Recomendacion 1

Se recomienda que, para la puesta en marcha del proyecto de innovacién propuesto, se puedan realizar investigaciones de mercado con una frecuencia anual, ya que las
tendencias son eventuales y para brindar un servicio de asesoraria y consultoria de calidad, se tiene que estar actualizado y tener en cuenta los gustos y preferencias de los
clientes.

Recomendacién 2

Se recomienda la aplicacion de estrategias hacia los clientes potenciales para lograr fidelizarlos y generar con ellos relaciones de largo plazo procurando convertirlos en socios
estratégicos. A su vez, se sugiere implementar promociones y el servicio de postventa, ya que ello permitira la retroalimentacién de las acciones ejecutadas, para ser mejoradas y
redisefiadas de ser necesario.

Recomendacion 3

Se recomienda la realizacién de benchmarking, dado que dicha herramienta permite tener como ejemplo las estrategias de empresas en otros paises, ya que ellos poseen
experiencia con respecto a este tema y las ideas que se estan aplicando se pueden adaptar e implementar a la empresa y asi desarrollar con mas calidad cada uno de los servicios
propuestos por la empresa SG Digital.

Recomendacion 4

Se recomienda principal atencion en los factores externos de la empresa, ya que las actividades que se realicen se deben ajustar a las politicas del pais donde se ubique la
organizacion, en este caso la ciudad de Ica y en base a ellos, direccionar las estrategias que permitan Ilevar con éxito las riendas del negocio.

Recomendacién 5

Finalmente, se recomienda aplicar las distintas herramientas y técnicas de innovacién para que la empresa siga este camino. Ya que el diferenciador de la competencia, es decir, el
valor agregado de SG Digital serd justamente la innovacién en los productos y servicios que ofrece a sus clientes por lo que serad necesario que el equipo de colaboradores y los
directivos de la empresa puedan enfocarse en dicho aspecto.
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ANEXOS

Anexo 1

Estado de situacion financiera

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA (Inicial)

ACTIVO S/ PASIVO S/

ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE

Efectivo y Equivalentes de Efectivo 11,207.78 Sobregiro

Cuentas por Cobrar Comerciales - Tributos por Pagar -

Cuentas por Cobrar Comerciales Vinculadas - Remuneraciones por pagar -
Cuentas por Cobrar Diversas Cuentas por Pagar Comerciales Terceros -
Mercaderias Cuentas por Pagar Diversas Terceros -

Impuestos Pagados por Adelantado 2,004.41 Leasing Corto Plazo -
Cargas Diferidas - Cuentas por Pagar Diversas Vinculada P) -

Intereses Diferidos

TOTAL, ACTIVO CORRIENTE (S/) 13,212.19 TOTAL, PASIVO CORRIENTE (S/) -

PASIVO NO CORRIENTE

Cuentas por Pagar Diversas Vinculada PJ -
ACTIVO NO CORRIENTE Leasing Mediano Plazo

TOTAL, PASIVO NO CORRIENTE (S/) -

Inmueble Maquinaria y Equipo Neto 11,135.59 TOTAL, PASIVO (S/) -
Magquinaria Arrendamiento Financiero -
Depreciacion acumulada - PATRIMONIO
Intangibles 3,200.00 Capital 27,547.78
Impuesto Diferido - Aportes por capitalizar -
Resultados Acumulados -
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE (S/) 14,335.59 Resultado del Ejercicio -

TOTAL PATRIMONIO (S/) 27,547.78

TOTAL ACTIVO ($) 27,547.78 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO (S/) 27,547.78



Anexo 2
Estado de resultados

Estado de Resultados (SG Digital)

DETALLE ANOS
Afio1 Afo2 Afio3 Afio4 Afio5
Ventas ($) 95,711 113,370 134,286 159,062 188,409
Costo de produccion 18,275 21,016 24,169 27,794 31,963
Utilidad Bruta 77,436 92,353 110,118 131,268 156,446
Gastos Generales 22,080 22,742 23,425 24,127 24,851
Gastos Administrativos 26,760 26,771 26,782 26,793 26,805
Gastos de Ventas 5,400 5,562 5,729 5,901 6,078
Utilidad de Operacién - EBITDA 23,196 37,278 54,182 74,447 98,712
Depreciacion 3,734 3,734 3,734 3,734 3,734
Amortizaciéon de Intangible 640 640 640 640 640
Utilidad antes de Intereses e Impuestos - EBIT 18,821 32,904 49,808 70,072 94,337
Gastos Financieros (intereses y gastos bancarios) 2,785 2,439 1,977 531 0
Utilidad Antes de Impuestos - BAT 16,037 30,465 47,830 69,541 94,337
Impuestos (29.5%) 4,731 8,987 14,110 20,515 27,830
Utilidad Neta ($) 11,306 21,478 33,720 49,026 66,508



