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Resumen Ejecutivo

El Plan de negocios que procederemos a explicar tiene como objetivo principal sustentar la
creacion de la empresa “Amautas 2.0 S.A.C.” la cual propone brindar cursos especializados sobre
Excel Profesional, nuestra empresa estara conformada por 05 Accionistas que actuardn en
sociedad.

Nuestro equipo de profesionales tiene previsto dirigirse al sector de servicios educativos donde
podremos ofrecer nuestra propuesta de negocio que estara enfocada en brindar clases virtuales
de Excel profesional a estudiantes, profesionales y publico en general en un promedio de edad
entre 18 hasta 55 anos que sean residentes de Lima moderna y que estén comprendido en el
rango cronoldgico de la “Generaciéon Y o Millenials” y “Generacién X”, nuestro segmento estd
dirigido a personas que busquen elevar sus conocimientos y destrezas técnicas acerca del uso de
Microsoft Excel como herramienta indispensable para el desarrollo del trabajo diario sobre el
tratamiento de datos y generacién de informacién.

El valor agregado de nuestro proyecto de negocio a diferencia de otras certificadoras es que
nuestro plan educativo consiste en brindar clases totalmente virtuales y asincrdnicas que le
permitan al alumno acceder a sus cursos en el horario que mejor les convenga puesto que todos
los videos y recursos estaran subidos a nuestra plataforma lo cual permitird que el curso de mas
de 300 horas lo puedan desarrollar a su propio ritmo, teniendo libre disponibilidad de usar
nuestro canal de consultas por botoneria de WhatsApp (incluida directamente en la plataforma)
y acceder a un asesor personalizado diurno en el momento que lo deseen, adicionalmente a ello

tendran la posibilidad de poder agendar 4 sesiones de 2 horas cada una para programar una
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conferencia en vivo por Stream en el horario que designe la mayoria de cada grupo (Opcional).
Al término de cada mddulo de ensefianza los alumnos podran disponer de acceder a una
certificacidn validada por nuestra institucién y por el tutor acreditado para dictar el curso.
Amautas 2.0 S.A.C. propone una experiencia de aprendizaje innovadora, agil y funcional para las
personas que accedan a nuestros cursos de Excel profesional, toda vez que el contenido generado
serd desarrollado en base a experiencias reales y casos practicos que permitan que el estudiante
tenga herramientas Utiles para el dmbito laboral y que permitan generar un sentido de
comunidad de aprendizaje continuo en base a nuevas funcionalidades y tecnologias integradas a
esta aplicacién de procesamiento de datos.

Nuestro Plan de negocios fue desarrollado en base a un precio establecido teniendo en cuenta
los costos variables y fijos, el andlisis de la competencia en el mercado y andlisis del publico
objetivo, tomando en cuenta un resultado favorable en referencia al punto de equilibrio y el
retorno de la inversidn (ROI), a fin de evitar riesgos o pérdidas en el proceso del proyecto.

En el presente trabajo de estudio se ha previsto incluir el organigrama de nuestra empresa,
detallar las funciones y deberes de los colaboradores que la integraran, entre otros datos que se
procedera a detallar. Es importante mencionar que la estructura de la empresa sera regida bajo

la forma societaria de una Sociedad Andnima Cerrada registrada en Lima Metropolitana.
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Executive Summary

The main objective of the Business Plan that we will proceed to explain is to support the creation
of the company "Amautas 2.0 S.A.C." which proposes to provide specialized courses on
Professional Excel, our company will be made up of 05 Shareholders who will act in partnership.
Our team of professionals plans to address the educational services sector where we can offer
our business proposal that will be focused on providing virtual classes of professional Excel to
students, professionals and the general public in an age range between 18 to 55 years old.
residents of modern Lima and who are included in the chronological range of "Generation Y or
Millenials" and "Generation X", our segment is aimed at people who seek to raise their
knowledge and technical skills about the use of Microsoft Excel as an indispensable tool to the
development of daily work on data processing and information generation.

The added value of our business project, unlike other certifiers, is that our educational plan
consists of offering totally virtual and asynchronous classes that allow the student to access their
courses at the time that best suits them since all the videos and resources will be uploaded to
our platform which will allow the course of more than 300 hours to be developed at their own
pace, having free availability to use our channel of consultations by WhatsApp button (included
directly in the platform) and access a personalized daytime advisor Whenever they wish, in
addition to this they will have the possibility of scheduling 4 sessions of 2 hours each to schedule
a live conference by Stream at the time designated by the majority of each group (Optional). At
the end of each teaching module, students will have access to a certification validated by our

institution and by the accredited tutor to teach the course.
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Amautas 2.0 S.A.C. proposes an innovative, agile and functional learning experience for people
who access our professional Excel courses, since the content generated will be developed based
on real experiences and practical cases that allow the student to have useful tools for the
workplace. and that allow to generate a sense of continuous learning community based on new
functionalities and technologies integrated into this data processing application.

Our Business Plan was developed based on an established price taking into account the variable
and fixed costs, the analysis of the competition in the market and analysis of the target audience,
taking into account a favorable result in reference to the breakeven point and the return.
investment (ROI), in order to avoid risks or losses in the development of the project.

In this research work, it is planned to include the organization chart of our company, to detail the
functions and duties of the collaborators that will integrate it, among other data that will be
detailed. It is important to mention that the structure of the company will be governed under the

corporate form of a Closed Stock Company registered in Metropolitan Lima.
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CAPITULO I: IDEA DE NEGOCIO

1.1. Formulacion de la idea de negocio
En circunstancias previas a las del Covid-19 la tendencia del mercado Peruano marcaba una pauta
clara hacia la necesidad de contar con profesionales calificados en el desarrollo de trabajos cada
vez mas multidisciplinarios y en el que cada colaborador presente un rol de multitasking, y es que
si bien en los ultimos 20 afios se tuvo una lectura de un crecimiento sostenible hacia el campo de
la mineria, construcciéon y apertura hacia el comercio internacional, en el aspecto de la
calificacion del capital humano local esto no se habia visto desarrollado a la misma altura, ya que
de acuerdo a una encuesta de escasez de talento realizada por ManPower group mencionaba
qgue el 43 % de los empleadores presentaban complicaciones para contratar a personal con las
competencias necesarias que ellos buscaban cubrir, siendo los principales problemas la falta de
experiencia o uso de recursos.
“En la actualidad, la mayoria de los diez puestos mas demandados, tanto en Perd como a nivel
global, requiere de una segunda capacitacion y no siempre de un titulo universitario completo”
(Izaguirre, 2018).
Sobre esta primera evaluacién debemos agregar el contexto actual de pandemia en la que todo
apunta al inicio de una gran recesidn mundial y que requerira de profesionales cada vez mejor
calificados y especializados que sean capaces de desarrollar multiples tareas en diversos ambitos.
“La economia peruana se contrajo por primera vez en mas de una década en marzo, dando un
primer indicio sobre la devastacién causada por la pandemia de coronavirus en uno de los paises

con la mayor historia de éxito de América Latina” (Quigley 2020).
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En este contexto de Post Pandemia y una alta demanda de profesionales con mejores
competencias en el manejo de herramientas de automatizacion de procesos y administracion de
datos creemos que la asesoria y capacitaciéon de “Amautas 2.0” es un medio clave para el mejor
posicionamiento de los profesionales en el mercado laboral, para esta conclusién hemos tomado
en cuenta el contexto actual y el estudio de educacidn virtual realizado por el Instituto San Ignacio
de Loyola en el cual se indica que el 68% de las personas que decidieron participar de un curso
virtual lo realizaron ante la necesidad de aprender un tema para realizar alguna funcion especifica
en sus labores, mientras que el 72% indicaba estar interesados en la educacién virtual por el
Ahorro de tiempo que les representa el no tener que trasladarse hasta la institucién, ademas
mencionan que respecto a los encuestados el 97% de ellos ha llevado algun tipo de curso de
formacidon mediante Internet y que el 81% tiene intencidn de recompra de cursos o programas
virtuales.

En conclusién, podemos afirmar que gracias a la educacion virtual por Internet y en un contexto
de aislamiento social voluntario nuestra propuesta de negocio tiene grandes oportunidades de
poder ser escalable en el corto y mediano plazo, esto a razén de que nuestro equipo de
profesionales ha detectado que la tendencia de nuestros potenciales alumnos esta dirigida hacia
cursos funcionales y de bajo costo de inversidon que generen una disrupcidén rdpida en sus
actividades y el impacto que ellos pueden generar como su valor agregado con el uso de
herramientas de automatizaciéon de datos y que ademas les facilite eliminar los problemas
tradicionales del desplazamiento a un centro de estudios o el tiempo empleado para culminar un

curso en un horario prestablecido.
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1.2. Presentacion del modelo de negocio
En el siguiente grafico procederemos a describir el Bussines Model Canvas de nuestro Plan de

Negocios de “Amautas 2.0”.

Figura N° 1 - Bussines Model Canvas
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CAPITULO II: ANALISIS DEL ENTORNO

2.1.  Anadlisis del entorno externo (PESTEL)

2.1.1. Factor Politico

El aspecto Politico en el Peru actualmente presenta cierto nivel de inestabilidad no sélo por la
coyuntura post covid-19, sino también por la constante friccién entre el poder legislativo y poder

ejecutivo debido a los constantes eventos de corrupcién e incidentes que afectaron a los en el
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pasado, evidenciados distintos sectores del gobierno en los ultimos meses, a consecuencia de
estos reveces en la gestion gubernamental la confianza de la opiniéon publica sobre las
instituciones del estado se ha visto tremendamente disminuida, principalmente por la inaccidon y
la falta de empatia hacia los Peruanos mas vulnerables durante esta etapa de contingencia. Es
importante mencionar que en circunstancias previas al Covid-19 el gobierno peruano habia
establecido a la educacion como uno de los sectores primordiales para la inversion de fondos del
estado, por lo cual se llegd a incrementar la inversion por sobre el 6.9% respecto del ano anterior.
Debemos resaltar también que el Perd en el marco de la reactivacién econdmica ha previsto
impulsar fuertemente los procesos de transformacién digital en las gestiones publicas en base a
la implementacién de medidas politicas y legales que propicien la creatividad e innovacion
tecnolégica bajo la premisa de tener una sociedad mas integrada al mundo digital y que esté
mejor preparada ante posibles eventualidades futuras.

Algunos de los programas gubernamentales mas representativos y que se han visto mucho mas
respaldados durante este periodo de emergencia fueron el “Start Up Perd” que estd a cargo del
Ministerio de la Produccidon que promueve el apoyo en proyectos de desarrollo tecnolégico y
para microempresas de innovacién, por otro lado, el estado a través del Ministerio de educacién
y su programa de “Innovate Perd” que actualmente busca promover y financiar las capacitaciones
de docentes y alumnos mediante una plataforma online que promueva el emprendimiento de tal

forma que en un futuro pueda tener escalabilidad en aulas presenciales.
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2.1.2. Factor Econémico

En el andlisis de este factor debemos tener como referencia de estudio que el Marco
Macroecondmico multianual peruano ya para el afio 2019 tenia una proyeccién de crecimiento
estimada del 4.2 % y que en comparacion a periodos anteriores estaba prevista como una de las
estimaciones mas altas debido al crecimiento sostenible del consumo interno y al trabajo
constante por elevar la recaudacion fiscal, sin embargo, en el actual contexto del marco de la
emergencia nacional el Banco Mundial tiene proyectado que la economia Peruana se contraerd
en 12% a causa del Covid-19, en contraste con el 3.2% de crecimiento que se esperaba para este
ano, segun datos de dicha entidad el Peru seria uno de los paises mds afectadas en la region en
lo que va de este afo, no obstante, la actividad productiva peruana podria recuperarse para el
ano entrante, siendo la tasa de crecimiento proyectada alrededor del 7%.

Es importante resaltar que las principales consecuencias de esta contraccion econdmica se han
visto reflejadas en el estancamiento de las inversiones privadas, adicionalmente a ello algunos
sectores empresariales y politicos de oposicién vienen cuestionando la estabilidad juridica y
social en el pais debido a problemas en el abastecimiento de productos y servicios de salud,
transportes, productos financieros, y de jubilacién, entre otros sectores.

En respuesta a la contingencia actual el gobierno peruano ha decidido potenciar adin mas el
enfoque sobre los programas de desarrollo econdmico como el “Reactiva Perd” que supera los
S/. 60,000 millones de Soles equivalentes al 8% del PBI, asi como el “Concytec” que inicialmente
asigno una partida de S/. 8 millones de Soles para impulsar la investigacion del estudio del Covid-
19, también se tiene que el “Pronabec” que asigné un presupuesto para fondos de becas de

estudiantes de universidades como publicas y privadas que por la contingencia no puedan seguir
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pagando sus pensiones mensuales, el monto esta calculado alrededor de S/. 27,513.60 sobre el
cual se espera entregar 3000 créditos educativos que beneficien a estudiantes con escasos

recursos econéomicos.

2.1.3. Factor Tecnolégico

A través de estos ultimos afios se ha notado una politica de apertura hacia la transformacion
digital por parte de las principales autoridades del pais, si bien a nivel a nivel gubernamental se
han ido implementando algunos marcos regulatorios que establecen las bases para la gestién de
la informacion tecnoldgica (Big data), estos pequeiios avances no se ven reflejados en percepcion
del ciudadano, principalmente porque los esfuerzos burocraticos no van a la misma velocidad
gue las innovaciones tecnoldgicas y la adaptabilidad que estos puedan tener frente a la realidad
Peruana.

“Las medidas tomadas por los gobiernos a nivel mundial han creado la necesidad de un mayor
uso de las nuevas tecnologias; la nueva realidad ha motivado que la transformacién digital en
muchas industrias tenga que adaptarse de manera acelerada. Por eso, las carreras vinculadas a
las tecnologias digitales, seguridad en redes y comercio electrénico, entre otras, tendran un
despegue positivo en el mediano plazo” (Jorge Chavez, SENATI).

Es importante destacar que el E-Comerce movid alrededor del 50% del mercado de consumo
privado para mediados de abril a diferencia de un 12.5 % de participacion que tuvo en enero y

un 27.5% que representaba dentro de la primera quincena de marzo (Peru Retail, 2020).
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2.1.4. Factor Social

En la antigua normalidad previa a la del Covid-19 se hablaba sobre un entorno en el que
interactuaban nativos y migrantes digitales, en la que por un lado los nativos digitales crecieron
con una educacidon bastante tecnoldgica y por ende con un mejor dominio de diversos
dispositivos electrénicos, por otro lado, teniamos a las migrantes digitales que eran considerados
aquellos usuarios que tenian poco dominio o que eventualmente debieron adaptarse al uso de
nuevas herramientas tecnoldgicas. En el contexto actual encontramos que tal diferencia esta a
punto de eliminarse, por el principio mismo que todos los protagonistas del mercado laboral
deberdn nivelarse al paso de esta progresién tecnoldgica que demanda un mayor nivel de
dominio sobre herramientas cada vez mas colaborativas y sofisticadas.

Anteriormente el mercado de la educacién estaba sujeto a una mayor valorizacidn por las clases
tradicionales de forma presencial, el entorno actual favorece a la mayor demanda de clases
virtuales lo que supone que se esta forjando una nueva aceptacién y adecuacién para valorar
mejor las metodologias de ensefianza online, lo cual supone mayor practicidad a la hora de
emplear tiempo y recursos para participar de una capacitacidon, mas aun en la nueva normalidad
post Covid supone una capacidad competitiva desde un punto de vista de monitoreo de riesgos.
Debemos agregar que en el contexto actual segun el diario el diario Gestion en lo que va del afio
2020 el 58% de las compras mensuales fueron realizadas a través de medios digitales, lo cual
significa que se estdn dejando de lado algunos tabues y temores respecto al hecho de
comercializar digitalmente, de acuerdo al ultimo estudio desarrollado por Global Findex hay un
alza creciente en el porcentaje de la poblacién bancarizada para Latinoamérica que actualmente

bordea el 54%.
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De acuerdo a lo anteriormente mencionado, también debemos considerar que muchos de los
habitos de los peruanos han cambiado de forma radical y que en algunos casos actividades como
el trabajo han sido restringidas a realizarse desde el hogar, lo cual repercute en que muchos
consumidores de programas de educacion se fuercen a tener que aislarse para minimizar sus
riesgos de exposicidn ante la amenaza sanitaria vigente, lo cual conlleva a que grandes sectores
de la sociedad buscaran afrontar la nueva normalidad desde sus hogares, esto significa que
muchas mas personas tendran la necesidad de afrontar sus formacion educativa desde los
medios tecnoldgicos actuales y que a su vez necesiten capacitarse en herramientas funcionales y
colaborativas.

“No cabe duda de que la adopcién de tecnologias por parte de los consumidores para
mantenerse informados y salvaguardar su salud puede infundir confianza en un periodo
estresante, y éste puede ser el catalizador imprevisto para afirmar una adopcién mas ampliay a

mas largo plazo de plataformas y soluciones tecnolégicas” (Nicole Corbet, Nielsen).

2.1.5. Factor Ecoldgico

En los ultimos afios las politicas medioambientales han venido cobrando un mayor protagonismo
en la estructuracidon de normas y politicas de convivencia, esto a su vez también ha tenido
repercusién en el aspecto comercial pues localmente se venian desarrollando importantes
campafas de marketing ecoldgico en diversos sectores productivos que estaban alineados vy
comprometidos hacia el uso responsable de productos que no afecten nuestro medio ambiente,
esta propuesta de gestion responsable actualmente se esta viendo doblemente valorada por el

impacto psicolégico que ha calado en la sociedad el aislamiento social a causa de la pandemia.
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Actualmente el aspecto medioambiental es un factor de mucha relevancia por encontrarnos en
medio de una crisis sanitaria, conscientes de ello nuestra propuesta de negocio estaria alineada
a las politicas medioambientales de aislamiento social y de preservacion de los recursos de flora
y fauna, asi como ser promotores de un cambio responsable hacia el cuidado del ambiente y el

uso responsable de recursos no renovables.

2.1.6. Factor Legal

En la actualidad las plataformas de educacidn virtual estan reconocidas como herramientas
funcionales que ofrecen importantes ventajas para la educacién a distancia y que se encuentran
expresadas dentro del marco normativo regulatorio de los centros educativos de capacitacion
tradicional, sin embargo, hasta la fecha no existen normas explicitas que puedan regular el uso
de estas nuevas tecnologias. De acuerdo a un articulo de Marco Antonio Coral, acerca de los
sistemas virtuales de enseflanza y su entorno legal en el Perd, Hasta el momento, el sistema de
evaluacién, acreditacién y certificacién de la calidad educativa (SINEACE) definido en los articulos
14, 15y 16 de la Ley General de Educacion (Coral 2018), sin embargo, estos actos de acreditacion
estan referidos a la educacién presencial sin considerar la educacidon bajo metodologias de

ensefianza virtuales.

2.2. Analisis de la industria (5F. PORTER)
2.2.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores
Consideramos que como el tipo de servicio que se proporcionard sera virtual esto permite que

las exigencias de entrada no sean demasiado elevadas o complejas, ello sumado a la exposicion
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del uso abierto de todas las tecnologias de la red y la gratuidad de diversos sitios de educacién
hace que se acorte la dificultad para cualquier competidor que desee crear algun sitio web o
plataforma similar que ofrezca servicios similares al nuestro.

Debemos considerar que actualmente el mercado de servicios educativos tiene una oferta muy
amplia de parte de distintas empresas de educacion que ante la necesidad del contexto actual
han sabido responder rapidamente ofreciendo cursos muy acordes a la progresién tecnoldgica,
ello sumado al incremento de la tendencia del sector de ofrecer cursos a través de mas de un
tipo de plataforma suponen una dura competencia. Es importante destacar que si bien hay
herramientas complejas que para algunos modelos de negocio educativo puedan tomar mayor
tiempo de adecuacién e implementacidn, capacitar a sus docentes en nuevas tecnologias, no son
barreras infranqueables por la necesidad misma de tener que dominar estas nuevas
herramientas o desaparecer en el mercado, ademas de tener la ventaja de contar con mucho
material que facilita su aprendizaje de forma abierta tanto para docentes de escuela como para
nuevos instructores puesto que no en todos los casos se requieren instructores acreditados del
mismo nivel que la educacidn Profesional. Por lo antes expuesto sobre el analisis de todas estas
posibles amenazas de ingreso de nuevos competidores concluimos en catalogar el riesgo como

alto.

2.2.2. Poder de negociacion con los proveedores
La eleccion realizada por Amautas 2.0 sobre los proveedores de Software estd enfocado en
aquellos que ofrezcan productos de codigo abierto, y que por sus caracteristicas puedan ser

adaptables a nuestras necesidades variables de servicio y capacidad, ademas que por la tipologia
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de licenciamiento que cuente podamos tener facilidad de acceso al cddigo fuente a fin de realizar
las modificaciones necesarias sin encontrar barreras de autoria, o que en todo caso ofrezcan
flexibilidad y compatibilidad con otras plataformas, en este sentido, podemos concluir que el
poder de negociacidon de los proveedores de software es muy bajo.

Sobre los proveedores de servicios en la nube tanto para alojamiento masivo de datos,
transmisiones tipo Streaming y gestion de servidores remotos hay una gran cantidad de
ofertantes, el mercado de este sector es muy competitivo y con ofertas comerciales accesibles a
distintos tipos de costos y capacidades de demanda, en tal sentido concluimos que el poder de
negociaciéon de proveedores de servicios en la nube es bajo.

Respecto a los proveedores de Hadware consideramos que en la actualidad hay una gran
variedad de ofertantes tanto para compra o alquiler de equipos, ademas de que en caso de tener
productos propios podriamos disponer de un stock minimo y el resto manejarlo bajo alquiler
considerando que tendriamos siempre ventaja por la compatibilidad de tecnologias que
podemos encontrar en el mercado, por lo antes expuesto consideramos que el poder de

negociacién de los proveedores de Hadware es bajo.

2.2.3. Poder de negociacion de los compradores

En este aspecto el poder de negociacién que tienen los usuarios es amplia aun cuando nuestra
propuesta de negocios esté bien estructurada y delimitada, si bien la propuesta comercial que
ofrecemos es competitiva tenemos una lectura real del comportamiento del mercado que
buscamos atender y que en cualquiera de los casos demandaria una gran cantidad de esfuerzos

para mantener el interés del publico objetivo, en tal sentido consideramos que una forma de
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consolidarnos en el sector se basara en generar importantes campafias de marketing y de
posicionamiento de marca ademds de referenciarnos a través de socios claves mediante
campafias de marketing conjunto. Concluimos con indicar que el poder de negociacién de los

compradores es intermedio.

2.2.4. Amenaza de ingreso de productos sustitutos

De acuerdo a la evaluacién realizada encontramos que gran parte de los usuarios de nuestro
mercado objetivo en algin momento han aprendido algo de forma virtual (ISIL 2018), por lo cual
inferimos que el mercado de cursos online cada vez se hace mas accesible para diversos usuarios
y que la oferta comercial es muy variada en base a las metodologias, horas y horarios, contenido
prestigio y otras caracteristicas que hacen relevante la oferta de nuestros competidores, ademas
debemos considerar que debido a la contingencia actual muchas mas empresas de capacitacién
presencial se veran forzadas a tener también una oferta de educativa virtual ante ello se
convertirian también en competidores a considerar a pesar de sus limitaciones de adecuacion a
este tipo de ensefianza. Concluimos en que la amenaza de ingreso de productos sustitutos es

Alta.

2.2.5. Rivalidad entre competidores

En el mercado local hemos encontrado una amplia variedad de ofertantes de cursos similares al
nuestros con caracteristicas similares y atractivas, que si bien no cubren la totalidad de la
demanda tienen una presencia regular y sostenida, respecto a la competencia internacional para

nuestro mercado local encontramos que si bien cuentan con ofertas competitivas ain no son
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bien valoradas por el tipo de respaldo que pueden ofrecer en caso de reclamos o certificaciones.
Debemos tener en cuenta que con el panorama de la post pandemia la conducta del consumidor
peruano esta en constante cambio y es cada vez mas exigente por lo cual es muy dinamico en
cuanto a las fluctuaciones de intereses y necesidades que buscan satisfacer. Por lo antes

expuesto concluimos que la rivalidad entre competidores es intermedia.

2.3.  Anailisis del entorno interno (Cadena de valor)

Figura N° 2 - Cadena de valor

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA: PLANEAMIENTO ESTRATEGICO Y CONTROL DE PROCESOS

GESTION DE RRHH: IMPLEMENTACION DE METODOLOGIAS AGILES

DESARROLLO DE TECNOLOGICO (1 +D +i): IMPLEMENTACION DE SOFTWARE FUNCIONAL

COMPRAS: GESTION DE RELACIONAMIENTO CON PROVEEDORES Y PARTNERS

Fuente: Elaboracion propia.
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2.3.1. Logistica de entrada

Nuestro personal administrativo cumplird actividades transversales para tener un manejo
integral de todas las fuentes de informacién dentro de la cadena, en “Amautas 2.0” consideramos
los datos como un activo de gran valor, por cual generaremos una estrategia de segmentacion
de clientes a fin de poder delimitar su valor real, ademads de poder identificar las principales
preferencias, frecuencias de compra, necesidad de aprendizaje, entre otros criterios que nos
aportaran mayor valor en el manejo de datos, es por ello que a partir de la informacidn procesada
serd posible desarrollar un mejor Plan de marketing y estrategias disruptivas direccionadas para

cada tipo de cliente (En un contexto futuro se podria aplicar Machine Learning).

2.3.2. Operaciones

De acuerdo al estudio realizado se considera que la gestiéon de procesos y la administracién de
nuestros clientes es un punto clave para generar valor constante, por ello gran parte de nuestra
acciones estaran enfocadas en la excelencia del servicio como eje central para efectuar
eficiencias, para esto tendremos en cuenta realizar estudio de mercado de forma frecuente para
sondear como van sus progresiones en los cursos e identificar que paquetes son mas
convenientes de administrar, también estamos considerando la estructuracién de procesos
simplificados en funcién del tipo de suscripcidn y/o servicios adicionales que pudiera adquirir el
cliente. Otro de los puntos clave sera el disefio de contenido en base a las evaluaciones de
mercado (Benchmarketing) y de acuerdo a las preferencias que se evaluarad de forma constante

para hacer una navegacion inmersiva de aprendizaje.
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2.3.3. Logistica de salida

En la presente etapa del proceso estamos considerando la gestién de actividades como el cobro
de facturacidn, la emisidn de certificaciones y la visualizacidon de contenido por parte del cliente,
en tal sentido, asumimos que en el mercado estos procesos pueden ser engorrosos o irrelevantes
por lo cual buscaremos simplificar y automatizar estos procesos de tal forma que generen un

valor adicional para nuestros suscriptores.

2.3.4. Marketing y ventas

Consideramos esta una actividad clave para la supervivencia de nuestra organizacion por lo cual
pondremos un mayor énfasis en la realizacién de nuestros objetivos estratégicos. En este caso
implementaremos un equipo conjunto de ventas transversales, esto representa que en una
primera etapa las ventas pueden estar direccionadas por cualquier miembro de nuestra
organizacién y que todos se podran beneficiar cada vez que se agreguen nuevos suscriptores,
este punto tendra un valor agregado muy potente tanto para la aceleracion de ventas y un
sondeo constante del mercado como también el empoderamiento a nuestros colaboradores, ello
permitira consolidar nuestro valor de marca. También prevemos mejorar la captacién clientes
estratégicos y asociarnos con otras instituciones a fin de posicionar rapidamente nuestra marca
e irrumpir en el mercado con una propuesta accesible y confiable para los cursos de “Microsoft

I"

Exce
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2.3.5. Servicios de soporte al cliente

Estableceremos canales de atencidon continua y tecnificada de tal forma que podremos
determinar las causas de las eventualidades e insatisfacciones y cuantificar las probabilidades de
repeticion de eventos, esto nos ayudara a gestionar de forma eficiente cualquier variabilidad que
pudiera generar algln impacto en los costos econdmicos del desarrollo de operaciones o la
satisfaccidon del usuario. Como ventaja competitiva nosotros prevemos mantener un estandar de
satisfaccidon del cliente no menor al 95%, esto sera logrado a partir de poder entablar encuestas
y evaluaciones constantes sobre la calidad académica y el soporte de nuestros colaboradores, asi
como, la calidad y funcionalidad de la malla curricular considerando que nuestro principal
propdsito académico se basa en involucrar y elevar las competencias técnicas en el manejo del
Excel Profesional por parte de los alumnos de cara a los ultimos requerimientos en el mercado

laboral y funcionalidades que agilicen el trabajo y desenvolvimiento de nuestros colaboradores.

2.3.6. Infraestructura de la empresa

Esta es una de las actividades de control que tiene a su cargo el andlisis necesario para la
implementacién y logro de los objetivos fundamentales y el control de procesos, la funcién
principal de esta labor serd la de vigilancia y cumplimiento a fin de poder delimitar los alcances
de las actividades clave y el incremento de valor constante direccionado hacia la satisfaccion del
cliente. Por parte del campo financiero esperamos establecer un avance progresivo y sostenido

en la alimentacion de nuestras finanzas.
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2.3.7. Gestion de Recursos Humanos

La empresa “Amautas 2.0” desarrollara la gestion del capital humano en base a metodologias
agiles de forma que se puedan tener procesos iterativos y con entrega de valor constante para el
cliente y para nuestros colaboradores, si bien en los primeros periodos no se tiene previsto
nuevas contrataciones de personal se estima que los procesos de seleccién de personal,
capacitacion y evaluacidon de habilidades de desempefio serdn desarrollados en base a una

evaluacién por competencias.

2.3.8. Desarrollo Tecnolégico (I + D + 1)

Consideramos que nuestros procesos tecnoldgicos de desarrollo serdn gestionados en base a las
mejores plataformas disponibles en el mercado segun el tipo de proceso a realizar. Para el caso
de nuestra plataforma educativa E-Learning se cuenta con una amplia variedad de empresas
especializadas en este tipo de soporte con beneficios bastante destacables respecto a
funcionalidad y compatibilidad de dispositivos electrénicos, consideramos que podremos
desarrollar contenido en base al uso de licencias de servicios tecnoldgicos para el desarrollo de

la Plataforma y subcontratar el servicio de hosting y mantenimiento de servidores.

2.3.9. Compras

En este aspecto consideramos que en los primeros periodos haremos compras estratégicas que
nos permitan minimizar nuestra inversién, en el caso de licencias de software vamos a adquirir
contratos anuales, de esta forma podremos asegurar que nuestra plataforma se adapte a

cualquier posible cambio en el mercado en caso de requerir cambiar de proveedores. En cuanto
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a la compra de tangibles consideramos que estas compras seran minimas dado que el trabajo de
“Amautas 2.0” es en su mayoria virtual, sin embargo, en el caso de muebleria se considerara el
arrendamiento o compra segun la necesidad de uso, en el caso de la maquinaria de computo
estos seran adquiridos de acuerdo a las necesidades de cada tipo de colaborador, lo cual

permitird poder tener libre disponibilidad de contar siempre con el mejor equipo para la gestion.
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2.4.

Analisis general del entorno (FODA cruzado)

Tabla N° 1 — FODA Cruzado

UNIVERSIDAD

CIENTIFICA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

FODA CRUZADO

F1: Grupo de trabajo dindmico y con experiencia en el
manejo de recursos digitales.

F2: Servicio innovador y funcional.

F3: Plataforma de autoaprendizaje asincrénica e
interactiva con el alumno.

F4: Buena relacién con los proveedores y socios
estratégicos.

D1: Falta de confianza en las
capacitaciones E-Learning por parte de
algunas personas.

D2: Asignacion de tiempo para la
elaboraciéon de material de estudio en
Excel y generacién de contenido
interactivo digital.

D3: Variabilidad de Costos del mercado.

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

01: Crecimiento exponencial por
el uso de tecnologia de la
informacion y la comunicacién en
la red informatica local.

02: Incremento de mercado para
Start up.

03: Cambio acelerado de la
apreciacion del mercado respecto
a la educacion virtual.

04: Contexto favorable para el
crecimiento del sector educativo
E-Learning.

05: Comercializacion accesible de
plataformas y tecnologias para el
desarrollo de la educacion virtual.

F1, 2 01, 2: Implementacién de mesas de trabajo
continuas para implementar planes que contribuyan al
logro de los objetivos estratégicos de la organizacion.

F4, 04, 5: Creacién de una pagina web propia que
permita la exposicién de nuestra empresa, ademas de
ofrecer nuestros servicios y el valor agregado de
nuestra plataforma, ademas desarrollar nuestra fuerza
de ventas digital por redes sociales.

D1, 01, 4: Realizar webinars y/o
capacitaciones con acceso virtual gratuito
para institutos o universidades con la
finalidad de promover el interés de
posibles clientes a que adquieran el
servicio.

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

Al: Rechazo del usuario sobre el
método de ensefianza virtual.

A2: Incertidumbre social respecto
a la coyuntura post Covid 19,
posible inestabilidad econémica y
politica.

A3: Demasiada variabilidad de
precios ante el incremento de
competidores del sector.

A4: Incertidumbre juridica sobre
la regulaciéon del modelo de
ensefianza virtual, riesgo de
barreras burocréticas.

F2, A2: Obtencion de financiamiento a corto plazo en
caso de implementaciones y mejoras en la plataforma
virtual.

F1, 4 A3: Generar un control evaluativo de forma
periddica sobre los clientes a fin de fidelizarlos con
nuestra institucion.

D1, Al: Realizar encuestas de medicién de
satisfaccion y sondeo de expectativas de
nuestros clientes hacia nuestra plataforma
educativa.

Fuente: Elaboracién propia.
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CAPITULO llI: PLAN ESTRATEGIVO DE LA EMPRESA

3.1. Vision

Ser reconocidos como una de las empresas de educacién virtual que mads brindan soporte
tecnoldgico a los profesionales del pais, implementando metodologias educativas con valor

agregado en ensefanza a través de medios digitales.

3.2. Misidén
Somos promotores la educacién digital en Lima moderna, proporcionando servicios que presten
un uso responsable de la tecnologia, dando soporte educativo funcional que facilite las

actividades profesionales de cada alumno y su insercion en el actual avance tecnoldgico.

3.3. Objetivos estratégicos

Tabla N° 2 — Mapa de Objetivos Estratégicos

CATEGORIA OBJETIVOS INDICADOR
. - o -
Crecimiento de Incrementar la rentablll.dad % Margen d(.e Utilidad Neta 15% 15% 15% 15% 15%
ventas del Modelo de Negocio sobre ingresos
Desarro!lo de Increme.ntar el numel:o de Cantldgd f:ie usu;fmos con 3390 3910 4510 5202 6000
comunidad suscriptores por afio suscripciones vigentes
. ) L ) o
Calidady §at|sfacuon AIcanz.ar un.r}wel de. 95% de % De clientes satisfechos 95% 95% 95% 95% 95%
de clientes satisfaccion al cliente
) o R
Cobertura de Incrementar la presencia de % De participacion de 2.5% 2.8% 3.3% 3.8% 2%
mercado nuestra marca mercado

Fuente: Elaboracion propia.
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3.4. Estrategia genérica (PORTER)

La estrategia que empleard “Amautas 2.0” se centrara en la diferenciacién en forma y contenido
de las clases expuestas en la plataforma virtual en linea, nuestra propuesta de servicio como valor
diferencial propone ofrecer clases asincrénicas que permitan al alumno aprender a su propio
ritmo, contando para ello con una plataforma de soporte que facilite la asesoria en caso de
requerir el soporte de un tutor, lo cual supondrd un componente mds personalizado para
nuestros usuarios lo que creard una atmdsfera mutuamente beneficiosa, es decir un feedback
constante a través de la absolucién de consultas puntuales en tiempo real (Sujeto a
disponibilidad). Adicionalmente y como valor afiadido se programardn conferencias en vivo
semanalmente para atender temas que puedan requerir reforzar los estudiantes, para lo cual se
dispondrd de un tutor que guiard una clase en vivo sujeta a la disponibilidad horaria de nuestra
institucion y la mayoria de estudiantes. Debido a que esta modalidad educativa estd enfocada en
atender a personas con limitada disponibilidad de tiempo, consideramos que esta estrategia se
alinea a las necesidades de un segmento no cubierto por las principales certificadoras de

“Microsoft Excel” del mercado.

3.5. Fuentes de ventaja competitiva

A través del presente estudio y una acuciosa evaluacién consideramos que, a través de nuestros
colaboradores bien entrenados y motivados, y la plataforma virtual con buen contenido de forma
constante podremos atraer a clientes que requieran acceder a un método educativo virtual que
se ajuste a sus necesidades de aprendizaje, lo cual les permitird mejorar sus competencias

profesionales en un entorno competitivo, por lo cual nuestro plan de negocios estard enfocada
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en garantizar una excelente calidad de servicio al cliente ofreciendo un servicio personalizado,

dinamico y flexible hacia la satisfaccion total del alumno.

Tabla N° 3 — Matriz V.R.I1.O.

‘ RECURSO / CAPACIDAD ‘ VALIOSO RARO ‘ INIMITABLE ‘ ORGANIZACION IMPLICANCIA COMPETITIVA ‘
Seleccién de personal Si Si Si Si Ventaja provisional
Gestion de Recursos Humanos Si Si Si Si Ventaja Sostenible
Motivacion del personal Si No No Si Paridad competitiva
Excelencia en el disefio de la interfaz Si Si Si Si Ventaja Sostenible
Servicio post venta Si Si Si Si Ventaja Sostenible
Servicio Privado Si Si Si Si Ventaja Sostenible
Investigacion de mercados Si No No Si Paridad competitiva
Seguimiento a Clientes Si Si Si No Ventaja provisional
Anadlisis de Satisfaccion de los clientes Si No Si Si Paridad competitiva
Propenso a la Innovacién Si Si Si Si Ventaja Sostenible
Liderazgo y vision Si Si Si Si Ventaja Sostenible

Fuente: Elaboracion propia.

3.6. Alianzas estratégicas

En referencia a las asociaciones con otras instituciones se ha visto conveniente establecer
convenios estratégicos con otros centros de formacién que no dispongan de un soporte en la
capacitacion de “Excel Professional”, en tal sentido se prevé establecer algunas actividades
conjuntas como webinars o activaciones que beneficien a los miembros de la Alianza, dicha
propuesta de asociacion también podria ser replicable para algunos centros laborales bajo la

consigna de un descuento a partir de asegurar un nimero importante de potenciales alumnos.
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CAPITULO IV: ESTUDIO DE MERCADO

4.1. Investigacion de mercados

La finalidad del presente estudio es reconocer los habitos de educacién del ciudadano peruano
de Lima Metropolitana, respecto a las plataformas virtuales y el uso como beneficio de estos que
pueden obtener en su vida diaria, donde se busca como objetivo de estudio relacionar el
beneficio que aporta al ciudadano en el aprendizaje académico como experiencia personal y
profesional, ya que en la actualidad el mercado laboral en todo los sectores se muestra adin mas
competitivo, si bien nuestra idea de negocio es educacion a través de una plataforma virtual, es
importante recalcar que nuestra propuesta de valor va mas alla de lo convencional que se ofrece
en el mercado competidor, es asi que una vez ya identificado nuestro mercado atractivo que es
el sector socioecondmico NSA lima moderna, procederemos a segmentar aun mas nuestras
demas variables como puntos estratégicos dentro de los cuales se considera a los ciudadanos de
la “Generacién Y o Milennials” (18 a 35 afios) y la “Generacién X” (36 a 55 afios), y asi sacar
conclusiones que puedan favorecer al fortalecimiento de nuestra propuesta de negocio.

La plataforma de aprendizaje virtual debe ayudar a promover la construccion de nuevos
conocimientos y la colaboracidn entre todos los participantes en el proceso de ensefianza, segln
(Callejas, Vicente y Jerez, 2016). Sustenta que podemos inferir que existe una gran necesidad de
uso y utilizacién de plataformas de aprendizaje virtual, y cdmo afecta el desempefio académico
gue nos permite obtener informacidn, que a su vez es la base para sustentar métodos para

resolver este problema de investigacion.
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4.2. Objetivos de investigacion

4.2.1. Objetivos Generales

Delimitar los alcances del modelo de negocio y analizar el comportamiento del mercado ante
posibles variaciones, basandonos en el estudio de datos e informes a fin de demostrar la

viabilidad, rentabilidad y sostenibilidad de nuestra propuesta comercial.

4.2.2. Objetivos Especificos
e |dentificar la poblacién objetivo.
e Estimar la demanda del mercado en Lima moderna.
e Determinar las preferencias del prospecto de publico objetivo.

e Determinar la conducta de compra del prospecto de publico objetivo.

4.2.3. Justificacidon de la investigacion

Bernal (2010) seiiala que “Toda investigacién esta orientada a la resolucién de algun problema;
por consiguiente, es necesario justificar, o exponer, los motivos que merecen la investigacion.
Asimismo, debe determinarse su cubrimiento o dimensién para conocer su viabilidad”. Cabe
mencionar que para tener en claro nuestro proyecto fue necesario justificar la necesidad actual
del mercado laboral y de acuerdo a esto tener un plan de accién que nos pueda otorgar una
propuesta de negocio rentable como proyecto, es por ello que se plantea tener un plan de accién
ejecutando un seguimiento de procesos en donde se optard por emplear las mejores
herramientas y recursos para el logro de un servicio con valor enfocado en la calidad hacia el

cliente.
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4.3. Investigacion cuantitativa

4.3.1. Calculo de la muestra

De acuerdo a la informacion recabada de la publicacién del CPI para el afio 2019 la poblacion de
Lima Metropolitana registré un total de 10,580.900 habitantes, segun se detalla en la siguiente
segmentacion se expresa que la zona correspondiente a “Lima moderna” que consta de 12
distritos ubicados en el sur este de la capital de lima metropolitana: Barranco, Jesus Maria, La
Molina, Lince, Magdalena, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, San Isidro, San Miguel, Surco y

Surquillo comprende 1,416.000 habitantes, de los cuales 1,333.872 estan dentro del NSE “ABC”.

Figura N° 3 - Lima Metropolitana 2019, Cuadro de estructura socioeconomica de la

poblacion por zonas geogréaficas

Cuadro N° 11

Lima metropolitana 2019: Estructura socioecondmica de la poblacion por zonas geograficas

LIMA NORTE Cgrabayllo, Comgs, Independencia, Los Olivos, Puente 2,627.6 24.8 299 441 276 54
Piedra, San Martin de Porres
LIMA CENTRO Brefa, La Victoria, Lima, Rimac, San Luis 828.4 7.8 33.1 433 20.2 35

Barranco, Jests Maria, La Molina, Lince, Magdalena
LIMA MODERNA del Mar, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, San 1,416.0 134 76.8 174 45 13
Isidro, San Miguel, Santiago de Surco, Surquillo

Ate, Chaclacayo, Cieneguilla, El Agustino, Lurigancho,

LIMA ESTE San Juan de Lurigancho, Santa Anita 2,616.4 24.7 17.7 45.7 29.6 7.0
Chorrillos, Lurin, Pachacamac, San Juan de Miraflores,

LIMA SUR Villa el Salvador, Villa Maria del Triunfo 1,839.8 174 13.3 53.4 274 59
Bellavista, Callao, Carmen de la Legua Reynoso, La

CALLAO Peria, La Punta, Mi Pert, Ventanilla 1,100.4 104 21.7 459 236 8.8

BALNEARIOS R, sicitmames, Vi Henriosa, Dl Negrs, Selt 152.4 14 97 39.9 77 127

Bartolo, Santa Maria del Mar, Santa Rosa
TOTAL LIMA METROPOLITANA 10,580.9 100.0 27.7 426 24.1 5.6

FUENTE: APEIM - Estructura socioacondmica 2018
ELABORACION: DEPARTAMENTO DE ESTADISTICA - C.PI.

Fuente: CPI 2019.
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Asi mismo, se puede apreciar que de acuerdo a la segmentacion expuesta en el informe del CPI
se infiere que el 30.2% de la poblacién estd comprendida dentro de la segmentacidn de la
“Generacion Y — Milennials” (18 a 35 afios) y el 24.1% comprende a la “Generacion X” (36 a 55
afios), que son la poblacién con mayor predisposicién para el uso de nuevas tecnologias y que
demandan un aprendizaje dindmico y constante en el uso de nuevas tecnologias en el mercado

Profesional.

Figura N° 4 - Per( 2019, Poblacion segun generacion

GraficoN° 9
Perd 2019: Poblacion segin Generacion

GENERACION Z - INY- 5 ._
(MENORES 18 anos) (18 a 35 afios) (36 2 55 afios) (56 a 71 anos) (72 a + anos)
Hombres 5,251.7 "ﬁ’ﬁﬁibfes 4,954.8 Hombres 3,914.4 Hombres 1,607.8 Hombres 540.7

Mujeres 5,051.2
TOTAL 10,3028

: [! R g

Fuente: CPI 2019.

Muijeres 4,847 .4 Muijeres 3,921.7 Mujeres 1,719.5 Muijeres 686.3
TOTAL 9,802.2 TOTAL 7,836.1 TOTAL 3,327.4 TOTAL 1,227.0

"Z \ 24.1% 10.2% 3.8%

Ademas, se ha podido inferir del estudio de “Habitos y percepcion de la educacion virtual” (La
primera investigacion en educacién virtual ISIL 2018-Capital Lima y Callao), que el 52% de
personas que habitan dentro de “Lima Moderna” al menos una vez han estudiado bajo el formato
de “Educacidn virtual”, por lo cual se aprecia una creciente demanda en el publico segmentado

y que sumado al contexto actual Post — Covid 19 supone un mercado objetivo rentable.
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Figura N° 5 - Grafico de encuesta sobre estudio bajo formato de educacion virtual

Lima Norte LimaEste LimaCentro LimaSur Lima Callao
Moderna

Fuente: Primer estudio de educacion virtual ISIL 2018.

Con la finalidad de poder identificar y comprender la rentabilidad de la idea de negocio expresada
en el presente estudio procederemos a determinar el tamafio de mercado objetivo de acuerdo a

la siguiente valuacidn basados en el enfoque del “TAM”, “SAM y “SOM”.

e Primero: Para poder determinar el TAM o mercado total se procedié a segmentar el
universo poblacional de Lima Metropolitana ascendiente a 10,580.900 habitantes, de los
cuales 1,416.000 corresponden al segmento de Lima Moderna, posteriormente se volvié
a segmentar extrayendo solo a los que estaban comprendido en el nivel socioecondmico
A, By Csiendo cuantificados en 1,333.872 sobre los cuales se considerd pertinente volver
segmentar sélo a los que estuvieron incluidos en el rango generacional de los “Y o
Millenials” (18 a 35 afios) y de la “generacion X” (36 a 55 afios) teniendo un total de 724,
292 habitantes.

e Segundo: Para determinar el SAM o mercado disponible, se procedid a segmentar

infiriendo la cantidad porcentual de aquellas personas que al menos una vez habian
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estudiado bajo el formato de educacidn virtual (La primera investigacion en educacién
virtual ISIL 2018-Capital Lima y Callao), obteniéndose como resultado la cantidad de
376,632 habitantes.

e Tercero: Por ultimo, Se determina el SOM o mercado objetivo, y se calcula la
segmentacion final en base a una participacién de mercado estimada del 36% (se han
establecido 135.588 habitantes), ademds se considera la situacién actual del negocio y las
capacidades existentes de nuestra empresa. Para determinar nuestro SOM (que
representa aproximadamente 6000 residentes) basado en el 4% de la estimacién del
mercado efectivo, usaremos esto como base para evaluar nuestros objetivos de mercado

y calcular los recursos necesarios para desarrollar nuestro plan de negocios.

Tabla N° 4 — Cuadro de analisis del TAM, SAM, SOM

TAMANO DE MERCADO % | POBLACION

POBLACION DE LIMA METROPOLITANA 100.0% 10,580,900
POBLACION DE LIMA MODERNA 13.4% 1,416,000
NSE (A, BY C) 94.2% 1,333,872
RANGO GENERACIONAL 54.3% 724,292
TAM (TOTAL AVAILABLE MARKET) 724,292
PERSONAS QUE AL MENOS UNA VEZ HAN ESTUDIADO BAJO EL FORMATO DE “EDUCACION VIRTUAL” | 52.0% 376,632
SAM (SERVICEABLE AVAILABLE MARKET) 376,632
PARTICIPACION TOTAL DE MERCADO 36.0% 135,588
PARTICIPACION TOTAL DE MERCADO OBJETIVO ESTIMADO 4% 6000
SOM (SERVICEABLE OBTAINABLE MARKET) 6000

Fuente: Elaboracion propia.

4.3.2. Tratamiento de encuestas
Para la presente investigacidn de tipo cuantitativo se emplearon encuestas digitales a través del
Google forms, el instrumento que se empled para el desarrollo de la investigacion fue el

cuestionario estructurado.
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El método de muestreo empleado para el tratamiento de la informacion fue el muestreo finito:

Z2*N*p*q
e"2*N-1)+(2"2*p™*q)

Donde:
2= nivel de confianza [conrespondiente con tabla de valores de Z)
p= Porcentaje de la poblacion que tiene el atributo deseado
q= Porcentaje de la poblacion que no tiene el atributo deseado = 1-p

Nota: cuando no hay indicacion de la poblacion que posee o nd
el atributo, se asume 50% para p y 50% para q

N = Tamafio del universo (Se conoce puesto que es finito)
e= Enor de estimacion maximo aceptado
n= Tamano de la muestra

Aplicacién de la formula de muestreo a nuestro target:

Z= 95%
p= 50%
q= 50%
N = 376,632
e= 5%

El tamano de la muestra obtenido es:

In= 384

La muestra esta determinada por un nivel de confianza del 95% y una tasa de error del 5%, lo que
demuestra que debemos encuestar a todos los ciudadanos como grupo objetivo determinado,
para asi comprender sus opiniones sobre nuestra investigacion y, por lo tanto, profundizar su

influencia.
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4.3.3. Analisis de resultados

Para conocer los resultados de la investigacion de mercado procederemos a mostrar las
principales graficas de las preguntas planteadas a nuestro publico objetivo. La muestra fue
tomada en base a la referencia de 384 personas, sin embargo, hemos podido contar con una

participacién de 599 personas encuestadas.

Tabla N° 5 — Pregunta 1 de encuestas

éCUAL ES TU GENERO? CONTEO
Mujer 52.76%
Hombre 47.24%
Total, general 100.00%

Figura N° 6 - ¢ Cual es tu género?

47% Mujer

539% Hombre

Fuente: Elaboracién propia.

Interpretacion: Se identificé que dentro del 100% del total de encuestados, el 53% son mujeres

y el 47% son hombres.
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Tabla N° 6 — Pregunta 2 de encuestas

¢CUAL ES TU RANGO DE EDAD? CONTEO
De 25 a 39 afios 65.94%
De 18 a 24 afios 16.86%
De 40 a 55 afios 14.86%
De 56 a 65 afios 1.84%
Menor o igual a 17 afios 0.33%
De 66 a mas afios 0.17%
Total, general 100.00%

Figura N° 7 — Cual es tu rango de edad?
2%_ 0% 0%

15%
De 25 a 39 afios

De 18 a 24 afios
De 40a 55 afios

0,
17% De 56 a 65 afios

Menor o igual a 17 afios
66%
= De 66 a mas afios

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacién: En base a estos resultados se pudo identificar el promedio de las edades, dentro
los rangos propuesto como encuesta, en el cual presentamos, de 25 a 39 el 66%, de 18 a 24 afios

el 17% y de 40 a 55 anos el 15% y asi mismo se considera un minimo en porcentaje la diferencia.

Tabla N° 7 — Pregunta 3 de encuestas

¢HAS REALIZADO ANTERIORMENTE UNA COMPRA ONLINE? CONTEO
Si 97.33%
No 2.67%
Total, general 100.00%
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Figura N° 8 — ¢ Has realizado anteriormente una compra online?

3%

Si
No

97%

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se identificd que el 97.33% de los encuestados, realizo por lo menos una compra
online anteriormente y el 3% no realizdé ninguna, lo que nos refleja que estos habitantes en la

gran mayoria podrian ser, los posibles clientes objetivos para adquirir nuestro servicio.

Tabla N° 8 — Pregunta 4 de encuestas

¢EN QUE ZONA DE LIMA METROPOLITANA VIVES ACTUALMENTE? CONTEO
LIMA MODERNA 52.92%
LIMA SUR 35.23%
OTROS 11.85%
Total, general 100.00%
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Figura N° 9 — ¢ En qué zona de Lima Metropolitana vives actualmente?

12%

LIMA MODERNA

LIMA SUR

2l OTROS

35%

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Segun la toma de resultados de la encuesta efectuada en las zonas determinas
como parte del estudio (lima moderna, lima sur y otras), se obtiene el 53% que pertenece a lima
moderna, el 35% a lima sur y un 12% a otros, en donde se pudo obtener informacién relevante
acerca de la poblacién como zona de mayor participacion y de esta se podria determinar posibles
oportunidad para el negocio, se puede observar que gran parte de los entrevistados se
encuentran en la zona moderna de Lima, que es similar al método anterior de segmentacién de

perfiles de clientes.

Tabla N° 9 — Pregunta 5 de encuestas

¢CUANTAS VECES HA RECI:AMADO POR INCONFORMIDAD DE PROPUCTOS QUE HAN SIDO CONTEO
ADQUIRIDOS A TRAVES DE COMPRAS ONLINE DURANTE LOS ULTIMOS 12 MESES?
De 1 a5 veces 47.91%
Ninguna 41.24%
No sabe/ No recuerda 5.68%
De 6 a 10 veces 3.17%
Solo una vez 0.67%
De 11 a 15 veces 0.67%
No compro por internet 0.50%
2 veces 0.17%
Total, general 100.00%
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Figura N° 10 — ¢ Cuantas veces ha reclamado por inconformidad de productos que han sido

adquiridos a través de compras Online durante los ultimos 12 meses?

19 1% 0%

0%

3%

6%

m Delab5veces
® Ninguna
No sabe/ No recuerda
De 6 a 10veces
Solo unavez
De 11a 15 veces
No compro por interner

2 veces

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion: Se propuso la pregunta de inconformidad con el servicio Online, en donde se
obtuvo como resultados lo siguiente, de 1 a 5 el 48%, ninguna el 41%y el 6% no sabe no recuerda.
Cabe mencionar, que parte de conocer a nuestro grupo de clientes, es importante obtener
inquietudes con respecto a la experiencia que hayan tenido en la modalidad de compra Online,
donde gracias a esta encuesta podremos determinar acciones estratégicas al momento de

proceder a cerrar nuestras ventas, brindando la conformidad y la calidad como servicio.
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Tabla N° 10 — Pregunta 6 de encuestas

¢QUE TIPO DE PRODUCTOS O SERVICIOS USTED CONTEO ¢QUE TIPO DE PRODUCTOS O SERVICIOS USTED CONTEO
COMPRA POR INTERNET? COMPRA POR INTERNET?

Articulos de limpieza y aseo 0.05% Videojuegos 3.83%
De todo un poco 0.05% Articulos y muebles para el hogar 4.58%
No compro por internet 0.05% Educacién (Cursos On-line) 4.76%
Materiales 0.05% Servicios de courrier y delivery 4.86%
Libros 0.09% Accesorios personales 4.95%
Articulos para deporte 0.14% Entradas a eventos y conciertos 5.14%
Ninguno 0.19% Belleza y cuidado personal 6.21%
Cuidado y articulos para mascotas 1.49% Electrdnica de consumo (Tecnologia) 7.19%
Servicios de mantenimiento del hogar 2.10% Viajes y turismo 7.47%
Productos multimedia 2.24% Electrodomésticos 7.99%
Transporte 2.43% Comida 12.19%
Salud 2.71% Moda (ropa y calzado) 16.07%
Juguetes y articulos para nifios 3.18% Total, general 100.00%

Figura N° 11 — ¢ Qué tipo de productos o servicios usted compra por Internet?

Moda (ropa vy calzado)

Comida

Electrodomésticos

Viajesy turismo

Electrénica de consumo (Tecnologia)
Belleza y cuidado personal
Entradas a eventosy condertos
Accesorios personales

Servicios de courrier y delivery
Educacion (Cursos On-line)
Articulos y muebles para el hogar
Videojuegos

Juguetes y articulos para nifios
Salud

Transporte

Productos multimedia

Servicios de mantenimiento del hogar
Cuidado y articulos para mascotas
Ninguno

Articulos para deporte

Libros

Materiales

No compro por internet

De todo un poco

Articulos de limpieza y aseo

16.07%
12.19%
7.99%
7.47%
7.19%
6.21%
5.14%

4.95%

4.86%
4.76%

4.58%

3.83%
3.18%

2.71%
2.43%
2.24%
2.10%
1.49%

0.19%
0.14%
0.09%
0.05%
0.05%
0.05%
0.05%

0.00% 2.00% 4.00%

Fuente: Elaboracion propia.

6.00% 8.00% 10.00% 12.00% 14.00% 16.00% 18.00%
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Interpretacion: De la pregunta filtro en mencidon se obtuvo que el mayor porcentaje se direcciond
al consumo de moda 16.07%. Respecto al servicio que brindaremos, que son los cursos Online,

se pudo obtener una participacion del 4.76%, en donde identificamos una oportunidad para el

proyecto de negocio.

Tabla N° 11 — Pregunta 7 de encuestas

¢(CUANTO ES TU GASTO PROMEDIO CUANDO COMPRAS ONLINE? CONTEO
De S/51 a S/150 soles 28.98%
De S/151 a S/250 soles 23.86%
De S/251 a S/500 soles 20.45%
De S/501a S/1000 soles 11.93%
No sabe / no recuerda 7.77%
Mayor a S/1000 soles 3.98%
Menor a S/50 soles 3.03%
Total, general 100.00%

Figura N° 12 - ¢ Cuanto es tu gasto promedio cuando compras online?

4%

8% ® De 5/51 a5/150 soles
De 5/151 a 5/250 soles

12% De S/251 a $/500 soles

De S/501a S/1000 soles

No sabe / no recuerda
Mayor a 5/1000 soles

20% Menor a S/50 soles
24%

Fuente: Elaboracién propia.

Interpretacion: Se identificé que, para poder conocer el rango como gasto promedio en la

adquisicion de un producto o servicio Online, se tuvo que tomar en consideracién la pregunta 7,
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en donde como resultado se obtuvo; de S/. 51 a S/. 150 el 29%, de S/. 151 a S/. 250 el 24%, de
S/.251aS/.500 el 20% y un minimo que considera aceptable un promedio mayor a S/. 1000 que
es el 4%. Cabe recalcar que como conclusién se puede determinar, un buen promedio de (S/. 51
a S/. 150) como gastos mediante este canal, teniendo en consideracién un rango aceptable en
las cuales se considera una oportunidad atractiva como viable para el negocio como Amauta 2.0.
y determinar dentro de este promedio un precio adecuado que no solo nos caracterizara por

servicio sino mas bien la calidad diferenciadora frente a la competencia.

Tabla N° 12 — Pregunta 8 de encuestas

¢CON QUE FRECUENCIA COMPRA PRODUCTOS O SERVICIOS ONLINE? CONTEO
33.90%

21.97%
14.58%
9.66%
9.28%
8.33%
2.27%
100.00%

Mensual

Trimestral

Quincenal
Semanal

Semestral
No sabe / No recuerda

Anual

Total, general

Figura N° 13 - ¢ Con que frecuencia compra productos o servicios online?

2%

8%
= Mensual

9% ]
Trimestral
Quincenal
10% Semanal
Semestral

No sabe / No recuerda

15% Anual

22%

Fuente: Elaboracion propia.
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Interpretacion: Cabe indicar que, para tomar en conclusion con respecto a la informacién como
promedio de gasto en el mercado Online, era necesario considerar la siguiente pregunta ,
frecuencia de comprar, donde el cliente al proporcionar el monto como ticket promedio, se
considerara dicha informacién como comportamiento de compra en donde se obtuvo como
resultados, mensual el 34%, trimestral el 22%, donde se identificd probabilidades mas viables
con la frecuencia respecto al servicio que daremos que son los cursos online, en este caso se

considera los rangos de tiempo de 2 a 3 meses.

Tabla N° 13 — Pregunta 9 de encuestas

¢DESDE QUE LUGAR USTED SE CONECTA FRECUENTEMENTE POR -
INTERNET PARA RER LA COMPRA ONLINE?

Casa 86.91%
Trabajo/ empresa 10.25%
Smartphone 0.95%
Puntos de Acceso privado (salas de internet) 0.57%
En cualquier lugar 0.38%
Ninguno 0.38%
No compro por Internet 0.38%
Universidad 0.19%
Total, general 100.00%

Figura N° 14 - ; Desde qué lugar usted se conecta frecuentemente por Internet para realizar

la compra online?

., 1% 1% ~0% 0% 0%
1% m Casa

= Trabajo/ empresa
Smartphone
Puntos de Acceso privado
(salas de internet)

En cualquier lugar

Ninguno

No compro por Internet

Fuente: Elaboracién propia.
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Interpretacion: Cabe indicar que la modalidad de compra Online es mas versatil en cuanto a lugar,
tiempo y espacio donde era necesario considerar la siguiente pregunta, el lugar donde se
conecta, teniendo como resultado lo siguiente, casa el 87%, trabajo 10.25%, Smartphone el
0.95% y un minimo como resultado sobre universidad el 0.19%, en conclusién, al tener un

negocio de manera virtual y la modalidad asincrénico se ajusta al perfil del cliente en general y

una propuesta de negocio atractivo.

Tabla N° 14 — Pregunta 10 de encuestas

¢CUALES SON LAS PRINCIPALES BARRERAS QUE PUEDEN CONTEO
LIMITAR SU COMPRA ONLINE?

Fraudes (Clonacion de tarjetas, estafas y otros) 28.69%
Tardanza en la entrega de los productos 25.02%
Productos no cumplen con las caracteristicas esperadas 18.09%
Desconfianza con la marca o sitio web 16.95%
Plataformas que no facilitan la compra por Internet 10.43%
Otros motivos 0.81%
Total, general 100.00%

Figura N° 15 - ¢ Cuales son las principales barreras que pueden limitar su compra online?

1%
= Fraudes (Clonacién de

10% tarjetas, estafasy otros)

Tardanza en la entrega de los
productos

Productos no cumplen con
las caracteristicas esperadas

17%

Desconfianza con la marca o
sitio web

Plataformas que no facilitan

18% la compra por Internet

25% Otros motivos

Fuente: Elaboracion propia.
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Interpretacion: Teniendo en cuenta la trazabilidad del proceso al momento de cerrar la venta
mediante la plataforma de manera virtual, se propuso siguiente pregunta (barreras) el cual se
obtuvo como resultado, el 28% fraudes, el 25 % tardanzas, el 18.9% servicio o producto no
cumple y el 0.81% otros motivos, donde consideramos la importancia de la calidad en efectividad

de la plataforma como negocio Amauta 2.0.

Tabla N° 15 — Pregunta 11 de encuestas

¢ALGUNA VEZ HA CONSULTADO UNA RED SOCIAL COMO FUENTE

VALIDA DE INFOBMACION PARA REALIZAR SU COMPRA? ¢EN CONTEO

QUE RED SOCIAL HA CONSULTADO?

Facebook 44.93%
Instagram 21.62%
Whatsapp 11.71%
Youtube 7.88%
No realiza consultas por redes 7.32%
Twitter 2.82%
Linkedin 2.03%
Pinterest 1.46%
Google 0.23%
Total, general 100.00%

Figura N° 16 — ¢ Alguna vez ha consultado una red social como fuente valida de informacion

para realizar su compra? ¢En qué red social ha consultado?

2%
3% 1% 0% = Facebook

= |nstagram
Whatsapp
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No realiza consultas por
redes

Twitter

Linkedin

Fuente: Elaboracién propia.
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Interpretacion: Donde identificamos los canales virtuales como medios mas usados dentro de la
sociedad limefa, lo cual se obtuvo, el 45% Facebook, el 22% Instagram, el 12 % WhatsApp y un
minimo del 2.03% LinkedIn, donde se considerd que tan importante tiene que ser la puesta en
marcha de nuestra estrategia de publicad, como en las distintas redes adaptables hacia el

negocio, desde Facebook, hasta LinkedlIn, y asi a largo plazo obtener clientes rentables.

Conclusidn: Creemos que las encuestas son una de las herramientas mas importantes para
investigar nuestro mercado, con el objetivo de comprender el porcentaje de encuestados que
estan disponibles para adquirir servicios a través de canales en linea, para asi considerar la
viabilidad de utilizarlo como un curso de negocio propuesto por los académicos a través de
plataformas virtuales y llevar a cabo la plataforma. ¢ Cuanto tienes que pagar? Como puede verse
en las ultimas ilustraciones, mas del 4,6% de las personas estan dispuestas a realizar cursos
online. Asimismo, los hechos muestran que mas del 49% de las personas estan dispuestas a pagar
a través de este canal en promedio (S / 51 a S / 150), considerando asi los resultados como
informacidén mas que relevante, accesible como viable a la oferta del precio con respecto a los

curos de Excel que se piensa proponer.
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CAPITULO V: PLAN DE MARKETING

5.1. Publico Objetivo

Se determina como publico objetivo aquellas personas que tienen interés en desarrollar un curso
bajo la modalidad online mediante aprendizaje de estudio por via virtual. En el presente estudio
se considerara el analisis del mercado que comprende el sector de Lima moderna del NSE “A, B
y C” los cuales identificamos como potenciales prospectos de clientes por su nivel de ingresos y
calidad de vida estando comprendidos en el rango de edad de 18 a 55 afios que representan a
las generaciones “Y o Millenials y “X”, debido a que, consecuentemente a esto se produce un
mayor uso de plataformas digitales por internautas en general.

Es importante mencionar que Lima moderna estd comprendida por 12 distritos de la capital,
ubicados al sur-este de la zona metropolitana: Barranco, Jesis Maria, La Molina, Lince,
Magdalena, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, San Isidro, San Miguel, Surco y Surquillo.
Ademas, es en Lima Moderna donde se mueve un mayor porcentaje de la economia de la capital
debido a la gran cantidad de oficinas administrativas de empresas localizadas en este sector.
Con el fin de profundizar en el estudio de las variables demograficas de los clientes ideales, se
realizd un andlisis en base a los datos estadisticos de los residentes de CPl 2019, y considerando
el estudio con cifras del departamento de estadistica de IPSOS 2018, se considera como grupo
de muestra la segmentacién del sector Lima Moderna, Segun datos de Ipsos, la zona que
concentra alrededor del 13% de la poblacién total de Lima, su nivel socioeconédmico es préximo

alas clases de A, By C, y predominan las dos primeras sectores.
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Figura N° 17 - Poblacion Lima Moderna.
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Fuente: IPSOS Estadistica poblacional 2018

Cabe sefalar que, considerando que existen 24 millones de internautas y usuarios activos de
redes sociales en todo el mundo, uno de los principales criterios para enfocar el proyecto en este
sector NSE, es el nivel de ingresos y la calidad de vida de los clientes potenciales ya que 23

millones de personas acceden a él desde dispositivos méviles.

Figura N° 18 - Reporte de Estudio WE ARE SOCIAL
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Fuente: Toma de captura reporte de estudio estadisticos We Are Social 2020
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Tomando en cuenta la formacién virtual en América Latina, la tasa de crecimiento anual entre
2013y 2018 fue de 9,7%; a través de estas, podemos sefalar que la tasa de crecimiento de Peru
superd el promedio como regidn, alcanzando el 18%, ubicandose en el cuarto lugar entre los
paises de América Latina. Esta cifra se basa en el hecho de que la tasa de penetracién de Internet

en Peru es del 67%, entre otras cosas.

5.2. Objetivo del plan de marketing
5.2.1. Objetivos cualitativos
e Crear una plataforma atractiva y amigable para nuestro publico objetivo.
e Lanzamiento de la web en los segmentos identificados.
e Aumentar el interés por nuestra oferta enfocada hacia la publicidad del marketing que
brindan certificados con aplicaciones internacionales y validez en LinkedIn.
e Crear el entorno ideal para asi apoyar el producto como servicios E-learning que
comercializamos.
e Convertir a los profesores de los cursos online en embajadores de la marca.
e Utilizar material tecnoldgico, como ideo para el buen soporte en la ensefianza.

e Construir el posicionamiento a largo plazo.

5.2.2. Objetivos cuantitativos
e Cerrar un minimo 155 de inscripciones en los cursos online, Excel (basico, intermedio y

avanzado) en los 3 primeros meses de operaciones de la plataforma E-learning.
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e Alcanzar una calificacion aceptable de 5 a 7 y contrarrestar la propuesta de valor con

respecto a la calidad y precio del producto.

5.2.3. Ventaja competitiva

e Disponibilidad y Calidad del docente: Se contara con un staff de profesores que aporten
disponibilidad y responsabilidad hacia la calidad de la ensefianza en la plataforma,
habilidades desarrolladas en comunicacién, carismaticos y empaticos.

e Programa de estudios asincrénico: Plan de estudios disponibles de acuerdo a los
programas, nivel de Excel (basico, intermedio o avanzado) y la disposicidon de horarios
como medidas necesarias que el usuario disponga, lo cual son sustentada mediante el
contrato de inscripcion.

e Soporte online personalizado: Apoyo por la parte del docente calificado e iddnea y
mantener los estandares de disposicién inmediata.

e Certificacidon de los cursos online de Excel: Prestigio y validez de los cursos virtuales al
finalizar el curso, se ofrecera un certificado online que indique que el curso fue concluido.

y la validez en LinkedIn.

5.3.  Estrategia de Marketing
5.3.1. Cartera de productos
Los cursos online que se ofreceran de acuerdo al estudio y la demanda del mercado peruano

seran:

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Excel:
e Microsoft Excel es una herramienta que maximiza los datos de la empresa que puede
almacenar, comparar y analizar informacién de manera efectiva.
e Gracias al uso de fdérmulas, informes, ventas y otras tablas utilizadas en las
presentaciones, Excel facilita el uso de graficos.
e La herramienta Excel incluye métodos para identificar tendencias mediante medios y
promedios, que pueden ser de gran utilidad a la hora de buscar explicaciones del

comportamiento de determinados nimeros.

Competencia General:

e EIl programa proporciona a los participantes las habilidades y competencias practicas de
Microsoft Excel como una herramienta ampliamente utilizada en el campo empresarial en
términos de facilidad de uso y beneficios para el procesamiento de datos e informacion.

e Microsoft Excel le permite analizar, administrar y compartir informacion de mas formas
que nunca, lo que lo ayuda a tomar mejores y mas inteligentes decisiones.

e Las nuevas herramientas de visualizacion y analisis pueden ayudarlo a rastrear y resaltar
tendencias de datos importantes.

Logros de aprendizaje:

e Al final del curso, los estudiantes estardn preparados para ejecutar, administrar y

automatizar tareas con herramientas avanzadas de Excel para uso de ejecutivos.

Dirigido:
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e Este curso esta dirigido a profesionales, universitarios, técnicos, estudiantes y publico en
general que deseen ampliar sus conocimientos y / 0 convertirse en expertos en Microsoft

Excel y empresas.

Programa de cursos:
e Microsoft Excel - Basico
e Excel — Intermedio

e Excel — Avanzado.

Plan de estudios:

Tabla N° 16 - Contenido de curso

ASIGNATURAS | CONTENIDO

Entorno de Excel

Operaciones y formatos

Férmulas y operaciones

EXCEL BASICO
Férmulas y operadores

Funciones de busqueda

Filtros y gréficas

Funciones ldgicas

Funciones de texto

Filtros avanzados

EXCEL INTERMEDIO Formato condicional y tablas

Funciones de blusqueda avanzada

Controles de formulario

Tablas y graficos dinamicos

Funciones de base de datos
EXCEL AVANZADO

Acceso a datos externos
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Grabacion de Macros

Herramientas de analisis de data

Operaciones financieras

Fuente: Elaboracién Propia.

Beneficios del programa:
e Curso 100% virtual, estudia a tu propio ritmo, sin horario.
e Aprenda de un teléfono inteligente, tableta o computadora.
e Personal docente altamente calificado.
e Acompafiado por los estudiantes, el consejero en linea coordind con anticipacion.
e Correo electronico corporativo con capacidad ilimitada.
e Una institucién acreditada por APCI y acreditada por Google Suite for Education.
e Reunion en linea para que los estudiantes consulten.
e Curso completo con 300 horas académicas.
e 01 certificado Excel Empresarial.
e 01 certificado como Especialista en Excel Acreditado por Trainer Oficial de Microsoft.
e mas de 500 lecciones practicas.
e 06 meses de duracién.

e El precio es muy accesible.

Para tomar decisiones estratégicas sobre carteras de productos (como cursos virtuales de Excel),
nuestra estrategia de marketing comenzara a utilizar la Matriz de McKinsey-General Electric

(también conocida como Matriz de Competitividad de Atraccién) para funcionar.
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Figura N° 19 - Toma de estrategias matriz McKinsey

ALTO

ATRACTIVO
DEL MEDIO [t
MERCADO

cosechar cosechar
BAJO desinvertir desinvertir

DEBIL MEDIA FUERTE
POSICION COMPETITIVA

Fuente: Teoria del consumidor y productos (Roberto Espinoza, 2016).

Tomando, asi como seleccion de estudio estratégico como plan de marketing en la introduccion
inicial de nuestra idea de negocio con respecto a los cursos de Excel y el estudio del mercado
objetivo se invertird una mayor cantidad de nuestra partida presupuestaria durante los primeros
anos para posicionarnos en el mercado puesto que observamos que existe potencial de

crecimiento.

5.3.2. Segmentacion

Se considera este proyecto como factor inicial de introduccién enfocado a un mercado reducido
en la clase social Lima Moderna (A/B/C) ya que estos consumidores estan cada vez mas
informados son mas exigentes, acorde al incremento del nivel de vida, Se ha establecido que

suelen priorizar los habitos de compra del valor afiadido del producto y su funcion en el mercado

laboral. Ademas, debemos tener en cuenta que en cualquier mercado competitivo, existen una serie
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de grupos sociales que reacciones afectaran directamente nuestros resultados econdmicos a largo
plazo.

En base al presente estudio consideramos el tamafio de poblacién de muestra a los habitantes
del nivel socioeconémico (A/B/C) de Lima moderna que es el 13% de Lima metropolitana
incluyendo otra variable determinante del estudio para segmentaciéon objetiva que comprende
a los ciudadanos de las generaciones “Y o Millenials” y “X” con rango de edad de 18 a 55 afios
qgue representa el 54.3% de lima metropolitana segln el estudio realizado por CPI del 2019. La

segmentacion de variables ha sido la siguiente:

Tabla N° 17 — Variables de segmentacion

VARIABLES DE
SEGMENTACION CONTENIDO
ESTUDIO Estudio de mercado, habitantes del sector socioecondmico NSA Lima Moderna y los cursos virtuales online.
Edad 18 a 55 Generacién (y-x)
VARIABLES Género Femenino y Masculino
DEMOGRAFICAS y Vascu
Ingresos 1,200 S/, hasta 3,500 S/
Ciudad Lima Moderna - Lima Metropolitana
VARIABLES
GEOGRAFICAS o Barranco, Jesus Maria, La Molina, Lince, Magdalena, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja,
Distrito . . .
San Isidro, San Miguel, Surco y Surquillo
. Personas dispuestas a salir de lo convencional y que les guste plasmar su personalidad y
Personalidad ) . -
preferencias, como en sus consumos de alimentacion.
VARIABLES
PSICOGRAFICAS Estilo de vida Dependiente e independiente
Clase social
NSA (A, ByC
(NSE) (A,ByC)

Fuente: Elaboracién Propia
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Considerando que nuestra poblacidon a investigar que estara conformado por habitantes de
sector socioecondmico NSA, Lima moderna considerando los distritos de Barranco, Jesus Maria,
La Molina, Lince, Magdalena, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, San Isidro, San Miguel, Surco y

Surquillo.

5.3.3. Posicionamiento

El emprendimiento busca posicionarse como una plataforma E-Learning innovadora e interactiva
gue brinda orientacidn constante a sus clientes y mantiene una comunicacién activa. En el largo
plazo se busca obtener una cobertura de mercado de un 4%.

Respecto al mercado que queremos cubrir, el 66% de las personas piensa que la calidad del
contenido generado por los profesores es muy importante, y es mas importante que la
informacidén en si, a saber: sonido claro y comprensible; video explicativo claro; alta resolucién
de imagen; Presentacion estructurada, dinamica y bien organizada.

Por tal sentido se mostrara todos los programas de los cursos de Excel completos, tanto como
metodologia, y las especificaciones de plan del curso, asi mismo se brindara soporte de apoyo a
los programas por docentes especializados segln cursos y retroalimentacién con el fin del que el

usuario quede mas que satisfecho.
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Figura N° 20 — Proceso de ensefianza virtual
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Fuente: Elaboracion Propia

5.4. Estrategia de Marketing Mix

5.4.1. Estrategia de producto

Amautas 2.0, es una plataforma E-Learning que permite seguir los cursos que ofrece de manera
online y la ensefianza asincrénica.

e Sedispondrd material informativo como necesario acerca de los cursos de Excel, haciendo
referencia de nuestra de ensefianza como propuesta del valor, mediante la plataforma o
redes sociales.

e Los cursos que se ofreceran tendran acceso ilimitado de material multimedia y PDF con
informacion sobre los temas tocados.

e Los cursos de Excel en sus diferentes niveles seran actualizados segln las exigencias y

nuevas tendencias del mercado.
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e Al aprobar cada curso se emitira un certificado a nombre de la plataforma.

e Se tendrd un constante mantenimiento de la plataforma E-Learning y se orientara a la
familiarizacidon del uso correcto de estas, mediante videos cortos en redes sociales.

e La plataforma E-Learning de Amautas 2.0 también se podrd usar en los formatos moviles
y Tablet.

e Todos los docentes seran seleccionados por su experiencia en el mercado profesional y
laboral donde seran constantemente evaluada dos, midiendo asi el desenvolvimiento
frente a camaras, habilidades de comunicacidn y habilidades blandas.

e La plataforma E-Learning contara con un chat box que servira para que los usuarios se
comuniquen con un personal de soporte Técnico en la operatividad del servidor,
plataforma Amautas 2.0 en tiempo real, 24/7.

e Al finalizar cada curso el cliente podra participar en una encuesta en donde tendra una
ficha con un rango de preguntas del 1 al 5 calificando su experiencia tanto en los cursos
como en la plataforma.

e Se brindard el servicio de post venta donde el cliente o estudiante podran hacer sus
consultas y reclamos, asi evaluar acerca del servicio obtenido con respecto al beneficio

del producto recibido.

5.4.2. Estrategia de precio
La estrategia de precio es acorde al mercado de los cursos online, en donde indicamos que
nuestra propuesta se realizd en base a un analisis de mercado mediante encuestas. Ademas, se

realizé un benchmarking de la competencia en relacidon a sus precios y al servicio ofrecido.
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Segun las investigaciones para el precio de los cursos, se consideraron rangos como precios desde
S/. 51 hasta S/. 151. En base al resultado de estas encuestas se tomo la decision de tener un
precio introductorio de mercado valuado en promedio al precio de S/. 120 por curso. Concluimos
que este es un precio competitivo en el contexto del mercado de los cursos online, el cual es
bastante amplio, ya que hay plataformas E-Learning que operan mundialmente mientras que
otras son gratuitas en su totalidad, en otros casos sélo se realiza un pago para obtener el

certificado de curso concluido siendo el contenido gratuito.

Tabla N° 18 - Caracteristicas de las principales plataformas E-Learning del mercado

ESTUDIO DE MERCADO DE COMPETIDORES Y SUS CARACTERISTICAS

CATEGORIA / EMPRENDE MENTORBO
EMPRESAS APRENDIENDO UDEMY COURSERA ‘ CREHANA PLATZI ‘ NEXT-U X
Fundacion 2017 2010 2012 2013 2013 2015 2016
Mercados Espafia — Latam Mundial Latam Latam Latam Latam Mundial
N # cursos 6 67561 3943 500 317 16
pagados carreras
N # gratuitos 2 6366 742 35 3 1 0
Precios $800 -
promedio x $24 -$697 $10.99 $49 -$79 $12-$30 $25 -845 $1.200 $7-$59
curso ’
Rembolso Si - 30 dias Si-30 No No No No Si
dias
Testimoniales Si Si Si Si No Si Si
) o 13 Espafiol/Ingles/Italia " " o Espafiol/Ingl
Idiomas Espafiol idiomas no/Chino/Francés Espafiol Espafiol Espafiol és
Certificaciones Si Si Master/Llc.en.uatura/ Si Si Si
Especialista
Dividido
niveles - Si No No No No No Si
Requisito

Fuente: Elaboracién Propia.
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Ademas, se decidio analizar el benchmarking de la competencia de las principales plataformas E-

Learning del mercado en relacidn a sus precios y su relacién con el producto ofrecido.

5.4.3. Estrategia de plaza
Medios:

e Los cursos seran dictados a través de una plataforma E-Learning que permita tener
disponibilidad de conexién desde cualquier dispositivo electrénico (Pc, Smartphone,
Tablet).

e Elsoftware de comunicacion elegido fue la plataforma Moodle a través de la cual se podra
desarrollar la estructura de contenido del curso y agendar los horarios, asi como,

calendarizar tareas o agenda.

Alcance:
e Nuestra fuerza comercial digital estd abierta a todos los residentes de Lima Metropolitana
0 que estén interesados en los cursos de capacitacién.
e Nuestros esfuerzos comerciales de convenios interinstitucionales con empresas privadas
y publicas estardan mas enfocadas a la atencidn de los prospectos de clientes provenientes
de la zona considerada como Lima Moderna.
e (Barranco, Jesus Maria, La Molina, Lince, Magdalena del Mar, Miraflores, Pueblo Libre,

San Borja, San Isidro, San Miguel, Santiago de Surco, Surquillo.

Instalaciones:
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e Las oficinas fisicas de Amautas 2.0 se prevé estardn alojadas en San Isidro bajo la
modalidad de Coworking, permitiendo tener la facilidad de tener un lugar residencia para
cualquier finalidad legal o contractual con terceros, asi mismo, tomaremos esta
modalidad como una opcién libre de prescindir o expandir las oficinas en cualquier
momento dando continuidad al negocio.

e Nuestra pagina web sera alojada en servidores de terceros y tendra un dominio de red

con terminacion en “com.pe”, lo cual permitira facilitar su bdsqueda en la red.

5.4.4. Estrategia de promocion
Publicidad:

e Con la finalidad de poder generar interacciones y elevar el nivel de recordacién de la
marca, por lo cual prevé contratar los servicios de Faccebook Ads y Google Ads a fin de
lograr tener mayor cercania con el publico objetivo segmentado.

e Se espera generar publicaciones contratadas a partir de redes sociales como Linkedin o

Facebook que permitan desarrollar camparias de Landing page, o webinars gratuitos.

Marketing Direccionado:

e Se adquirirdn bases de datos de personas o instituciones publicas o privadas que
mantengan convenios con otras instituciones a fin de establecer qué tipo de campanias
focalizadas se desarrollaran.

e Se trabajara con e-mailings sobre potenciales clientes e instituciones a fin de generar un

constante flujo de informacién.
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e Se desarrollardn campafias de Benchmarking a fin de mejorar nuestra propuesta de valor
contantemente, y campafias de Cobranding con nuestros socios estratégicos (Empresas

de gran renombre) a fin de elevar el flujo de ventas y de recordacion.

Ventas:
e Se tiene previsto generar interacciones frecuentes en base a tener precios reducidos en
referencia al mercado, y promocionarnos mediante cursos o paquetes gratuitos para los

cursos de Excel mas sencillos.

Tabla N° 19 — Diagrama de Gantt

DIAGRAMA DE GANTT PUBLICITARIO 2021

Planes de Accion

PRODUCTO

Publicidad en Social Ads X X X X
Facebook Ads X X X X
videos webinars X X

PRECIO

Alquiler de Plataforma X

Software, para notificar vemto. de pago
Servidores, para notificar vencimiento, pago|
PLAZA

Alquiler de Plataforma

Publicidad Landing page X X X X
PROMOCION
Campania de estacionalidad X X

Campainias Digitales X X X

Campainias del 20% X X X

Fuente: Elaboracién Propia.
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CAPITULO VI: PLAN DE OPERACIONES

Esta etapa del proyecto se detalla, todos los pasos que deberan seguir con el fin de adquirir el
servicio éptimo de los para el cliente a través de la plataforma Amautas 2.0, de tal manera la
elaboracién de un plan de operaciones, determinando asi el éxito como proyecto de un negocio
efectivo. El propédsito del plan de operacién es reducir el uso de recursos, mejorar la
comunicacion entre los diferentes departamentos o mejorar el servicio al cliente final, para que
el proceso de produccién esté mas optimizado. Para eso, es necesario que para lograr de manera
satisfactoria en la efectividad del proyecto ya teniendo como clausula la calidad del servicio
propuesto, en donde se busca es desarrollar un plan de operaciones pudiendo adaptarse a las
necesidades de los potenciales clientes.

Es importante garantizar la efectividad de servicio mitigando asi probabilidades como desfases,
ofreciendo asi no solo el servicio sino la calidad, planteado asi una estructura que ayudara a
definir los procesos para determinar el flujo efectivo como la compra del servicio, desde un inicio
hasta el fin, teniendo siempre en cuenta poder cubrir los objetivos puntuales como finalidad del
negocio que son vender los cursos en la modalidad de E-learnig de Excel en nuestro canal virtual

la plataforma Amautas 02.

6.1. Objetivos de Gestion de operaciones
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Tabla N° 20 — Objetivos del Plan de Operaciones

TIEMPO

DESCRIPCION INDICADOR v v v HERRAMIENTA

Posicionamiento - calidad

Mantener el interfaz de la Cero caidas de sistema Encuesta de satisfaccion de
plataforma de manera Chat box/ adquisicién de
P 95% 95% | 95% 95% 95% uso de la plataforma
optima reporte y respuesta Amautas 2.0,
Logran un servicio de venta inmediata
Premium
Costo Reduccion de costos
Reducir y optimizar gastos Costos operativos 5% 5% 5% 5% 5% Balance
operativos Costos totales

Desarrollo de comunidad Cantidad de usuarios
Incrementar el nimero de inscritos 3,390 |3,910| 4,510 | 5,202 6,000 Plataforma Amauta.2.0
suscriptores al afio

Fuente: Elaboracion propia.

6.2. Descripcion del servicio

Donde indicamos que se desarrollara una plataforma virtual de aprendizaje para el desarrollo de
cursos y programas virtuales, teniendo en cuenta la evaluacién como modelo de educacién a
distancia para un publico objetivo.

Comienza con una descripcidn de la propuesta de ensefianza, que es aprendizaje virtual, en el
cual se presenta el objeto de disefio y desarrollo de este trabajo para la venta de cursos Excel en
la “plataforma virtual” Amautas 2.0. teniendo como soporte tecnoldgico el programador de

Moodle.

Debido a que se tiene en claro el disefio del servicio se presenta la reflexion sobre:
e En primer lugar, es comprender cémo la calidad de la educacidn es un servicio, es decir,

la calidad de servicio en la plataforma Web Amautas 2.0.
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e En segundo lugar, para el sistema operativo rapido y optimo para la experiencia del
usuario en la plataforma, se resolvio el problema del estdndar de calidad.

e Posteriormente, realizar investigaciones sobre la definiciéon de estdndares de calidad para
disefiar e impartir cursos modelo de aprendizaje en linea.

e Finalmente, la conclusiéon del documento es promover la innovacidon en un método

educativo que pretende ser altamente "innovador".

6.3. Etapas del negocio

Se considera que este plan de operaciones esta proyectado al desarrollo de sus actividades a un
corto plazo de un afo ya que puntualizaremos etapas de actividades identificadas como
puntuales a desarrollar.

Donde tomaremos en cuenta toda la fuerza administrativa como soporte estratégico claves de
las actividades del negocio considerando pertinente a su gestién ejecutada. Por lo cual es vital
evaluar los medios competentes, como el personal adecuados ya que ellos seran los empleados,
columna vertebral de la empresa, el cual se tomara consideracion: como parte del desarrolloy la

estructura del éxito como negocio.

Donde se considerara:
e Poner en conocimiento la cultura empresarial del negocio.
e Esimportante contratar empleados que encajen organicamente en la cultura corporativa.

e Evaluar perfiles de acuerdo al puesto y cargo.
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Para implementar este plan de operaciones es necesario tener en cuenta todos los
procedimientos necesarios, para asi poder dar el inicio del desarrollo de nuestras actividades
como negocio, es asi en donde indicamos que se procederd como parte inicial etapas en donde
se describird operaciones como puntos clave.

Asi mismo ya que se tiene en cuenta que el trabajo a ejecutar se procederd de manera remota,

se comprara 8 unid de material tecnoldgico (1 netbooks desarrolladores y 7 netbooks basicos).

Primera etapa:

e Donde indicamos que estos procesos seran parte inicial del desarrollo pre operativo del
negocio, en las cuales ya teniendo cuenta la idea proyectada indicamos, los tres primeros
meses entraremos a un proceso de reevaluacién de proveedores, en la cuales es
necesario contar con el alquiler de una plataforma asi mismo con las tecnologias propios
para el manejo de la modalidad de este servicio para el desarrollo de Amauta.2.0.
(Moodle, hosting, dominio), posteriormente es importante canalizar el servicio que se
otorgara, en donde se vio necesario y la importancia que estos puedan tener en el usuario
objetivo y el benéfico que pueda brindar para ellos en un mercado peruano que
actualmente es mas competitivo, que son los cursos de Excel (bdsico, intermedio y
avanzado) para asi proceder al despliegue de este material al cuarto mes, asi mismo ya
como empresa proyectada al negocio de la educacién, el drea administrativa vio la
necesidad de contar con la contratacion como socios claves a 04 docentes, donde su
participacién es crucial para el desarrollo del proyecto ya que estos nos brindaran calidad

soporte del material a ofrecer.
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Segunda etapa:

e Una vez ya revisado la primera etapa de los procesos en donde mencionamos la
canalizacidn y revisidon de ciertos pasos, ahora nos toca poner en marcha con el personal
administrativo respecto al material que brindaremos como negocio, que son los cursos,
gue como marco profesional y laboral exigen el mercado, asi mismo replantear posibles
contenidos nuevos como material. La propuesta de los cursos serdn la mayoria por parte
del drea de marketing, ya que se tendra un estudio de mercado mapeando

constantemente los intereses de la comunidad.

Tercera etapa:

e Estratégicamente es crucial como objetivo las actualizaciones con respecto al material
gue se pueda estar ofreciendo (cursos) ya que el mercado en la educacién se presenta
contantemente cambiante como exigente, en el cual el mismo hecho en el tiempo nos
mostraras mas oportunidades, se planteara innovar constantemente con objetivo de la
reactualizacidn con respecto a la misma plataforma y otros servicios que se pueda ofrecer

asi obtener mejor usabilidad en la experiencia del usuario.

6.4. Procesos clave

Donde indicamos que dentro de las operaciones de la empresa Amautas 2.0, y con respecto a los
alineamientos del negocio que es la educacién online y la operatividad de estas, se identifican
algunos procesos claves y necesarios. En donde se ve la necesidad de enfocar més aun la parte

de los procesos que involucran directamente con la identificacion de la materia a vender,
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seleccion y desarrollo de cursos Excel, modalidad virtual en la plataforma de Amautas 2.0. Cursos
gue siguen las tendencias con las exigencias del mercado laboral peruano asi mismo desarrollo
tecnolégico que esta pueda ofrecer frente a la situacién de salud actual de la pandemia Covid -

19, curva de ademas el interés de la comunidad por el contenido.

6.4.1. Disefio de la calidad educativa

Teniendo el objetivo de los cursos de Excel ya sea (basico, intermedio o avanzada) y el material
gue se prestara es numérico, se proporcionara una plantilla de educacion que indica todos los
requisitos que pueden obtener los docentes, que son requisitos que deben seguir los docentes,
preparando estratégicamente el contenido del curso virtual. Cabe mencionar que estas guias de
actividades ayudan al proceso a realizar y su finalidad es facilitar la creacién de contenidos y
videos tutoriales. El cual, si bien se indico inicialmente, proporcionar material adecuado de
acuerdo a la modalidad de ensefianza que se presenta para usuario, en este caso indicar que
estas plantillas tienen el objetivo que el alumno tenga mayor entendimiento con respecto a
cuantas unidades y sub unidades esta dividido sus curos, asi mismo tener conocimiento cual es
el rango de tiempo de cada tutorial. Por el cual que indicamos que el docente tendra en cuenta
gue por cada sub unidad realizara un video que dure 15 min, ya que se tiene en cuenta que el
material de nimeros es mas resistente a la explicacidn, el objetivo es evitar que los usuarios
pierdan la atencion durante el curso. Asimismo, se indica que la empresa disefiara cursos
virtuales para los docentes de acuerdo a la malla curricular, los cuales seguiran los mismos
lineamientos exigidos por Amauta 2.0. En la imagen a continuacion, puede ver la portada y el

resumen del curso del curso virtual solo para nuevos colaboradores.
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Figura N° 21 — Matriz de calidad educativa

ENTRANDO CONTEXTO

Unidad

_ - _ RECUrsas &

Titulo de unidad ‘ Descripcion de la aunidad  Tiempo adiuntar

Uso de plantillas online  5e mestrara plnatillas 7 min  Proyectol
Puntos @ tene encuenta  (5e explicara los puntos T min  Proyecio|
Explicacion silabo |58 explicars |os silabos |7 min_ Proyecto
Explicacion unidad o1 <] explicard los unided01 | 7 min| _Proyecto
Explicacion unidad 02 se explicara los unidad 02 7 min| Proyecto

Explicacidn unidad 03 Se explicard los unidad 03 7 min  Proyecto

DESARROLLANDO PROYECTO

Unidad
. - - RECUrsos 8
Titulo de unidad ‘ Descripcion de la aunidad Tiempo =iFrTET
=ilzbo Se maostrara silabo T min  Proyecto|
Unidad 01 5e sxplicars los unidad 01 T min  Proyectol
Unided 02 se explicard los unidad 02 T min  Proyectol
Unidad 03 se explicara los unidad 03 7 min  Proyecto|
Unidad
. . S . ) Recursos a
Titulo de unidad Descripcion de la unidad [ Tiemp P
Evaluacion de resultados  [Se mostrara resultados 7 min:
Concludiones 5 mastrard conclusicnes 7 min
. 5 mastrara .
Recomendaciones ~ . 7 min
recomendaciones
Despadida Agra_d E:JmleMc ¥ 7 min
maotivacion

Fuente: Elaboracién propia.

6.4.2. Diseno de contenidos

El desarrollo del curso se deriva de tres subprocesos que se evalian continuamente:

e Nuevas sugerencias de cursos

* Valoracion y seleccién

® Progreso del curso
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Segun el estdandar minimo de calidad definido por Amauta 2.0. La siguiente figura resume el

proceso de desarrollo del curso:

Figura N° 22 — Cuadro de actividades

EVALUACION

4 { .

* Propuestaen la * Elaboraciony
tendecia de « Seleccion y contenidos del
actualizaciones evaluacion del lanzamisnto del

de los cursos CUrsOs curso
“~— PROPUESTA ~— DESARROLLO

Fuente: Elaboracién propia.

Propuesta de nuevo plan de curso:

e Donde es importante conocer que mas alld de ofrecer los servicios de cursos en la
plataforma Amautas 2.0. también se tendra en cuenta actualizacion en los procesos lo
cual es importante evaluar los cursos que podrian ser mas tentativos en el mercado.

e Se considerara como proceso inicial que el drea de marketing juntamente con la gerencia

general son los encargados de gestionar la eleccidon del curso, ya que se revisard y se
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pondrd en analisis dentro de las probabilidades del negocio, sabiendo que necesidades
cubrir con respecto a la educacién y la competencia en el mercado, idea propuesta cursos

de Excel (basico, intermedio y avanzado).

Evaluacion del nuevo curso:
e Una vez ya elegido el curso se procederd a gestionar todo el despliegue de marketing
previamente con el visto bueno de gerencia, dentro de las cuales se iniciara como
primeros procesos el estudio del mercado en el segmento escogido y posterior mente

proceder con la publicidad estratégicamente.

Desarrollo del nuevo curso:
e Teniendo en cuenta ya el nuevo curso, se proporciona las herramientas necesarias como
indispensables para la normativa regular de los procesos a seguir con el plan de estudios
de igual modo se creara un marco como requisito en donde el docente tendrd en cuenta

las pautas para el desarrollo correspondiente frente al alumno.

6.4.3. Elaboracion de contenido

En el disefio del contenido del curso, se establecera de acuerdo a los objetivos establecidos, y las
caracteristicas de los participantes, se adaptaran de acuerdo a la formacién del participante y
experiencia previa en el tema. También se debe considerar la posibilidad de modificar el
contenido. Una vez iniciada la accién de aprendizaje online, Esto es fundamental si realmente

quieren alcanzar sus objetivos.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥< TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Figura N° 23 — Cuadro de mddulos de curso virtual

Modulo 01 Modulo 03

Excel basico
\% Moo 03
[ Modulo 02 Modulo 04 )

Modulo 01 1 Modulo 03
| Excel avanzado | |

—J Modulo 02 Modulo 04

Modulo 02 Y Modulo 04

Fuente: Elaboracién propia.

6.4.4. Elaboracidn de contenido multimedia

Se adaptardn suficientes contenidos a las necesidades de nuevas formas de distribucién y uso de
los servicios. La etapa final del proceso es crucial para las personas que han recibido previamente
formacién virtual de buenas practicas (profesores) pueden grabar proyectos desde cero. El
contenido multimedia es el mdas importante para los nuevos procesos de comunicacién. Incluye
expresiones fisicas o digitales como texto, Imagenes, animaciones, audio y video, en las cuales
respecto a esto a estos indices como dindmicas es importante alinear las respectivas con las

exigencias de una plataforma educativa Premium.
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Figura N° 24 — Cuadro de médulos (Referencial)

CURSO
GRATIS

Tablas Dinamicas
y Dashboards en

Fuente: A2 Capacitacion Excel E-Learning (2020).

6.5. Meétodos de produccion

Bueno dentro del negocio consideramos que una de las partes mas importantes que es la
produccién de los cursos que manejamos en la plataforma ya que estas son el gancho y motivo
de este emprendimiento como negocio, en donde el cliente mas alld de llevar un curso de manera
Online, pues también se amoldada a las oportunidades del mercado laboral, es por ello en donde
la exigencia para producir un buen material de contenido apropiado de los cursos, cubran de
manera oportuna la necesidades del cliente y estas deben ser coherentes, estructuradas con

contenidos correspondientes a la demanda.

6.5.1. Procesos de Gestion
e Creador de contenidos: Estructurar un nuevo proyecto en la platilla sobre los cursos de
Excel.
e Gestor de platillas: Solicitar platillas de plan de cursos propuestos a la exigencia del

mercado laboral.
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e Creador de contenido: Crear contenido de la proyeccion del proyecto y crear un esquema
del cdmo tendra como proyecto el manejar los videos como tiempo y el médulo de
(15mint).

e Gestor (I + D +i): verificar los documentos del docente y elaborar la ficha del plan del
trabajo, que sera dado en marcha de las clases de Excel. y las horas que se tomara en
cuenta como plan de cursos ya una vez puesta en marcha.

e Creador de contenidos: subir la estructura del curso a la plataforma Amautas 2.0.

6.5.2. Procesos de ejecucion
Proyecto Amauta 2.0. Se necesita una fase inicial para iniciar el negocio, y es necesario poder

vincular la fase organizativa con los siguientes objetivos:

e Definir un hito para el inicio de la ejecucion (debe reflejarse en el cronograma o diagrama
de Gantt).

e Establecer la primera reunién del comité supervisor asignado al proyecto.

e QOrganice la primera reunién o reunion de inicio del proyecto.

e Definir el manual del plan del proyecto (archivo de referencia de operacion).

e Aprobar planos de integracion de recursos humanos y materiales.

Como paso previo, Amautas 2.0 esta formado por nuestro equipo de proyecto. Continuando en

poder integrar equipos de trabajo eficientes o de alto desempefio en los siguientes items.
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En resumen, las personas son casi siempre la clave del éxito y el fracaso durante la implementacion
del proyecto. Corresponde:
e Organizar: los medios (personas) y materiales del proyecto para que se asignen los
recursos adecuados para cada tarea.
e Control: Asegurar una correcta ejecucion y control de riesgos.

e Concluir: Recibir aceptacidn y brindar productos o servicios.

6.5.3. Plataforma y tecnologia necesaria

Se procedera a realizardn nuestro disefo de pdgina web. Teniendo en cuenta interfaces
interactivas donde el cliente a través de esta, pueda conocer y adquirir nuestro servicio, haciendo
mas viables y comerciales para la empresa, donde consideramos, lo importante que puede ser el
disefio como el fin de nuestros objetivos, ya que sera la imagen y cara de nuestra marca, esta
plataforma guiara todos los servicios prestados por Amauta 2.0. Ademads de sus usuarios y
clientes potenciales, podran acceder a él desde un ordenador, portatil o teléfono movil. Se

explica el desarrollo técnico del croquis de la plataforma.
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Figura N° 25 — Croquis de simulacién de plataforma Amautas 2.0

AWeb Page

=]
G C:> X Q (hitpsz/7 ) @
o 'Ql estudiante  Contactanos  Prot. Opemtr\ra @ m I Portal laberal | I Area virtual r

[>< GO E) (b foi
/

Certifighte con Amauta-2. excel profesidnal,
con odalidad de estudio asincr
h de los horarios a la comodidad de tie

dispdsi

T

Fuente: Elaboracién propia.

Donde indicamos:

e Home: Pantalla inicial, se mostrara la cara principal de la Marca Amautas 2.0. asi como
todos los accesos principales donde se brindard informacion relevante brindando la
trazabilidad éptima como efectiva para el cliente o usuario.

e Inicio: Se dispondra toda la informacion de la empresa como équiénes somos?, Servicios
gue brindamos, Instituciones certificadoras, Blogs.

e Cursos: Donde presentaremos la cartera de productos disponibles en este caso cursos de
(Excel basico, Excel intermedio y Excel avanzado) asi mismo el plan de estudios.

e Docentes: Donde se mostrara la informacion académica del docente y perfil de ensefanza

ceiido a los cursos del negocio.
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e Inscribirse: Donde se mostrara el interfaz para proceder a adquirir un curso(s).

e Intranet: Donde se mostrard el canal de accesibilidad del estudiando ya inscrito.

Proveedores:

e El negocio en la actualidad tiene alternativas de proveedor local o realizar un desarrollo
propio que implica: contratar consultores o desarrolladores de software considerando
asi: Gestionar la evaluacion de posibles proveedores tecnoldgicos que permitan la
trazabilidad y operatividad del proyecto como idea de negocio, respecto a la adquisiciéon
de los servidores hosting, dominio, plugin que te permiten alojar la pagina web en
internet bajo tu propio nombre tu empresa con y temas necesarios para el desarrollo de
la plataforma web.

e Es necesario que el proveedor seleccionado proponga soluciones de aprendizaje en linea
y tenga conocimiento del desarrollo y uso de aplicaciones web para poder brindar
recomendaciones completas, ayudando asi a determinar la mejor solucién en funcion de
las necesidades insatisfechas y brindar el soporte adecuado.

e Ademas, la experiencia debe estar respaldada por resultados concretos. Demostrar la
experiencia del desarrollo de contenido de aprendizaje en linea a través de

demostraciones ayudar a evaluar la efectividad de los servicios que se brindaran:
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Figura N° 26 — Cuadro de seguimiento de procesos

Seleccidon de proveedor

9

Definir objetivo

\ g

Identifica y calificar criterios para
seleccionar

\ 4

Alternativas de proveedores

Fuente: Elaboracién propia.

Software (Moodle):

e Se contard como herramienta de gestién de aprendizaje, integrar las diferentes areas
dentro de la plataforma educativa.

e Absoluto control sobre los contenidos.

e Reutilizacion de los recursos.

e Posibilidad de compartir los cursos.

e Facilidad de coordinacion y comunicacion.

e Contenidos variados y atractivos.

e Horarios flexibles y disponibilidad permanente.

e Feedback en muchas actividades de evaluacion.
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Figura N° 27 — Paquete de Moodle

Paquete de software para la creacion y

gestion de cursos a fravez de internet

Software Libre Facil de 1_11st‘alar Soporte tf?CIl‘l.CO
y utilizar y comunitario
Uso intuituvo Hlelle

personalizado Versatil monitor

Fuente: Software de cddigos abierto (Open Source Software)

Caracteristicas de la plataforma:
La empresa hace uso de un sistema de gestién de contenido que utiliza paginas web de forma
extensiva.

e WordPress: Debido a su versatilidad, seguridad, estabilidad y escalabilidad, este sistema
es uno de los mas utilizados en el mundo. Para el propdsito especifico de Amauta 2.0. Se
agregaran caracteristicas y funciones a WordPress y se integraran con otras herramientas
para mejorar el rendimiento y la funcionalidad.

e HubSpot: Integracidn del sistema en procesos de gestidn en relacién con el cliente (CRM).

e Hosting: El servicio de pasarela de pago se utilizard con tarjetas de crédito y débito.

Gestor de cursos virtuales:
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e Sabemos que la plataforma de red de e-learning Amautas 2.0 basada en el software
Moodle se utilizard para brindar todos los servicios relacionados con las transacciones de
cursos de Excel que los clientes necesitan, por lo que es muy importante comprender el

trafico de red de esta plataforma y puede aguantarlo durante mucho tiempo.

6.6. Cuadro de actividades

Figura N° 28 — Diagrama de Gantt de Operaciones

semana 0l semana 02 semana 03 semana (4
Fases s Detalle de la actividad | |..|2| [.. SE] B 2L
actividad - (2|88 w2208 S|EE|58 i2)|s|e
5|z|a|5 215|z|z|5 2l5lz|z |5 5lz|3|5
|= |E |E |2]|= 2 |E|E 2= 32 |E |E |2 ][5 EE[Z[=
Actividad 01 Presentacion del proyecto %
Actividad 02 Prese nttacion de socios X
FACEO1 |Actividad 03 Adquisicion de platataforma X
Actividad 04 Cornpra de software X
Actividad 05 Compra de servidores X
Dise fio 01 Crear pajina web o
Dise fio 02 Creacionde contenido X
FACEO2 |Disefio 03 Disefio de material X
Disefio 4 Disefio de cusos X
Disefio 05 Disefio platilla de cursos X
Procesos 01 Implementadon de cursos X
Procesos 02 implementacion de unid %
FACEOQ3 |Procesos 03 Imple.contenido X
Procesos 04 Imple. Cont. multimedia X
Procesos 05 Act.contenidos X
Desarrollo 01 Desarrollo de la plataforma
Desarrollo 02 Desarrollo de la plataforma X
FACED4 |Desarrollo 03 Desarrollo de la plataforma X
Desarrollo 04 Desarrollo de la plataforma X
Desarrollo 05 Desarrollo de la plataforma L] L] L] X

Fuente: Elaboracién propia.

6.7. Ubicacidn e instalaciones
6.7.1. Ubicacion
Teniendo en cuenta la operatividad del negocio que contard con servidores E-Learnig como

recursos contratados a proveedores externos de hosting, no se viera la necesidad de tener

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥< TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

grandes espacios para operar, sin embargo, es imprescindible el tener una oficina como espacio
fisico ya que es necesario coordinar ciertas reuniones con los socios respecto a la operatividad y
evaluacién del negocio, programando asi ciertas reuniones con el equipo de trabajo donde se
tomaria la modalidad de Coworking.

Consideramos contar como punto de reuniones las instalaciones de oficina como alquiler por
dia, incluido equipos de oficina en el distrito de San Isidro a través de la modalidad coworking,
periodo de 4 veces por mes (1 vez por semana) donde contaremos con una oficina fisica con
todas las instalaciones necesarias para buen desarrollo como ambiente de trabajo, procediendo
a coordinaciones puntuales sobre la puesta en escena y la gestidon en marcha de administrativa
como operativas, del negocio Amautas 2.0, teniendo asi mas aun las consideraciones a la

accesibilidad a la ubicacién como punto de reuniones.
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Figura N° 29 — Mapa de ubicacion de local para alquiler
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Fuente: Captura de pantalla (Google Maps 2020).

6.7.2. Instalaciones
Coworking — San Isidro:

e Capacidad de las instalaciones donde se iniciard las operaciones Amautas 2.0, utilizara los
espacios de un coworking bajo una suscripcién de 5, personas. (Gerente, asistente,
especialista de sistemas, especialista de marketing, docente).

e Distribucion de las instalaciones debido a que Amautas 2.0, se ubicara en un coworking,
el equipo podra ubicarse en cualquier escritorio de las dreas comunes y tener acceso a las

salas de conferencias de ser necesario para alguna reunion.
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El Coworking aporta tranquilidad, y esto es una de las ventajas preferidas del coworking.
e Acceso a areas comunes y escritorios fijos.
e Sala de conferencias, Internet y Estacionamiento.
e Ubicacidn de oficina: Distrito de San Isidro a la altura de la Av. Navarrete.

e Suscripcidon mensual: S/ 1,200.

Figura N° 30 — Layout de infraestructura de la oficina

Fuente: Visual Paradigm.

6.8. Cadena de abastecimiento
Cadena de valor: Relacionado con el producto final vendido. Permite el seguimiento desde el dia
en que nacio el producto hasta que el producto llega al cliente. Servicios del curso para los

usuarios.
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Figura N° 31 — Mapa de procesos del cliente
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Fuente: Elaboracién propia.

CAPITULO VIi: DISENO DE LA ESTRUCTURA Y PLAN DE RECURSOS HUMANOS

El plan de recursos humanos tiene como finalidad conocer cudl serd el nimero ideal de
integrantes del equipo que va a ser parte de la empresa, los conocimientos y cualidades que
deben tener para poder desarrollar todas las actividades de direccién y produccién de la
empresa. Para poder elaborar un plan de recursos humanos primero se debe tener en cuenta
algunos puntos que permitiran identificar de manera clara los objetivos y necesidades del recurso

humano necesario para el buen funcionamiento del proyecto de negocio.
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7.1.  Estructura de la empresa

La estructura de Amauta 2.0 es una organizacién empresarial simple con personal reducido.

El organigrama es una representacién visual de la estructura organizativa, la autoridad (cadena
de mando), el comité permanente y los canales de comunicacién.

El equipo que forma Amauta 2.0 son profesionales apasionados por la tecnologia y la educacion,

gue acercan apasionadamente el conocimiento a todo aquel que quiera aprender y difundirlo.

Figura N° 32 — Organigrama Amautas 2.0

Directorio

GERENTE
GENERAL

ASISTENCIA AREA DE AREA DE AREA DE
ADMINISTRATIVA MARKETING INGENIERIA OPERACIONES
PROGRAMADOR
ES:AEEIL’?(LE'%TQGEN ESPECIALISTA DE DOCENTES
SISTEMAS

Fuente: Elaboracién propia.

El organigrama de Amauta 2.0 considera cinco aspectos. Establecer y administrar el liderazgo es

fundamental para lograr las metas, y cada campo y sus miembros para lograr las metas objetivas.
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7.2. Llas principales funciones que se requieren en el negocio

Podemos mencionar las siguientes:

Brindar un servicio educativo productivo.

Desarrollo e innovacion de la tecnologia.

e Promover el desarrollo de la tecnologia y educacién.

Realizar convenios con plataformas de audiovisual.

7.3. Las habilidades y conocimientos que cada funcion requiere.
A continuacion, se define los conocimientos y habilidades bdsicas y minimas que debe tener el

recurso humano.

Tabla N° 21 — Tabla de Funcionalidades

PUESTO CONOCIMIENTOS HABILIDADES

Liderazgo.
Gerente General Estudios concluidos en administracion o afines Facilidad de comunicacion,
Capacidad negociadora y motivacional.

Estudios en Administracion de empresas (En curso o
Completo).

Asistencia administrativa Dominio en Excel y Word.

Ingles Intermedio.

Atencidn al Cliente.

Poder trabajar bajo presion.

Capacidad de manejo de plataformas y redes
sociales.

Trabajar en Equipo.

Habilidad para formular soluciones técnicas.
Tener habilidades comunicativas orales vy
escritas.

. Capacidad de direccién

. Capacidad de negociacion.

Conocimientos en programaciones y software
Programador especialista de | Conocimientos de manejo de Big Data.

sistemas Conocimiento sobre creaciéon de pdginas web y
programas.

Conocimiento del mercado.

Conocimiento de las tarifas a ofrecer y lo que ofrece el
mercado.

Dominio del idioma Ingles.

Capacidad de crear necesidad.

Mostrar buena predisposicién, cortesia y
espiritu de servicio.

Iniciativa.

Ser sensible a los deseos del cliente.

Especialista en Marketing

Tener habilidades interpersonales.

Extenso conocimiento de las materias escolares. Automotivacién y entusiasmo.
Conocimiento de las culturas de la zona, su historia, | Buenas habilidades descriptivas.

Docentes costumbres, idiomas, etc. Una Buena capacidad de planificacion vy
Inglés fluido. organizacion.

Capacidad para resolver problemas.
Capacidad de transmitir conocimientos.

Fuente: Elaboracién propia.
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7.4. Cargos en la organizacion
El desarrollo de las actividades de Amautas.2.0. Dependerdn de la jerarquica el cudl serian
especificamente sus deberes y responsabilidades.
Donde indicamos como resultados pueden ser mas viables en establecer las relaciones entre los
diferentes cargos, como prioridad de cada actividad de acuerdo a la actividad designada de
manera responsable como coherede a los objetivos especificos de la organizacidn.
Los cargos en la empresa, para el buen funcionamiento deben ser permanentes.

e El Administrador

e Asistente administrativo

e Ingeniero de sistemas.

e Ingeniero de sistemas

Profesores

Dado que estas tareas son temporales o requieren un alto grado de especializacidn, estas tareas
pueden ser realizadas por personas o empresas ajenas a la empresa. Entre las tareas que hemos
definido que se tercerizaran son las siguientes:

e El acceso a una plataforma audio visual.

e Nubes de almacenamiento de informacién.

e Lacompra de software Moodle.

e Servidores dominio y hosting

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.
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7.5. Puestos Claves

Para considerar ciertos alcances, como objetivos puntuales del negocio de Amautas .2.0. Se
determinara puestos claves, que garantizaran las ventajas competitivas del negocio, son los que
mas dificultades o consecuencias repercutirian como resultados en la organizacién, en caso de
estar mal designados como también mal ejecutados. Por lo regular, los puestos claves tienen un
alto grado de interaccion en la responsabilidad, superior a los otros cargos y a través de ellos se

ejecutard procesos como tareas que le permitiran a la empresa alcdzar sus objetivos.

e Gerencia general
e Ingeniero de sistema

e Docentes

Figura N° 33 — Puestos clave

GERENTE GENERAL DOCENTES

INGENIERO DE SISTEMAS

Es quien tiene la habilidad vy Seran todo el personal clave que

Es quien se encarga de mantener la

capacidad de manejar la empresa, a esté capacitado y preparado para

plataforma habilitada y resolver los

los recursos humanos y mantener dictar y desarrollar las clases dentro

inconvenientes que presente la

una negociacién activa con las de la plataforma, son los que

misma.

demas empresas tercerizadas. mantendran mas comunicacién con

Fuente: Elaboracion propia.
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Se plantea que la politicas y estrategia de administracion de los recursos humanos serd un

proceso que incluya la planeacidn, organizacion, direcciéon y control del uso de los recursos para

alcanzar los objetivos de la empresa, en la cual detallamos las siguientes:

Tabla N° 22 — Cuadro estratégico de perfiles

ESTRATEGIAS ESTRATEGIAS ESPECIFICAS

Integracion

Reclutar personas en funcién del perfil definido para cada
puesto establecido para los directivos.

Asegurar personal adecuado para evaluar la informacion
requerida por la empresa.

Mantener el proceso de induccién, para que los empleados
tengan una vision preliminar amplia de la empresa.

El reclutamiento estara a cargo del gerene genral.

Organizacién

Mantener actualizado las descripciones y valorizaciones de cada
puesto seguin el mercado.

Considerar que la evaluacion del personal contenga aspectos
cuantitativos y cualitativos, bajo criterios objetivos.

Evaluacién permanente de los empleados, incluyendo su
desempefio y actitudes hacia el equipo de trabajo y los
clientes.

Disefiar el plan de capacitacion para el personal.
Identificar la necesidad de capacitacion y educaciéon de los

Inculcar una cultura de desarrollo profesional en los

el reclutamiento y la retencidn de talentos.
Desarrollar planes de incentivos para empleados.

Desarrollo . . empleados para lograr el crecimiento dentro de la
empleados, las dreas que deben fortalecerse y las capacidades
empresa.
que deben alcanzarse.
Disefie el presupuesto salarial de los empleados en funcién de | Mantener una comunicacién continua con los empleados
los objetivos de la organizacién y la rentabilidad. sobre las politicas de remuneraciéon, compensacion e
Retencion Asegurese de pagar de acuerdo con el mercado, lo que favorece | incentivos.

La campafia de recompensas estara dirigida a lograr los
objetivos organizacionales.

Fuente: Elaboracién propia.

7.6.

Financiamiento de Puestos

El presupuesto destinado para la administracidon del personal, segin se cumpla los resultados
estratégicos esperados consideraran las bonificaciones y compensaciones por cumplimientos de

logros o metas impuestas por la gerencia, entre otros.
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Tabla N° 23 — Financiamiento de puestos

DESCRIPCION CANTIDAD | COSTO UNITARIO | VALORIZACIONES

Gerente General 1 S/ 5,000 S/ 5,000
Asistentente Administrativos 1 S/ 4,000 S/ 4,000
Programados especialista de sistemas 1 S/ 3,500 S/ 3,500
Especialista de Marketing 1 S/ 3,500 S/ 3,500
Docentes 4 S/ 2,500 S/ 10,000

Fuente: Elaboracion propia.

7.7. Proceso de reclutamiento y seleccién de personal

La determinacién del perfil del puesto es fundamental para la correcta seleccién de personal, el
documento detalla las funciones, requisitos, habilidades y experiencia requeridas para establecer
puestos gerenciales e indicadores para medirlos para que la informacién sobre seleccién de
personal esté cerca de cumplir con los requisitos. El método ideal.

Nuestro equipo va a contar con 9 integrantes o colaboradores, 1 Gerente General, 1 Asistentes
Administrativo, 1 Ingeniero de Sistema, 1 Especialista de Marketing y 4 Docentes.

Como primer paso se realizard nuestro proceso de seleccidn, se empezara por nuestro puesto o

cargo principal que es el de Gerente General, para ello se tiene definida la siguiente politica:

e Definir el perfil y requisitos para el puesto.

e Ofertar el puesto en el mercado con los beneficios a ofrecer. (Via internet y paginas web)

e Solicitar el envio de CV a los candidatos interesados para su evaluacién.

e Seleccionar los CVs que se adecuan a nuestro requerimiento y descartar los que no
califican.

e Con los seleccionados proceder con la validacion de documentos y referencia personales.
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e Entrevista y evaluacion Psicotécnica y Psicoldgica.

Para el proceso de entrevistas se tendra en cuente lo siguiente planear las entrevistas, que no
parezca informal, tipos de preguntas, abiertas o cerradas, dar cierta libertad al entrevistado para
algunas respuestas, trato cordial al postulante y empatia, asi mismo se tendra en cuenta la
validacién de documentos y referencia personales. Finalmente, se cierra la convocatoria con el

candidato seleccionado.

Figura N° 34 — Proceso de Seleccion de personal

Publicacion de Analisis de
vacante Hoja de Vida

Entrevista con

Contratacion
el responsable

Fuente: Elaboracién propia.

7.8. Perfil de puesto y manual de operaciones y funciones (MOF)
La determinacion del perfil del puesto es fundamental para la correcta seleccion de personal; el

documento detalla las funciones, requisitos, habilidades y experiencia requeridas para establecer
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puestos gerenciales e indicadores para medirlos, de manera que la informacion sobre seleccion
de personal esté cerca de cumplir con los requisitos. La forma ideal, cada puesto es importante

en la organizacion, para ello evaluaremos cada perfil que consideraremos fundamental y crucial

en la empresa.

7.8.1. Gerente General:

Tabla N° 24 — Perfil de puesto de Gerente General

PUESTO GERENTE GENERAL
ORGANO Direcion: \ Codigo: | MOF-F-01
REPORTA
SUPERVISAR A Administrador, marketing, Area de operaciones
FUNCIONES GENERICAS:

Es el encargado de representar la la empresa, supervisar y controlar que las acciones de la empresa sean rentables y de buena convivencia
con la comunidad en la que opera. Tiene la capacidad de contratar y despedir a personal de toda la empresa.
FUNCIONES ESPECIFICAS:
Elaborar los Estados Financieros
Supervisar la gestion de la Administracion
Supervisar la gestion del Area de operaciones
Supervisar la gestion del Marketing

COMPETENCIAS EDUCACION EXPERIENCIA

Organizacion y planificacion Titulado en Administracion Minimo 5 afios en el puesto.
Comunicacion con los recursos humanos.
Gestion de tiempo y trabajo

Fuente: Elaboracién propia.

7.8.2. Asistente Administrativo:

Tabla N° 25 — Perfil de puesto de Asistente Administrativo

PUESTO ASISTENCIA ADMINISTRATIVO
ORGANO Direcion: | Codigo: MOF-F-01
REPORTA

SUPERVISAR A Asistencia de administracion, marketing, Area de operaciones

FUNCIONES GENERICAS:

Encargado de dirigir, Administrar, controlar y supervisar, las acciones de las areas de marketing y operacién.
FUNCIONES ESPECIFICAS:

Verificar y controlar los temas de Marketing.
Verificar y controlar e informar los temas de el area de operaciones.
Presentacion de informes contables a la Gerencia.
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Pago a los colaboradores.
Pagos por servicios.

COMPETENCIAS EDUCACION RIENCIA
Organizacion y Planificacion Titulado en Administracion, Contabilidad o | Minimo 3 afios en el puesto.
Comunicacién Efectiva a fines.
Pro actividad
Flexibilidad

Adaptabilidad
Gestion del tiempo
Trabajo en Equipo
Responsabilidad

Fuente: Elaboracion propia.

7.8.3. Especialista de Marketing:

Tabla N° 26 — Perfil de puesto de Especialista de Marketing

PUESTO ESPECIALISTA DE MARKETING
ORGANO Direcion: | Codigo: MOF-F-01
REPORTA

SUPERVISARA | -------mm-

FUNCION GENERICAS:

Es el encargo de promocionar y crear la necesidad en los clientes mediante: publicidad, ventas, promociones, creaciones de foros.
FUNCIONES ESPECIFICAS:

Creador de paginas
Creador de apps
Publicidad

ventas

COMPETENCIAS EDUCACION EXPERIENCIA

Planificacion y estimacion de clientes. Titulado en Marketing Minimo 3 afios en el puesto.
Comunicacion con los recursos humanos.
Gestion de trabajo

Fuente: Elaboracién propia.

7.8.4. Programador Especialista de Sistemas:

Tabla N° 27 — Perfil de puesto de Programador Especialista de Sistemas

PUESTO PROGRAMADOR ESPECIALISTA DE SISTEMAS
ORGANO Direcion: \ Codigo: \ MOF-F-01
REPORTA

SUPERVISARA | e

FUNCION GENERICAS:

Es el encargado de asistir al mantenimiento de las plataforma y la actualizacion de los contenidos, brindando los reportes y informes de
actividades en la misma.

FUNCIONES ESPECIFICAS:
Manejo de software.
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Mantenimiento y actualizacion de la plataforma.
Supervisar el buen funcionamiento de la plataforma.
Brindar soluciones en relacion con los sistemas y plataformas.

COMPETENCIAS EDUCACION EXPERIENCIA

Realizar informes Tutilado en ingenieria de sistemas. Minimo 4 afios en el puesto.
Comunicacién con las demas areas.

Fuente: Elaboracién propia.

7.8.5. Docente:

Tabla N° 28 — Perfil de puesto de Docente

PUESTO DOCENTE
ORGANO Direcion: \ Codigo: [ MOF-F-01
REPORTA
SUPERVISARA | e
FUNCION GENERICAS:
Es el encargado de brindar las clases y quien tendra mas comunicacién con los clientes.
FUNCIONES ESPECIFICAS:

Brindar las clases

Redactar informes

Planificacion de los recursos

Disefiar las estrategias de aprendizaje
Motivar al alumno

COMPETENCIAS EDUCACION EXPERIENCIA

Aprender y aplicar nueva tecnologia Licenciados, Magister Minimo 4 afios en el puesto.
Organiza y planifica
Involucrar a los alumnos en las actividades.

Ser tolerante

Fuente: Elaboracién propia.

7.9. Capacitacion e induccién al puesto (MOF)

En la contratacion de colaboradores y docentes, la empresa debe asegurarse de que participar
activamente en la formacién de induccién de la empresa. De acuerdo con el puesto, se debe
realizar cierta formacion especifica. El propdsito de esta actividad es dar a conocer a los
colaboradores la tarea, visién y propésito y comprometerse con el desarrollo de Amauta 2.0.,
Ademas de adquirir conocimientos especificos de las actividades del puesto. El responsable de |a

organizacién es el encargado de coordinar todos los procesos en el tiempo bajo su liderazgo.
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El desarrollo del personal trae beneficios para ser evaluado, el jefe y los diferentes niveles de la
empresa. Luego de evaluar el efecto de retroalimentacion, se puede saber qué se necesita
mejorar, el jefe tomard acciones para mejorar el desempeio en el area, la empresa identificara
oportunidades de capacitacion y podrd evaluar claramente el desempefo para evaluar posibles
ascensos 0 aumentos salariales.

La evaluacién de los colaboradores serd realizada por sus supervisores directos, los docentes
seran evaluados por los estudiantes mediante encuestas virtuales, y las puntuaciones que se les

asignen en la plataforma serdn datos publicos.

Pasos para le induccion y capacitacién:

e Lo primero que debe de conocer el nuevo colaborador es la cultura de la empresa, se
debe de familiarizar con la Mision, Vision y los valores corporativos y su meta objetiva.

e Lainduccién al puesto estard a cargo de la Gerencia General y la Administracién.

e La capacitacidén sera la misma para todos los puestos, luego se separara por especialidad
y se le capacitara de acuerdo al puesto.

e Altérmino de lainduccidn y la capacitacidn se realizard una evaluacién la con la finalizada
de medir la capacidad de aprendizaje de los puestos, estara a cargo de la Gerencia
General.

e Se realizard un plan de capacitaciones de manera regular para fortalecer los

conocimientos y promover el rendimiento de los colaboradores.
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7.10. Motivacion y desarrollo profesional

El propdsito de Amauta 2.0 es acercar el conocimiento al desarrollo humano, por lo que en la
empresa alentamos a los lideres de diversos campos a orientar. En Amauta 2.0 buscamos la
transferencia de experiencia y compromiso con los empleados para que tomen acciones para
lograr sus metas profesionales que sean beneficiosas para la empresa y los empleados. Para ello,

se consideraran algunas operaciones:

e Cada 2 meses realizar una evaluacion de habilidades del personal.

e Evaluar las capacidades del personal y motivarlos al crecimiento.

e Llevar un control de cada evaluacion para validar su mejora.

e Ayudarlos a potenciar sus habilidades y ayudarlos a corregir cualquier debilidad de ser el
caso.

e Plan futuro para promocionar a los colaboradores mas destacados Los planes de
motivacion deben incluir motivacion relacionada con la tarea; Hacer que las tareas que
desarrolla despierten el interés del colaborador, que no sienta que es una carga o tarea
pesada.

e Charlas de Motivacidon relacionada con la autoestima, que a través del aprendizaje el
colaborador vaya formandose una idea positiva sobre él, a través de experiencia propias
mejora su autoestima.

e Coaching de logro de objetivos para motivarlos de manera continua para el logro de los
objetivos y los beneficios que se obtienen tanto econdmico como emocional o de

reconocimiento por los logros alcanzados.
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7.11. Remuneraciones y compensaciones
Para las remuneraciones y compensaciones consideramos lo siguiente:
e Los puestos claves y administrativos tendrdn un sueldo fijo segin puesto.
e Los colaboradores tendran derecho a todos los beneficios que la ley les asiste.
e De acuerdo a la rentabilidad que genere la empresa queda abierta la posibilidad de

implementar a futuro bonos de reconocimientos por produccion.

7.12. Aspecto Legal

e Forma Societaria: Dentro de las formas juridicas que existen “Amauta 2.0”, pertenecerd
a la personeria juridica de una SAC (sociedad Andénima Cerrada), Segun la Ley 26887.

e Denominacidn Social: Amauta 2.0 S.A.C.

e Direccidn fiscal: Centro de Lima s/n — Lima

e Participacién de la junta de accionistas: La empresa Amauta 2.0 S.A.C estd integrada por
5 socios, los cuales son personas naturales. A continuacidn, se detalla la participacion
porcentual.

e Delegacidon de responsabilidades: Las delegaciones de responsabilidades que tiene
Amauta 2.0 S.A.C. con terceros, va a recaer en el patrimonio de la empresa, excluyendo

el patrimonio personal que pueda tener cada socio.
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CAPITULO ViIii: PLAN FINANCIERO

Para el presente plan no se considerara la inflacidn, que ya que se mantiene para los 5 afios de la
operatividad de la empresa. Por otro lado, el impuesto a la renta (30%), para reducir la
incertidumbre que genera cambios, el IGV se mantendrd constante, el IGV mantendra una tasa

del 18% y la UIT se mantendra en el nivel de S /. 4.300. Consideraciones principales:

Consideraremos el tipo de cambio fijo de 3.499 USD y el de 3.98 EUR.

e Politica de ventas es de 100% al contado

e El capital de trabajo del proyecto es el 10% de los costos de operacion o de ventas.

e Las aportaciones de los inversionistas son en partes iguales.

e Laevaluacion financiera es la monera nacional (soles).

e El horizonte del proyecto es de 5 afios.

e La planilla del personal gozara de todos los beneficios de ley que corresponda.

e Cabe mencionar que los colaboradores estaran afiliados a EESALUD.

e Elfinanciamiento bancario es de 5 afos.

e El nimero de dias del desfase del proyecto para el calculo del capital de trabajo es de 90
dias.

e El costo de oportunidad de los socios es de unos 12%

e El costo anual de financiamiento bancario es de 20%

e El precio del servicio es de S/120

e El costo variable del servicio es de S/5.86

e Finalmente, el financiamiento del proyecto se definird en un 60% de capital propio y el

40% restante préstamo
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8.1. Inversidn del Proyecto
La inversidn tangible se compone bdsicamente de Equipos de computacién para el desarrollo de

los procesos, se detallan:

Tabla N° 29 — Inversion Tangible

INVERSION TANGIBLE
DESCRIPCION CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR DE VENTA

Notebook 7 S/. 2,542.25 S/. 17,795.75
Cooler 8 S/.  120.00 S/. 960.00
Pantallas UHD 6 S/.  800.00 S/.  4,800.00
RACKS para pantallas 6 S/ 80.00 S/. 480.00
Cables y accesorios 6 S/. 40.00 S/. 240.00
Muebles y enseres 8 S/.  500.00 S/.  4,000.00

Total S/. 36,665.75

Fuente: Elaboracién propia.

La inversidn intangible se compondra basicamente de gasto de constitucién y desarrollo de la

plataforma y algunos costos antes del proyecto ponerse en marcha, se detallan:

Tabla N° 30 — Inversion Intangible

INVERSION INTANGIBLE
DESCRIPCION CANTIDAD VALOR DE VENTA

Constitucion de la Empresa 1 S/. 650.00
Busqueda registral, Reserva 1 S/. 30.00
Elaboracién de la Minuta 1 S/. 180.00
Elevacion a escritura publica 1 S/. 350.00
Inscripcidn en Registros publico 1 S/.  1,000.00
Registro de marca 1 S/. 650.00
Autorizacion y legalizacién de libros contables 1 S/. 200.00
Desarrollo de la plataforma 1 S/.  3,000.00
Licencias Informaticas 1 S/.  2,800.00
Costo de anteproyecto 1 S/.  3,200.00

Total S/. 12,060.00

Fuente: Elaboracién propia.
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Por otro lado, tenemos los costos fijos, gastos administrativos y de marketing:

Tabla N° 31 — Costos Fijos / Gastos Administrativos

COSTOS FIJOS/GASTOS ADMINISTRATIVOS

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR DE VENTA

M.O Directa 4 S/. 10,000.00
M.O indirecta 1 S/. 500.00
Alguiler de local 1 S/.  1,200.00
Alquiler de los servidores 1 S/ 800.00
Publicidad de MKT 1 S/.  8,000.00
Gastos Administrativos 4 S/. 16,000.00

total S/. 35,500.00

Fuente: Elaboracién propia.

Dentro de los gastos administrativos el gasto mas significativo son los gastos administrativos que

se pagara periédicamente con la finalidad de seguir funcionando de forma eficiente.

8.2. Financiamiento del Proyecto
El Financiamiento estard estructurado de 60% de capital propio de los socios y un 40% de

préstamo de una entidad bancaria.

Tabla N° 32 — Estructura de Financiamiento

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO ‘

ORIGEN MONTO | % |
Aporte propio 84380.46 60%
Financiamiento 56253.64 40%
TOTAL DE INVERSION 140634.10 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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La tasa de interés obtenida por la entidad bancaria en del 20%, la cual se pagara junto al capital
en un periodo de 5 afos, segln cronograma de pagos.

Tabla N° 33 — Deuda proyectada

SERVICIO DEL PAGO DE LA DEUDA
Monto del préstamo | S/.  56,270.36

Tasa de interés 20% anual sobre saldos TEA constante 17.42%
Plazo 5 amortizacién de la deuda Inflacién 2.20%
Pagos Cuotas constantes

Cuota constante S/. 18,815.67

Cuota constante | S/. 17,756.88

SERVICIO DE LA DEUDA (Precios corrientes)

S R T T R R T

Saldo inicial | S/. 56,270.36 | S/. 56,270.36 | S/. 48,708.76 | S/. 39,634.85 |S/. 28,746.15 |S/. 15,679.72
Interés S/. 11,254.07 | S/. 9,741.75 | S/. 7,926.27 | S/. 5,749.23 | S/. 3,135.94
Amortizacién S/. 7,561.59 | S/. 9,073.91 |S/. 10,888.70 | S/. 13,066.43 | S/. 15,679.72
Saldo final S/. 48,708.76 | S/. 39,624.85 | S/. 28,746.15 | S/. 15,679.72 | S/. -0.00

SERVICIO DE LA DEUDA (Precios constantes)

I R T
Saldo inicial |S/. 56,270.36 | S/. 56,270.36 | S/. 48,313.99 | S/. 38,971.87 | S/. 28,002.65 |S/. 15,122.94
Interés S/. 9,800.51 | S/. 8,414.76 |S/. 6,787.66 |S/. 4,877.17 | S/. 2,633.94
Amortizacion S/. 7,956.37 | S/. 9,342.12 | S/. 10,969.22 | S/. 12,879.71 |S/. 15,122.94
Saldo final S/. 48,313.99 | S/. 38,971.87 | S/. 28,002.65 |S/. 15,122.94 | S/. -0.00

Fuente: Elaboracién propia.

Estimamos el costo de capital con base en el andlisis de inversidn total que se describe en las

fuentes de financiamiento. El costo ponderado de capital se calcula utilizando capital y el

porcentaje de capital prestado y capital propio.
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Tabla N° 34 — Célculo de inversion inicial

INVERSION INICIAL

Activo tangible S/.  33,665.75
Activo intangible S/.  12,060.00
Capital de trabajo S/.  94,908.35
S/. 140,634.10

Tipo de fuente Importe Participacion
Financiamiento S/. 56,253.64 40.00%
Aporte de capital S/. 84,380.46 60.00%

S/. 140,634.10

Estructura de capital:

Socio Importe Participacion
Socio 1 S/.  21,095.11 25.00%
Socio 2 S/.  21,095.11 25.00%
Socio 3 S/.  21,095.11 25.00%
Socio 4 S/.  21,095.11 25.00%
S/. 84,380.46

Fuente: Elaboracion propia.

8.3. Presupuesto de ingresos y egresos

La proyeccidn genera prondsticos de ventas definiendo mercados potenciales, mercados
disponibles y mercados como objetivos puntuales. La proyeccion posee refleja un crecimiento
moderado del 15% de forma ascendiente en todos los afios. El crecimiento responde a un

crecimiento de 8% mensual en todos los anos.

Tabla N° 35 — Proyeccion de la demanda

PROYECCION DE LA DEMANDA

VENTAS ANUALES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Basico 2,034 2,346 2,706 3,121.2 3,600
Intermedio 1,017 1,173 1,353 1,560.6 1,800
Avanzado 339 391 451 520.2 600
TOTAL 3,390 3,910 4,510 5,202 6,000

Fuente: Elaboracién propia.
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Los precios que se tomardn en cuenta para la estimacidn de los ingresos son:

Tabla N° 36 — Estructura de precios

ESTRUCTURA DE PRECIOS ‘

DETALLE \ PRECIO |
Basico S/. 120.00
Intermedio S/. 120.00
Avanzado S/. 120.00

Total S/. 360.00

Fuente: Elaboracion propia.

Dando como resultado la siguiente tabla de ingresos proyectados.

Tabla N° 37 — Presupuesto de ingresos

PRESUPUESTO DE INGRESOS

DETALLE L HORIZONTE DE EVALUACION (ANOS)
1 2 3 4 5

Precios constantes (p) S/. 120.00 | S/. 120.00 | S/. 120.00 S/. 120.00 S/. 120.00
Basico 60% (q) S/. 2,034.00 | S/. 2,346.06 | S/. 2,705.99 S/. 3,121.15 S/. 3,600.00
Intermedio 30% (q) S/. 1,017.00 | S/. 1,173.03 | S/. 1,353.00 | S/. 1,560.57 S/. 1,800.00
Avanzado 10% (q) S/. 339.00 | S/. 391.01 | S/. 451.00 S/. 520.19 S/. 600.00
Volumen de ventas totales (q) 3,390 3,910 4,510 5,202 6,000
Flujo de ingresos constantes (p * q) S/. 406,800.00 | S/. 469,211.70 | S/. 541,198.67 | S/. 624,229.96 | S/. 720,000.00

Fuente: Elaboracion propia.

Dentro de los egresos tenemos costos fijos y costos variables, gastos administrativos, publicidad,

comisiones bancarias entro otras variables.
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Tabla N° 38 — Presupuestos y Egresos

DE EGRESOS (a precios ¢ tes)
HORIZONTE DE EVALUACION DEL PROYECTO (ANOS)
DETALLE
1 2 3 4 5
Volumen de ventas (q) unidades/ afio 3,390 3,910 4,510 5,202 6,000
comisién bancaria s/. 1,762.80 | S/.  2,033.25 | S/. 2,345.19 | S/. 2,705.00 | S/.  3,120.00
Comisién bancaria S/. 10.17 | S/. 11.73 | S/. 13.53 | S/. 15.61 | S/. 18.00
M.O directa S/. 11,695.50 | S/. 13,489.84 |S/. 15,559.46 | S/. 7,946.61 |S/. 0,700.00
internet S/. 6,237.60 | S/. 7,194.58 | S/. 8,298.38 | S/. 9,571.53 | S/.  1,040.00
Otros S/. 169.50 | S/. 195.50 | S/. 225.50 | S/. 260.10 | S/. 300.00
COSTOS VARIABLES S/. 9,875.57 |S/. 2,924.90 |S/. 26,442.07 | S/. 0,498.84 |S/. 5,178.00
M.O. directa S/.  20,000.00 |S/. 20,000.00 |S/. 20,000.00 |S/. 20,000.00 |S/. 20,000.00
M.O. indirecta S/. 6,000.00 | S/. 6,000.00 | S/. 6,000.00 | S/. 6,000.00 | S/. 6,000.00
Publidad de MKT S/. 2,000.00 |S/. 2,000.00 |S/. 32,000.00 | S/. 2,000.00 |S/. 2,000.00
Alquiler del local S/. 4,400.00 |S/. 4,400.00 |S/. 14,400.00 | S/. 4,400.00 | S/. 4,400.00
Alquiler de servidos S/. 800.00 | S/. 800.00 | S/. 800.00 | S/. 800.00 | S/. 800.00
Gastos adm y ventas S/. 92,000.00 |S/. 92,000.00 |S/. 92,000.00 | S/. 92,000.00 |S/. 92,000.00
| COSTOS FlIOS S/. 65,200.00 |S/. 65,200.00 |S/. 65,200.00 | S/. 65,200.00 |S/. 65,200.00
| TOTAL, DE EGRESOS ‘ ‘ S/. 85,075.57 |S/. 88,124.90 |S/. 91,642.07 | S/. 95,698.84 | S/. 400,378.00

Fuente: Elaboracion propia.

Contamos con bienes tangibles depreciables, Se depreciardan en forma de depreciacién y
amortizacion acelerada durante su ciclo de vida de 5 afios, con un valor de desecho de S /.

7621.55.
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Tabla N° 39 — Depreciacion y Amortizacion

DEPRECIACION Y AMO 'ACION DE LA INVERSION

Depreciacion o o Valor de Valor de
amortizacion HORIZONTE DE EVALUACION DEL PROYECTO (ANOS) P recupero |
Vida atil | ( %)

1 2 3 4 5 Afo 5 Afio 5

INVERSION

DETALLE INICIAL

Tangibles
Notebook de S/. 1 S/. 5 20% S/. S/. S/. S/. 20% S/. S/.
desarrollo 5,390.00|" | 5,390.00 1,078.00 | 1,078.00 | 1,078.00 | 1,078.00 1,078.00 | 1,078.00
Notebook de S/ 3 S/ 5 20% S/. S/. S/. S/. 0% S/. S/.
administracion  |2,542.25|° | 7,626.75 1,525.35 | 1,525.35 | 1,525.35 | 1,525.35 1,525.35 | 1,525.35
s/. s/. s s/. s/. s/. Y s/.
3 Notebook de ventas| , c1; 5514 | 14169.00 > |20%| 5 033.80|2,033.80 | 2,033.80 | 2,033.80 20% 5 033.80 | 2,033.80
s/. s/. s s/. s/. s/. Y s/.
4 pantallas UHD 800.00 |°| 4,800.00 > |20%] 96000 | 960.00 | 960.00 | 960.00 20% 960.00 | 960.00
s/. s/. Y s/. s/. s/. s s/.
5Racks para pantalla| - o, o, 161 48000 > |20% 9600 | 9600 | 9600 | 96.00 20% 9600 | 96.00
s/. s/. Y s/. s/. s/. s s/.
6|cooler 12000 18| 960.00 > |20%) 19200 | 192.00 | 192.00 | 192.00 20% 19200 | 192.00
_ s/. s/. s s/. s/. s/. s s/.
7|Cables y accesorios |45 55 16 240,00 > |20%) 4500 | 4800 | 4800 | 48.00 20% 4500 | 48.00
s/. s/. Y s/. s/. s/. sy s/.
8Muebles y Enseres | c05 00 8| 4,000.00 > 129%] g00.00 | 800.00 | 800.00 | 800.00 20% g00.00 | 800.00
SUB TOTAL EN s/. s/. s/. s/. s/. s/.
TANGIBLES (A) 33,665.75 6,733.15 | 6,733.15 | 6,733.15 | 6,733.15 5,933.15
s/.
29,665.75
Intangibles
Desarrollo de la S/. 1 S/. 5 20% S/. S/. S/. S/. S/. 0% S/. S/.
plataforma web  |3,000.00|"| 3,000.00 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 600.00 | 420.00
5 Constitucion de la S/. 1 S/. 5 20% S/. S/. S/. S/. S/. 20% S/. S/.
empresa 3,060.00|" | 3,060.00 612.00 | 612.00 | 612.00 | 612.00 | 612.00 612.00 | 428.40
licencias en S/. 1 S/. 5 20% S/. S/. S/. S/. S/. 0% S/. S/.
informatica 2,800.00|" | 2,800.00 560.00 | 560.00 | 560.00 | 560.00 | 560.00 560.00 | 392.00
4 S-/ 8 0 S-/ 8 S_/. S-/. S-/. S-/. S-/. 0% S-/.
Costos de
anteproyecto S/. 1 S/. 5 20% S/. S/. S/. S/. S/. 0% S/. S/.
(estudios 3,200.00|"| 3,200.00 640.00 | 640.00 | 640.00 | 640.00 | 640.00 640.00 | 448.00
definitivos)
SUB-TOTAL EN s/. s/. s/. s/. s/. s/. s/.
INTANGIBLES (8) 12,060.00 2,412.00 |2,412.00 |2,412.00 |2,412.00 2,412.00 1,688.40
s/.
TOTAL (A +B) 15 725,75
S/. S/. S/. S/. S/. S/.
TOTAL, DEPRECIACION Y AMORTIZACION 9,145.15 |9,145.15 |9,145.15 9,145.15 |2,412.00 7,621.55

Fuente: Elaboracion propia.
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8.4.

Flujo de caja econédmico y caja de flujo financiero

El plan de negocios de los primeros cinco aifos generd flujos de caja econdmicos y financieros.

Creemos que el FCE y el FCF del primer afio son positivos, la financiacion mediante préstamos

representa el 40% de la inversion total requerida, del cual el 60% proviene de recursos propios.

Ademas del capital de trabajo necesario para afrontar nuestras bajas ventas en los primeros afios,

la inversién también depende de los recursos necesarios para afrontar la fase de ejecucion y de

los activos tangibles e intangibles que se utilizaran durante todo el proyecto.

Tabla N° 40 — Flujo de caja econémico y financiero

FLUJO DE CAJA ECONOMICO

0 1 2 3 4 5
. S/.
+|Ingresos de efectivo S/. 44,745.76 |S/. 397,637.03 |S/. 458,642.94(S/. 529,008.44 610,169.49
S/.
- |gastos (cf) S/. -59,304.58 |S/. -59,304.58 |S/. -59,304.581S/. -59,304.58 59,304.58
-|Costos (cv) S/. -213,944.50 |S/. -214,023.83 |S/. -294,563.84 |S/. -375,117.89 |S/. -455,688.13
- |Depreciacién y amortizacion S/. -9,145.15|S/. -9,145.15|S/. -9,145.15(S/. -9,145.15 2/4'112 00
=|Utilidad antes de impuestos S/. 62,351.54(S/. 115,163.47 |S/. 95,629.37 [S/. 85,440.82 ;/2 764.78
-[Impuesto a la renta (% de U. bruta) S/. -18,705.46 [S/. -34,549.04 |S/. -28,688.81(S/. -25,632.25 3/7 82943
=|Utilidad después de impuestos S/. 43,646.08(S/. 80,614.43(S/. 66,940.56 |S/. 59,808.58 2{1 93535
+|Depreciacién y amortizacion S/. 9,145.15 |[S/. 9,145.15 |S/. 9,145.15 |S/. 9,145.15 |S/. 2,412.00
_ S/.
=|FLUJO OPERATIVO S/. 52,791.23(S/. 89,759.58(S/. 6,085.71 |S/. 68,953.73 67,347.35
-|Inversién fija S/-
L 45,725.75
" . . S/. -
-[Inversién en capital de trabajo 94,950.14 S/. -751.89(S/. -867.25(S/. -1,000.301S/. -1,153.77
+|Valor de recupero de la inversion fija S/. 5,933.15
Valor de recupero del capital de S/.
trabajo 98,723.34
_ S/. - S/. - S/. - S/. - S/.
g EAIARE e ITRLE 751.89 867.25 1,000.30 1,153.77 104,656.49
|=[FLUJO DE CAJA ECONOMICO |S/. -140,675.89 | S/. 52,039.34 I S/. 88,892.34 I S/. 75,085.41 I S/. 67,799.96 | S/. 172,003.84
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VANE (%) =| S/. 163,702.39
TIRE = 47%
ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO COSTO DEL FINANCIAMIENTO
100% 40% 20%
60% 12%
CPPC = 12.80%
0 1 2 3 4 5

FLUJO DE CAJA Ss/. Ss/.

ECONOMICO S/ -140,675.89 |S/. 52,039.34 88,892.34 S/. 75,085.41 | S/. 67,799.96 172,003.84
- | Interés S/. -11,254.07 | S/. -9,741.75 | /. -7,926.97 | S/. -5,749.23 | S/. -3,135.94

o S/ - S/. -
- | Amortizacién S/. -7,561.59 | S/. -9,073.91 10,888.70 S/. -13,066.43 15,679.72
+ | Préstamo S/. 56,270.36
+ | Interés*IR% = Escudo fiscal S/. 3,376.22 | S/. 2,922.53 | S/. 2,378.09 | S/. 1,724.77 | /. 940.78
S/. - S/. S/.
FLUJO DE CAJA FINANCIERO 84,405.53 36,599.89 e AREEAD | S 58,647.84 144,441.51 & 154,128.96
VANF (%) = S/. 167,895.26
TIRF= 63%
inversion propia SI. 84,405.53 FLUJO DE CAJA FINANCIERO COK
préstamo Sl. 56,270.36
Inversion total S/. 140,675.89 FLUJO DE CAJA ECONOMICO CPPC

Fuente: Elaboracién propia.

8.5. indice de rentabilidad (IR)
Para el indice de rentabilidad, el FCNI descontado y lo dividimos por VANF, y el valor fue 1.99,

que es positivo.
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Tabla N° 41 — Indice de rentabilidad

FCNI descontado S/. -84,405.53 ‘ S/. 36,599.89 ‘ S/. 72,999.20 ’ S/. 58,647.84 ’ S/. 50,709.06 | S/. 154,128.96
VANF (%) = S/.  167,895.26

TIRF= 62.73%

IR (veces Utilidad/inversién) 1.99

PRID (afios) 1.50

Fuente: Elaboracion propia.

8.6.  Punto de Equilibrio
El costo fijo de este negocio es intensivo, por lo que basicamente divide el costo fijo unitario por

el costo fijo total ponderado para obtener la unidad mas pequeia requerida.

Tabla N° 42 — Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

’ DESCRIPCION ‘ 0 ‘ 1 ‘ 2 ‘ 3 ’ 4 ‘ 5 ‘ | Unidades ’

Volumen de ventas ( q )

|

Precio 120.00 ‘ S/. 120.00 ‘ S/. 120.00 ’ S/. 120.00 ‘ S/. 120.00 ‘ | S/ / Unid ’
COSTOS VARIABLES (CV)

costo variable unitario (cv) | S/. 5.86 ‘ S/. 5.86 ‘ S/. 5.86 ’ S/. 5.86 ‘ S/. 5.86 ‘ |S//Unid’
MARGEN DE CONTRIBUCION (MC)

costo fijo unitario (cf.) ‘ S/. 114.14 ‘ S/. 114.14 ‘ S/. 114.14 ’ S/. 114.14 ‘ S/. 114.14 ‘ ‘ S/ / Unid ’
P.E. (en qg) (Unid vendidas) 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 Unid
P.E. (enS/) S/. 383,959.63 | S/. 383,959.63 | S/. 383,959.63 | S/. 383,959.63 | S/. 383,959.63 S/
Cantidad en Unid vendidas a lograr

Un margen del 10% respecto a los ingresos 3,555 3,555 3,555 3,555 3,555 Unid

Un margen del 20'% respecto de los ingresos 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 Unid

Un margen del 30% respecto de los ingresos 4,571 4,571 4,571 4,571 4,571 Unid

Fuente: Elaboracion propia.
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8.7.  Analisis de sensibilidad
Podemos observar que para el analisis de los escenarios se planted 3 escenarios distintos para
observar el comportamiento del VANE y TIRE con la finalidad de poder saber la probabilidad de

certeza, de que la empresa tenga éxito o fracaso.

Figura N° 35 — Andlisis de Sensibilidad

Andlisis de escenario

OPTIMISTA PESIMISTA
Precio S/. 160.00 S/. 80.00, S/. 120.00
Costo S/. 5.00 S/. 7.000 S/ 5.86
Ventas 7500 5000 6,000

RESUMEN DEL ESCENARIO

BASE PESIMISTA OPTIMISTA

Celdas cambiantes:

S/. 120.00| S/. 80.00| S/. 160.00
S/. 5.86, S/. 7.00/ S/. 5.00
3390 3000 5000

Celdas de resultado:

VANE|S/.  1,031,681.56|S/. 561,328.92|S/. 1,636,148.25
TIRE 180.72% 103.72% 341.53%

Fuente: Elaboracion propia.

Los resultados de esta operacion demuestran que en los 3 escenarios salen positivos.
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CAPITULO IX CONCLUSIONES

La evaluacion financiera y de desempefio del plan de negocios muestra que el proyecto que utiliza
S/ VANE es factible. S /. 163.702,39 y VANF 167.895,26. Las tasas internas de retorno de FCF
y FCE son mas altas que las de COK y WACC (47% para EIRR, 63% para TIRF y un indice de
rentabilidad de IR de 1.99. En tres casos se comprobd la viabilidad del negocio, en estos tres casos

obtuvimos una rentabilidad positiva.

En el mercado de educacion y formacion e-learning, es necesario presentar Amautas 2.0 como una
propuesta completa e innovadora apoyada en medios virtuales. Hay una recomendacion adecuada
a un precio competitivo y la parte desatendida en términos de cursos basados en proyectos. Es
importante considerar que dentro de un plan de negocio las acciones de todas las areas como
proyecto, ya que esto repercute el resultado como fin de objetivos de toda organizacion y si
consideramos la Idea de negocio, Analisis de entorno, Plan estratégico, Estudio de mercado, Plan
de marketing, Plan de operaciones, Plan de RRHH y Plan financiero, esto encaja como piezas en
el engranaje, para asi proceder y dar fundamento como herramientas necesarias e indispensable

que brindard mas que un soporte, sino mas bien el resultado de un objetivo eficiente.

Respecto al plan de negocio Amautas 2.0.SAC, se podria considerar un proyecto rentable, con
bajos costos y optimizacion de procesos, donde el proyecto mas alla de proponer el despliegue de
soluciones a necesidades en la sociedad peruana en el area laboral, en un mercado atractivo que es
lima moderna, se propuso como solucion estrategias de manera Optimay plantear como posible
oportunidad de negocio, en donde de acuerdo al despliegue de un estudio planteado, se pudo

identificar que el 97%, de habitantes de ese sector hacen compra online y el 4.6% tienen afinidad
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por los cursos virtuales, por tal resultado se vio necesario a desplegar nuestras estrategias en todas
las areas de la organizacion Amautas 2.0, motivo por el cual se obtuvo un buen resultado viable

como rentable.

CAPITULO X RECOMENDACIONES
El mercado nacional es importante, pero no unico; el modelo de negocio delineado en el plan de
negocios esta disefiado de manera que todo este desarrollo sera con la implementacion de sistemas

y capital humano, se puede expandir a nivel nacional sin entrar en mayores sobrecostos.
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Anexo N° 1 — Encuesta de Perfil Online Shopper

Encuesta de perfil online shopper

Investigacion de mercado para identificacién de preferencias del publico objetivo.

Ficha filtro:

1. ¢Cual es su género?
O Mujer
(O Hombre

¢Cudl es tu rango de edad?
Menor o igual a 17 afios

De 18 a 24 aios

2.

O

O

O De 25 a 39 afios
O De 40 a 55 afios
O De 56 a 65 afios
O

De 66 a mas afos

3. ¢Has realizado anteriormente una compra Online?

O si
ONo

4. ¢En qué ZONA de lima metropolitana vive actualmente?
O Lima Moderna

O Lima Sur

O otros

5. ¢Cuantas veces ha reclamado por informidad de productos que han sido adquiridos a través

de compras Online distante los ultimos 12 meses?
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No sabe /No recuerda
Ninguna

De 1 a5 veces

De 6 a 10 veces

De 11 a 15 veces

De 16 a mas veces

O OO0 00 o

Otras

Sobre caracterizacion del perfil

¢Qué tipo de productos o servicios usted compra por Internet?
Moda (ropay calzado)
Viajes y turismo
Belleza y cuidado personal
Electrodomésticos
Electrénica de consumo (Tecnologia)
Salud
Comida
Articulos y muebles para el hogar
Productos multimedia
Servicios de mantenimiento del hogar
Accesorios personales
Entradas a eventos y conciertos
Servicios de Courier y delivery
Cuidado y articulos para mascotas
Juguetes y articulos para ninos
Transporte

Videojuegos

OO0 0000 0O0LLOLOO0O0OOOLLOLO®

Educacion (Cursos On-line)
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Libros

Articulos para deporte
De todo un poco

No compro por internet
Ninguno

Articulos de limpieza y aseo

ONORCGHCGHONONG

Materiales

¢Cuanto es tu gasto promedio cunado compras Online?
No sabe/ No recuerda
Menor a S/ 50 soles
De S/ 51 aS/ 150 soles
De S/ 151 aS/ 250 soles
De S/ 251 a 'S/ 500 soles
De S/ 501 a S/ 1000 soles

ONOCHOROROICIHCGEN

Mayor a S/ 1000 soles

¢Con que frecuencia compra productos o servicios Online?
No sabe/ No recuerda

Semanal

Quincenal

Mensual

Trimestral

Semestral

OO0 00000

Anual

9. ¢Desde qué lugar usted se conecta frecuente mente por internet para realizar la compra
Online?

O Casa
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Trabajo/Empresa
Universidad
Puntos de acceso publico (centros comerciales)

Puntos de acceso privado (salas de internet)

O O O O O

otra

10. ¢écuales son las principales barreras que puedan limitar su compra Online?
En esta pregunta se puede seleccionar maximo 3 opciones

Tardanza en la entrega de los productos

Productos no completan con las caracteristicas

Fraudes (clonacién de tarjeta estafa y otros)

Desconfianza con la marca o sitio web

O O O OO0

otras

[y
=

. ¢Alguna vez a consultado una red social como fuente valida de informacién para realizar su
compra? éen qué red social a consultado?
Facebook
Twitter
Instagram
Pinterest
YouTube
LinkedIn
WhatsApp

No realiza consuntas por redes sociales

O
O
O
O
O
O
O
O
O
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