UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

UNIVERSIDAD

CIENTIFICA

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

CARRERA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION DE
EMPRESAS

“PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA
CONSULTORA DE CAPACITACIONES CORPORATIVAS EN
LIMA METROPOLITANA”

Trabajo de investigacion para optar el grado académico de

BACHILLER EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Presentado por:

Denitza Apcho Collantes (0000-0001-9486-7630)
Denef Fuchs Cerdeiia (0000-0002-0990-241X)
Rodrigo Reyes Freitas (0000-0003-4661-940X)

José Luis Salazar del Castillo (0000-0003-2500-019X)
Gonzalo Enrique Sotil Biasi (0000-0002-5925-3999)

Lima — Perd

2022

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

UNIVERSIDAD

CIENTIFICA

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

ANEXO 6
ACTA DE APROBACION DEL TRABAJO DE BACHILLER POR PROFESOR DEL CURSO

Fecha: 28/02/2022

El profesor del curso evaluador del trabajo de investigacién de Bachiller:

| MBA. JOSE RENAN YALLICO MADGE

En el curso de:

[ BUSINESS PLAN

Luego de evaluar el trabajo de investigacion de Bachiller titulado:

“Plan de Negocios para la creaci6n de una Consultora de Capacitaciones Corporativas en Lima
Metropolitana”

Presentada por los estudiantes:

CODIGO o - ALUMNO
100005458 | Rodrigo Reyes Freitas _
100074253 | Denef Fuchs Cerdefia
100031625 | Denitza Apcho Collantes
100048814 | José Salazar Del Castillo J
100027792 | Gonzalo Sotil Biasi

Para optar al grado de Bachiller en: Administracién de empresas en la carrera profesional de administracién de
empresas, de |a Facultad de Ciencias Empresariales,

Luego de haber evaluado el informe final del trabajo de investigacién de Bachiller, concluye en calificar a:

copiGo | ALUMNO CALIFICACION
| 100005458 | Rodrigo Reyes Freitas ! 16
| 100074253 | Denef Fuchs Cerdefa ‘ % 1
100031625 | Denitza Apcho Collantes 15
| 100048814 | José Salazar Del Castillo ‘ 16
| 100027792 | Gonzalo Sotit Biasi =i 14

El profesor evaluador firma en sefial #€ conformidad.

4 — o
se Repan Yallico Madge

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

INDICE GENERAL
INDICE GENERAL. ....eeeeieieeeeeeeeteteese ettt asasaesss e e s seses et et et et st st ststatesetesesesesesesessssssasasasanasas 3
INDICE DE FIGURAS .....vvieeeieieetetetetstses ettt sttt bbbt ae bbb asae b s s s s s setesesesanans 8
INDICE DE TABLAS .....ocvtieeeeceetete ettt sttt bt ae bbbttt e s bbb s asaebe s s s s st ebesesasanas 1
INDICE DE ANEXOS .....ocvvieieieieetetetesitsessesetesesssss s st s e s s ss s bbbttt ese bbb ssaeaesesesssnsnsetesesasanans 4
RESUMEN EJECUTIVO ....ciiiiiiiiiiieieiiieieeeteeteeteeeteteteeeteeeeeteeeeeteteteeeteeseseeeseeeeesteeeesereseeeseeenenenenenenenenen 5
A B S T R A T < e e e e e e e e e e aeens 1
INTRODUCCION ...cerenenienieiiistse ettt bbb 1
1 CAPITULO I: IDEA DE NEGOCIO .....vvvieieceeieveterceesiete et se s se e 1
1.1  Formulacidn de la idea de NEZOCIO ...uuvivcurriiiiiiiieeiriee et e 1
1.2 Propuesta de valor para el cliente .....cccocveeieciiiiiiie e 2
1.3 Propuesta de valor para €l USUArio .......cccueeeeiiieeeiiiiiee et 2
1.4 MOEIO CANVAS....uiiiiiiieieeite sttt ettt ettt ettt e bt sbe e st e st e et e e beesbeesane e 3
2 CAPITULO II: ANALISIS DEL ENTORNO ... .ciiiuiiiitenieenieeieeiee sttt sree st st e 5
2.1  Analisis del entorno general (MACROAMBIENTE). ..ccccveeviieeecieeecie e 5
2.11 o] 114 ol e L OO ST P VPO PTOUUPUPPPRRTPRIN 5
2.1.2 ECONOIMICO: ..ttt sttt e sbe e s 6
213 SOCHAL e et are e e en 6
2.14 I=Tel g Vo] [o =T oo LSRR 7
2.15 oo o} -4 [ole LA PP PR TR 7
2.1.6 (7= | PSR 8
2.2 Analisis del entorno especifico de la industria (Microambiente) ......................... 8
2.2.1 Poder de negociacion de 10S proveedores: ........cccueeeeecvieeeecvieeeceieee e e 9
2.2.2 Poder de negociacion de 10s clientes: .......ccccveeiiecieiiicciee e 9
2.2.3 Competencia POtENCIAL: ....oiii i 10
224 Disponibilidad de SuStitutos: ........ccueiiiiciiiiiiiiee e 10
2.2.5 Rivalidad entre competidores: ........cccoecuieeiieiiiee ettt 11
2.3 Analisis del entorno interno (EMpresa): .....ccoecveeeeecieee et 11
2.3.1  Andlisis de la cadena de valor de Servicios: .........ccoeeveereernieeneeneeneeneeneeane 12
2.3.2 Andlisis interno de Laborium: ......cccooiiiiriiiieeeee e 12
2.4 ANALISIS FODA: ...ttt st 17
241 FOrtalezas: ....ee et 17
2.4.2 (0] oToT g d¥] o[ Te F=To F=T 3 SRR 17
243 DEbIlIdAES: et 18
244 AMENAZAS: c.evviiiiiiiii it it 18

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

10 R VA T To T o PSPV OO UUPRRUPRTRPRIN 21
3.2 MIISION ettt st b e bt st st s b e e b rees 21
3.3 VAlOTES ettt st nrees 21
B O o] 1] 4 1o USROS 21
3.4.1 ObjJetiVOS BENEIAIES: . .ciiiiiiee it rae e s 21
3.4.2 Objetivos €SPECITICOS: ..iiiiiiiiiiciiii it 22
R T Ly =) (= = = L3 PP PPPPPPPPPPPIRt 22
3.5.1 Estrategias de CreCcimiento:.....cccccvieeieciiee e 22
3.5.2 Estrategias CoOMPEtitivas: .......iiiiiiiiiiieeee e 23
4 CAPITULO IV: ESTUDIO DE MERCADO.....cccetttrtrirererererererererererereeererererererererererereseserem. 25
4.1 Identificacion de las necesidades de informacion (problema) ........cccceeeveenenn. 25
4.2  Objetivos de [a inVestiBaciOn..........coocciiiiiiiiiieccceee e 25
4.2.1 Estimacion de los objetivos de la investigacion ..........cccceeeeciieeeecieee e, 26
4.3  Representacion del Benchmarking ........ooovcvieeiiciiiiiiciiieecciee e 27
4.4  Cronograma de actividades para el estudio de mercado ......cccoccvveeevvrveeerinnenn. 29
4.5 Disefio de la investigacion y fuentes de datos.......ccccccveeeeciiieecciiee e, 29
45.1 Procedimiento para la recoleccidn de datos........cccceeeecieeeeeciiee e 30
4.6 DiSeNi0 de 1a MUESTIA...cceiiiiiieiieee et s 31
4.7  RecolecCion de datos......cccceereireiriieieeieene et 32
471 ENtreViSTadOS: . coeieeiieteeee e e s 34
4.7.2 Conclusiones de [a eNtrevistar.......ccociereeieeneenieeieee e 35
4.8  Procesamiento de [0S datos .......coceerierieenienie ettt 35
4.9  Andlisis de 105 reSUltados. .......c.cerviieiiieiienierceeee e 36
4.10 Presentacion de 10 resultados .........coccoeveeiienieniinicieeeeee e 37
5 CAPITULO V: PLAN DE MARKETING ....ooiiiiiiiiiiiiiteeeee it 44
5.1 Analisis de la situacion inicial .........ooceeeeieenieneeeeeeee e 44
5.2 DefiniCion del Target ....ccccciii ettt e et ee e e e eate e e e e aaeeaeeans 45
5.3 Elecciones de Canales........cccveriiriiiiieiiiieeeeree e 48
5.4  Objetivos especificos del drea de marketing. ......cccccovveeiiiiiiiicciiee e 49
5.5  Estrategias de Marketing Tradicional........ccccceeieiciiiiiiee e, 49
5.5.1 YT ={a V=T a1 = Yol o ] o DU RS URR R 51
5.5.2 POSICIONAMIENTO ....eeeiiiiiee e 53
553 DiferenCIaCion ......ooueeiieiieeeseeree e 54
5.6  Estrategias de Marketing Digital .........ccoovciiieiiiiiieiice e 56

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

5.6.1 ALracCion de TrAfiCO ....coveeiiereeieee e e e 57
5.6.2 CONVEISION. .. ettt ettt ettt et ettt et e s bt e sab e e st esbe e e sabeesbeeeaseeesabeeennreens 57
5.6.3 FIA@IIZACION ..ottt et 58
5.6.4 Ty ol ool o Yo WP 58
5.7  Tacticas de Marketing Tradicional ..........ccoveieeciieiicciiie e 59
57.1 o oo [T o1 o J O TPV PUPTOURPUPTTOPR 59
5.7.2 o (Tl o TSP UPPPPOPRRPRN 60
5.7.3 DiISTIIBUCION ..ttt ettt et et e s nee e sbeeesneeeeas 61
5.7.4 PrOMOCION ...ttt sttt s s ene e 61
5.8  Tacticas de marketing digital.........ccccveeeieciiiiicee e 61
5.8.1 ANalitica CoN SEMIUSH .....ceiiiieiee e s 64
5.8.2 Analitica de Redes SOCIAIES ......ccueiriiiiiiiieiee et 64
5.9 Requerimiento del drea Marketing ........ccccueeeieciieiieciiee e 65
5.9.1 Requerimiento de EQUIPOS.......ccocciiieieciiiee ettt e e et e e e e bte e e e erreeeeeans 65
5.9.2 Requerimiento de SOfIWAre .......cccviieieciiiiecceee ettt 65
593 Requerimiento de Materiales ......c.uevieiieiiiiiiiee et 66
5.9.4 Requerimiento de otros insumos (servicios basicos).........ccceevveevieercreeenneenns 66
5.9.5 Requerimiento espacios fiSICOS ......uuiiiiiiii it 66
5.9.6 Requerimiento de Personal........cccueeeicciiiieeciiiee ettt ere e 67
5.10 Cronograma de implementacién de drea de marketing........ccccceeeecvvveeennnennn. 68
5.11 Presupuesto de implementacion y operacion del drea de marketing. ........... 68
6 CAPITULO VI: PLAN DE OPERACIONES: .....cutiiiiereeieeniee ettt 68
B.1  IMIISTON: ettt ettt b e bt st st e bbb e beas 68
LT A 0] oY [=] 4 1Yo 1SRRI 69
6.3 ESErategias: oeeeiiiiieiiiiiiiee ettt e e s s e e e e s s et beaaaeeeee s 69
6.4 ADASTECIMIENTO! c..eiiiiiiieieeeee et 70
6.4.1 (6] 1910 = [ 70
6.4.2 GEStION de INVENTAIIOS: .eotiiiieiieeieee et 71
6.5 PrOUCCION: ..ooneiiiiiiei ettt ettt et st e e esaeas 71
6.5.1 Ficha técnica del producto ........coccieieiiiiiiiiciee e 72
6.5.2 Seleccion del proceso Productivo ........ceeccuveeeiiiiiee e 74
6.5.3 Requerimientos para producir del drea de operaciones: .........ccceeeeeecrveeeenns 75
6.5.4 Capacidad de produCCiON.......c..eei et eraee s 78
6.5.5 Ubicacidn de 1as instalaciones.........c.oocueeieeieinieniiee ettt 79
6.5.6 Distribucion interna 0 layouUt........c..eeeeeciiiiiciiee e 82
6.6 DistribuCion fiSiCa ......cooieiieiierieee e 82

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

6.6.1 Proceso de distribucion fiSiCa........cocervieeierniinieniciccee e 83
6.7 Cronograma de implementacion y Operacion........cccccueevvcveeeiecieeesscieeeescieeeenans 84
6.8  Presupuesto de implementacidn y operacion .......ccccccevvcvveeiiecieeesccieee e 84
6.9  Eleccidn del servicio de distribucion. .........ccccceveiriiniiiniineneeeeeeen 85
7 CAPITULO VII: PLAN DE RRHH ..ttt ettt st 85
% R Y/ 1T o D POV UOPTOUUPRUPRTRPRIN 85
2 A 0 oY1 <] 4 1Yo U PUPUPURR 86
7.3 OFaNiZrama.ccci e iiiiieee ettt e e e ettt e e e e et e e e e e s e r et e e e e e e e nrbaaeaeeeeean 86
7.4  Requerimiento de personal de todas las areas de la empresa........ccceeeeecuveeeenns 86
7.5 Procesos del drea de RRHH ....cc.oooiiiiiiiiieeeeeeee e 91
7.5.1 Seleccion y reclutamiento del personal .......cccoccveeviiiiieiinciee e 92
7.5.2 INCOrPOracion ¥ @COZIAA ..ueiivvrieeieiieeeeeiiee ettt e e etee e eire e e e s e e e e sbte e e e sreeeeeeans 93
7.53 Planes @ CArrBIra.....uiiiieeie ettt ettt ettt e sbee e sbeeesaeeenas 94
7.5.4 Plan de formacion ........coceoeeiiinii e 95
7.5.5 Evaluacion de desemPefio .......ccoccveieieiiiie ettt e 95
7.5.6 Evaluacion del clima [aboral ..o 96
7.6  Cronograma de implementacién y operacion del area de RRHH ....................... 96
7.7  Presupuesto de RRHH de toda l1a empresa ......cccceeeecuieeeicciieeeccciieee et 97
8 CAPITULO VIII: ASPECTOS LEGALES, TRIBUTARIOS Y LABORALES.........ccccoeerieniennnne 100
8.1 Aspectos Legales: Formalizacion y Constitucion De Empresas........ccccvveeenneee. 100
8.1.1 Proceso para la constitucion de una eMpPresa ......ccccceecvveeeeccveeeecieeeeseeenn 100
8.1.2 Formalizacidn e inscripcion de la empresa ......cevvcvveeeeciveeecciiee e 100
8.1.3 Costos de la Constitucion de 1a emMpPresa .......ccveeeeccieeeeccieee e e 115
8.1.4 Cronograma de Constitucidon y Formalizacidon de la empresa....................... 115
8.1.5 Aspectos legales en empresas E-COMMEICe.....ccvvviveciieeieciieeeecieeeeeciieee e 116
8.2 AsSPeCtos tribULArios .....ueiiiciiiiicciee e s 119
8.2.1 IMPUESLO @ 12 FENTA .oeiiiiiie e 119
8.3  ASPECtOS 1ah0rales ...ceveeeeeeeeeeee e e e 124
8.3.1 Trabajador dependi@nte..........coccviieieciiiee ettt et e e 124
8.3.2 Trabajador iNdependiente........cccviiiieciieiiciee e 124
8.3.3 Planilla €lectroniCa .......coveereeriiiieeeeee e e 124
9 CAPITULO IX: PLAN DE TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION ........ccovvevirerererereeererennns 125
9.1 Requerimientos para el area de ti......cccceeeecceeeecciiiee e 126
9.1.1 Requerimiento de QUIPOS......uuiiii ettt e e e aaee s 126
9.1.2 Requerimiento de SOftWAre .......cccuveeieciiee i 126
9.1.3 Requerimiento de otros insumos - hosting, dominio y otros ..........cccccuue..... 128

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

9.14 Requerimiento de espacios fiSICOS ......ccvuiiiiiiiiiiciiiie e 133
9.1.5 Requerimiento de Personal......ccccuieeieciieeiiciiie et 134
9.2  Descripcidn de los procesos operativos de ti.......cocccvveeeeeeeeecciiiiieeee e, 135
9.3  Cronograma de implementacion ........cccceeecieeeeiiieeecciee e e 136
9.3.1 FRONT END ..ottt ettt sttt ettt sbe e st e b e b s s 137
9.3.2 BACK END ..o s 139
9.4  Presupuesto de implementacion y operacion del drea de ti....occcvveeeeeveeeennnen. 140
10 CAPITULO X: PLAN ECONOMICO FINANCIERO......ceouieiereriieeieeeeeieeseseeeeeeeeeeeeseeseaenns 143
10.1. Presupuesto de VENTAS ......ccccvieeieciieieceieee et ecrre e e ssaee e e esaae e e e stae e e s snnaeeean 143
10.2. Presupuesto de INGreSOS ...ccccuviieecciiiieeeciree ettt ecer et e e e saae e e e srae e e e sasaeeean 144
10.3. Presupuesto de EGIrESOS ....ciucuiiiiiicieieieciiieeeecitee e esire e e sree e e esaee e e s sraeaessneaeee s 145
10.4. INVEISIONES «..eeeeeeieiee ettt e e e e e e s s e e snne e e e sanreeeesanneeeens 147
10.4.1. INVErsion €N ACtIVO FijO ..uuiiieiiieiiiiie ettt 147
10.4.2. Inversidon en Capital de Trabajo.......cccoccieeeeciiie e 148
10.5. FINANCIamientO ....cc.eiiiiiiiiiii e 148
10.5.1. Estructura de Capital....cccceeveiiieiieiee e 148
10.5.2. Flujo de Servicio de la Deuda .......cceeeeeiieeiiciiee et 149
10.6. Punto de EqUIlIDrio.. ..o 149
10.7. Flujo Econdmico y Financiero Proyectado .........cccccueeeeciiieeecieeeecciieee e 151
10.8. Estado de Ganancias y Pérdidas Proyectado ..........ccceecveeeeecieeeecciieeeecinenn, 153
10.9. Evaluacion Econdmica FINANCIera ........cevvereeriiecieeneenee e 153
10.10.  ANAliSiS d@ RIESEO .ueeiiiuriiieieiiiee ittt ettt ettt e e st e e e eette e e s e sbae e e s sbeeeeesbeeeeenans 154
10.1 Analisis de Riesgo del ProyeCto:.....ccccuieeeeciiie ettt 155
11 CAPITULO XI: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES .....cctiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeee e 156
111 ANALISIS DEL ENTORNO Y PLAN ESTRATEGICO — Rodrigo Reyes ................. 156
11.2 ESTUDIO DE MERCADO Y PLAN DE MARKETING — Denitza Apcho ............... 156
11.3 PLAN DE OPERACIONES Y PLAN DE RR.HH. —Gonzalo Sotil.........ccceeeevunnennn. 158
11.4 ASPECTOS LEGALES TRIBUTARIOS Y LABORALES Y PLAN DE TECNOLOGIAS DE
LA INFORMACION — Denef FUCKS .....cceiriiiiieiieeereeeeeeeeree et 159
11.5 PLAN ECONOMICO FINANCIERO —José Salazar........ccocceeevieeniecenieenieennnenn 160
BIBLIOGRAFIA ..ottt ettt a et et s s s s b s st s se s s aeaas 162
ANEXOS : ettt ettt ettt e e e e e ettt e e e e e e e abeet e e e e e e e bbb eeteeeee e e e nreeeeeeeeeearrreeeeeeeaaan 163

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

iNDICE DE FIGURAS

Figura No. 1. Mapa de valor del Perfil del cliente .......ccccceerrreueiiiiienniciiinenciiineennnns 2
Figura No. 2. Mapa de valor del Perfil del Usuario ..........cccoevrrrrrrrnneiiiiiiniinneennnnnee. 3
Figura No. 3. Modelo Canvas del Proyecto........ccceeeeiirenneiiiinnnniiniienecininnninnnenn 4
Figura No. 4. Cadena de valor del servicio........cccceeeeirirenniiiiinnniiiinnnncinnneennnnene. 12
Figura No. 5. Ciclo del diseio de la Investigacidon Fuente: Elaboracion propia...... 30

Figura No. 6. Sistema para el procedimiento de recolecciéon de datos Fuente:
Elaboracion Propia....ccccceceeeeereeecereeeirenceieenerreserenseerensessessesensessnssessnsessensessnssenes 31
Figura No. 7. Logo de la empresa Laborium S.A.C. Fuente: Elaboracién propia .... 33
Figura No. 8. ¢Piensa que las capacitaciones en las empresas son necesarias?
Fuente: EIaboracion propia .....cccccceiieeeeiiiiiiieciiiiieciiiiecnicsnnenscesnesnsssessennssesssennes 39
Figura No. 9. ¢En qué area de la empresa labora o laboré? Fuente: Elaboracion
[0 o - T PPN 39
Figura No. 10. ¢{Qué cargo ocupa u ocupd? Fuente: Elaboracion propia............... 40
Figura No. 11. ¢El drea de RRHH de su empresa se preocupa por su capacitacion?
Fuente: EIaboracion Propia .....cccceceeeerreneereenereeeerenncerenereencerensessnsessnsesssnsessnssses 40
Figura No. 12. {Suele compartir nuevos conocimientos con sus compaiieros?
Fuente: Elaboracion Propia .....cccceeeeeereenceieenereeeerenneerennereencerensessnsessnsesssnsessnssses 41
Figura No. 13. {Cree que existe formas mas sencillas de hacer su trabajo? Fuente:
Elaboracion Propid..ccccccceceeeerereeniereenereenierennereesereaneerensesressessnsessassessnsssssnsessssssses 41
Figura No. 14. {Cada cuanto tiempo le gustaria ser capacitado? Fuente:

Elaboracion Propid..ccccccceceeeerereeniereenereenierennereesereaneerensesressessnsessassessnsssssnsessssssses 42

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Figura No. 15. {Como le gustaria que sean sus capacitaciones? Fuente: Elaboracion
o1 o - N 42
Figura No. 16. ¢ Usted suele sentir que otras areas o dependencias requieren
capacitacion en su centro de labores? Fuente: Elaboracion propia.....cc..ccoeeeunnens 43
Figura No. 17. ¢Suele sentir que los colaboradores de la empresa donde trabaja se
encuentran disconformes? Fuente: Elaboracion propia.....cc..ccceveueiiiniennncininennnnns 43
Figura No. 18. Si su empresa desea capacitarlo, ¢ Qué area o categoria seria de su

interés para ayudarlo a lograr sus metas? (puede seleccionar mas de una opcioén).

Fuente: EIaboracion propia .....cccccceiiieeeiiiiiiiniiiiiieciiiieenicennensscesnessssessennssesssennes 44
Figura No. 19. Matriz AnSOff.........ciiiiieiiiiiirciirnrcic s resees e s e snsseessennns 45
Figura No. 20. Preguntas para el Buyer Persona........ccccccceeiiieeiiinencreneicnenncennnnns 46
Figura No. 21. Grafica del Target Market ........ccovveciiiiieeiiiiienncinieeecceneenneceneennns 48
Figura No. 22. Canales de Promocion.........ccccccciiieeniiiiienniiiiicnencinnesnssessennssesssennes 49
Figura No. 23. Las 4P del Marketing MiX ......cccccieiimiiiiniiiinniiienniiinneneniereniennnnn 50
Figura No. 24. Estrategia de segmentacion de Mercado.......ccccccervvenecirrennnncennnnn. 51
Figura No. 25. Participacion del Mercado Fuente: Elaboracion propia.................. 53
Figura No. 26. Estrategia de Posicionamiento .......cc.ccceeeerrenereencreennerenneceeaneeennnnes 54
Figura No. 27. Evidencia 2 investigacion Creh*** ............ccorrieriiirrenccerreennceeenennn. 55
Figura No. 28. Evidencia 3 investigacion Creh*** ............ccorrreriirrreerecrreennceeeeennn. 55
Figura No. 29. Evidencia 4 investigacion Creh*** ............ccorrieriirrreeciireeennceeneennn. 55
Figura No. 30. Matriz Estratégica Genérica de POrter ......ccccceeeeereenncreenccrennereenennes 56
Figura No. 31. Estrategia Digital de embudo Fuente: Elaboracién propia............. 57
Figura No. 32. Imagen referencial......cc.cccovveuiiiirieiiiiiieciininnniiininnnnen. 59
Figura No. 33. Logo Fuente: Elaboracion propia .........ccceeeeirrennniiiinnnnsssnnnnnncnnnenen 59

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Figura No. 34. Pagina Web Fuente: Elaboracion propia....c..ccceeeeeeecreencrennceeennnnes 62

Figura No. 35. Pagina Web — Formato Responsive Fuente: Elaboracion propia.... 62

Figura No. 36. Cuenta LinkedIn Fuente: Elaboracion propia........cccceeeeerreennnnnnnnns 63
Figura No. 37. Cuenta de Facebook Fuente: Elaboracion propia .......cccceveeuvrennenne 63
Figura No. 38. Cuenta de Instagram Fuente: Elaboracion propia ..........ccceeeeeeenee. 63
Figura No. 39. Plataforma SEMRUSH Fuente: Elaboracion propia.........ccceeeeenneen. 64
Figura No. 40. Imagen referencial......c...ccovveuiiiiirniiiiiinniiniinnniinine. 65
Figura No. 41. Imagen referencial........ccccceeeuerreeiieencireeirienierenereeserenscereaneernnecees 71
Figura No. 42. Grafica de produccion Fuente: Elaboracion propia........cccccccunneeee. 72
Figura No. 43. Proceso productiVo .......cccccieeuiiieeiiineicienininnieieninineerenserenssssssenes 74
Figura No. 44. Esquema de operaciones de Laborium S.A.C........cccccrveiirennirinnnnnes 75
Figura No. 45. Mapa de Lima Metropolitana y Callao......ccccccceirieeirineicrenncrinnnnnes 80

Figura No. 46. Ubicacion de nuestra oficina en el distrito de San Isidro Fuente:
(CToToT=4 LI | - T o TP 82

Figura No. 47. Layaut de la empresa Laborium S.A.C. Fuente: Elaboracién propia 82

Figura No. 48. Sistema de conectividad para la toma de decisiones..................... 83
Figura No. 49. Procesamiento de distribucion NO fisica .......cccccovrrruniiiirinnniinnnnn. 84
Figura No. 50. DistribucCion ......ccccceiiiiineiiiiiiniiiiinieiiiiieessnnenessnesssssssessssssssennes 85
Figura No. 51. Organigrama de Laborium S.A.C. .......cccceeviiiiiinniiiinnnniininnennennnenee 86
Figura No. 52. Procesos del area de RRHH Fuente: Elaboracién propia................. 92
Figura No. 53. Diagrama de Reclutamiento.....c..cccceeereenireencrennereenerenneerenneerennnes 93

Figura No. 54. Proceso de incorporacion y acogida Fuente: Elaboracion Propia ... 94
Figura No. 55. Plan de carrera Fuente: Elaboracion Propia .............ccccevveeuencennennn. 95

Figura No. 56. Evaluacion de desempefio y clima laboral 360........cc..cccevvurrennnen. 96

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Figura No. 57. Imagen referencial.......ccccceeeeereeeieieenierennereenierennereenerenneereaseerennenes 96

Figura No. 58. Diagrama de Flujo para la Constitucion de una Empresa Fuente:

ElQboracion propia......cccceeeeciiiieeniiiiieniiiiineniiiiieiniesenene 101
Figura No. 59. Solicitud de Reserva de nombre de persona juridica................... 103
Figura No. 60. Registro unico de contribuyente Fuente: SUNAT ..........ccccvuveneee 108

Figura No. 61. Autorizacion de planillas de pago un libro u hojas sueltas Fuente:

Figura No. 63. Blisqueda Fonética y/o Figurativa Fuente: INDECOPI.................. 114

Figura No. 64. Diagrama para la Constitucion y formalizacion de la empresa

Fuente: Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo........cccccccerrveeniciriennnnnnns 116
Figura No. 65. Pagina de contrato de ODOO Fuente: ODOO.com........ccccccueenneee 128
Figura No. 66. Pagina de contrato de GoDaddy Fuente: GoDaddy.com.............. 131
Figura No. 67. Pagina de contratacion de Win Fuente: win.com.........cccccccuueunee. 132
Figura No. 68. Pagina de contratacion de Zoom Fuente: Zoom.com .......cccccuuuee 132
Figura No. 69. Pagina de contratacion de Entel Fuente: Entel.com .................... 133
Figura No. 70. Pagina de contratacion de Canva Pro Fuete: Canva.com............. 133
Figura No. 71. Determinacion del Mercado Fuente: Elaboracidn propia ............ 143
Figura No. 78. Grafica de Punto de equilibrio......ccccccovvveeiiiirinniiiiiienciciiienencinnns 150

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

iNDICE DE TABLAS

Tabla NO. 1 MALriz FODA ..ottt s s 20
Tabla No. 2. Comparacion de 1a Oferta ..........ccceoecueeeieiceeeeeniiee e saeeens 28
Tabla No. 3. Presupuesto de ingresos de VENtas..............coeecevuvveeeeeeeeiccciiieeeeeeeeeenans 28
Tabla No. 4. Diagrama de Gantt de la Empresa Laborium S.A.C. .........cccocevveeevcnnennn. 29
Tabla No. 5 Datos para el disefio de MUESLIQ ............eeeeeeeeeecciiiiieieeeeeeccciieeeee e, 31
Tabla No. 6. Ficha de Entrevista de la empresa Laborium S.A.C. .......cccceevvveeencnnennn. 34
Tabla No. 7. ¢En qué empresa laboras 0 1aboraste? .........cccccvvveeveeieeiccciiieeeee e, 37
Tabla No. 8. Empresas en Lima Metropolitana ...............cccccccuveeeeeeiieiccciiiineeeeeeeeeeans 52
Tabla No. 9. Medianas y grandes empresas .............ueeeeeeeecceciieeeeeeeeeeecciiieneesaeeeenans 52
Tabla No. 10. Empresas con mas de 5 afios Operaciones ............ccccceeeeeevcvvveeeeeeeennns 52
Tabla No. 11. Mercado ObjJetiVvo..............uuueiieiieicciiieiee e e e secvree e e e e 53
Tabla No. 12. Estrategia de Marketing Digital ........cccceeeeiieiiiiiiiee e, 57
Tabla No. 13. Precio Promedio del mercado............c.ccccooveeviiiiniiiinieciniecnieeeen. 60
Tabla No. 14. Estimacion de precio final ..o, 60
Tabla No. 15. Requerimiento de Equipos del drea de Marketing ............cueueveeeeenne. 65
Tabla No. 16. Requerimiento de Software del drea de Marketing ...............cceeeeeun.... 66
Tabla No. 17. Requerimiento de personal del drea de Marketing.................c..cceuu.... 67
Tabla No. 18. Cronograma de implementacidn del drea de Marketing .................... 68

Tabla No. 19. Presupuesto de implementacion y operacion del drea de marketing. 68

Tabla NO. 20. GUIG A8 COMPIQ ......ccccuuvveeeeieeeeeieeiiieeeeee e e eeeccrvrer e e e e e e e sesarreeeee e e s eenans 70
Tabla No. 21. Requisitos minimos para la emision de las clases virtuales ................ 73
Tabla No. 22. Requerimiento de @QUIPOS .............ccuuueeeeeeeeeeccciiiieeee e eeeeccireree e e e e e 76

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento



https://cignium-my.sharepoint.com/personal/denef_fuchs_tranzact_net/Documents/Documents/Denef/universidad/Plan%20de%20negocios%20-%20Grupo%202.docx#_Toc97068077

UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Tabla No. 23. Requerimiento para el disefio de la pagina Web ..............cuueeeveeeeennne. 76
Tabla No. 24. Requerimiento de Software de Finanzas ............ccccceeeeeeeecciveveeneeeeennns 77
Tabla No. 25. Requerimiento de Software de presentaciones digitales .................... 77
Tabla No. 26. Capacidad de producCion .............cceccueeeeicueeeinciiee e 78
Tabla No. 27. Micro localizacion de la oficina de Laborium S.A.C. ..........cueeeeeeeeennne. 81
Tabla No. 28. Diagrama de Gantt de la implementacion y operaciones.................... 84
Tabla NO. 29. .t 84
Tabla No. 30. Solicitud de vacante N°01-2022..............cccocueeeieemnieeniieensieessiee s 87
Tabla No. 31. Solicitud de vacante N°02-2022...............ccccceevveeinuieniieeiiieeniieenneee 89
Tabla No. 32. Solicitud de vacante N°03-2022..............ccccoeeevveeiniienniieiiieeniee e 90

Tabla No. 33. Diagrama de Gantt para la implementacion y operacion del drea de

RRHH e e s e e n e e e e 97
Tabla No. 34. Plantilla de preSupuesto ............cccccuuveeeeieeiiecccieeeee e eeccrrree e e e 97
Tabla No. 35. Presupuesto de remuneracion anual del Gerente General ................. 98
Tabla No. 36. Presupuesto de remuneracion anual del Asistente Académico .......... 98
Tabla No. 37. Presupuesto de remuneracion anual de la Asesora Comercial ........... 99
Tabla No. 38. Costos de Constitucion de Laborium S.A.C. .........cccoveeveencerieennennn. 115
Tabla No. 39. Renta Gravada segun personalidad juridica ...............ccccovvvveenieeeennn. 119
Tabla No. 40. Categorias del Impuesto a 1a renta .............ccccvvveeeeeeeeeecciiieeeeeeeeeennns 121
Tabla No. 41. Regimenes TriDULATIOS ............cooeeeevveeeeeeeeieieeiirreeeeeeeeeeesirrereeeeeeeeenans 123
Tabla No. 42. Requerimiento de equipos para el area de Tl...........cccceeevvvvveeeeeeeennnns 126
Tabla No. 43. Requerimiento de SOftWaAre .........cccvueeeiieeeeiceiiveeeieeeeeeecciirrereee e e e e 127
Tabla No. 44. Requerimiento de INSUMOS de Tl ...........ccooeecceuiiieieeieeeecciieeeee e e, 128
Tabla No. 45. Requerimiento de personal del drea de Tl...........ccceeeeecccvvnveeneeeennns 134

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Tabla No. 46. Diagrama Gantt del cronograma de Implementacion de Ti ............. 136

Tabla No. 47. Diagrama Gantt del cronograma de implementacidn de actividades

EI FRONTEND. .....coooeiieee et ettt s esitee e st e et e e s e tae e e s s aaa e e s saataeessnnaeeeennnnaeeas 138
Tabla No. 48. Presupuesto de implementacion y operaciones de Tl ....................... 140
Tabla No. 49. Evolucion del volumen de ventas de la empresa.............cccccuueeenee.. 143
Tabla No. 50. Cantidad de unidades vendidas anualmente .................ccccccccvenunene. 144
Tabla No. 51. Presupuesto detallado de INGresos............ccuueevecueeeeeicieeeesiiieeeenne 144
Tabla No. 52. Presupuesto de egresos para el Impuesto a la Renta........................ 145
Tabla No. 53. Presupuesto de egresos para estimar el Punto de Equilibrio ............ 146
Tabla No. 54. Costos unitarios Variables................cccoeceeevvieinieiiiiiieiiieeeee e 146
Tabla No. 55. Inversion Fija - Proveedores..............ccueeeecvueeeecccieeeeeicieeeeeciveee e e 147
Tabla No. 56. Valor de recupero de la Inversion fija ............cccccoueeeeccieeeecciineeeennne, 147
Tabla No. 57. Método del periodo de desfase ............ccoucvueeeecciveeeeciieeeeeciiee e 148
Tabla NO. 58. FINANCIAMIENTO ..........coovueiiiiiiiiiiiiiieeeie e e e 148
Tabla No. 59. Punto de eqUIlIBIiO. ..............cceeeeeccciiiieeie et e e e e e 149
Tabla No. 60. Flujo de caja €CONOMICO ..........cocceeerveeeeieeeieicccirreeeee e eeeeirreeeee e e e e e 151
Tabla No. 61. Flujo de caja finQNCIro.............cccceevueeeieeeieieciirreeeee e eeeciirreeeee e e e e e 152
Tabla No. 62. Estado de Ganancias y Perdidas proyectado............ccccccevvvuveeneeeennnns 153
Tabla No. 63. Cdlculo de Van y TIR €CONOMICO .........cueeeeeeeeecireeeeeeeeeeeeciirreeeeeeeeeeeans 153
Tabla No. 64. Cdlculo de VAN y TIR fiNQNCIEIO ..........cuceeeeeeeecirrereeeeeeeeeciirrereeeeeeeeeans 154
Tabla No. 65. Seleccidon de Inputs de mayor impacto en el Output ................ccon.... 154

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




¥ TRABAJO DE INVESTIGACION

UNIVERSIDAD

CIENTIFICA

iNDICE DE ANEXOS

ANexo NO. 1. Matriz PESTEL....c.uviuniieiiiieiieeieeeeee et

ANEXO NO. 2. Matriz de POIter ... ettt

Anexo No. 3. Andlisis de Cadena de ServiCios ......cccccvveeeereeeeeeeennnn.

Anexo No. 4. Entrevista de Profundidad ......ccoeevvvvevvvenniieeieeeeeeennnnnn,

ANEXO NO. 5. ENCUBSTA c.uuiieiiiiiee e

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

J€ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

RESUMEN EJECUTIVO

La idea de negocio tuvo origen gracias a las experiencias vividas de los integrantes de
este grupo de estudio, nos dimos cuenta de que, trabajdbamos mds motivados cuando
en nuestros centros de labores pagaban por cursos para ayudarnos a mejorar y crecer
profesionalmente. Asi nacié Laborium, una consultora encargada de reunirse con
empresas que hayan identificado sus puntos de dolor y deseen disuadirlos o disminuir
su impacto, con la ayuda de nuestros cursos online sincrénicos, descubriremos en el
camino las habilidades de sus colaboradores, empoderandolos y mejorando su clima

laboral.

Para poder tomar la decisién de iniciar el proyecto, primero se desarrolld el analisis del
macro y micro entorno, luego se hizo lo propio con nuestra cadena de valor de servicios,
culminando con matrices como el FODA y el CAME para poder plantear nuestros

objetivos, estrategias mision y visién de nuestro negocio.

Seguido a ello, se realizd la investigacidn y plan de marketing de la consultora Laborium,
la cual fue todo un reto, ya que concretar las entrevistas de profundidad con los jefes o
gerentes de recursos humanos de empresas top, quienes nos iban a brindar mayor
informacién y de manera asertiva no fue facil por las agendas de cada uno, se logré
entrevistar a 5 personas que nos terminaron de ayudar a aterrizar el proyecto. Por otro
lado, realizar el benchmarking correspondiente tampoco fue tarea sencilla, muchas
consultoras no brindan informacién si no somos una empresa (una venta). Sin embargo,
lo conseguimos, todo ello ayudo a poder crear estrategias y actividades para el estudio
de nuestro mercado vy realizar nuestro plan de marketing, que se centra en B2B y

también en marketing digital para la promocidn y distribucién de nuestro producto.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Luego buscamos la manera mas eficiente de efectuar nuestras operaciones, tenemos la
ventaja de ser un negocio online, lo que nos abre las puertas para poder llevar nuestro
negocio fueron de las fronteras de Lima. No obstante, si contamos con una oficina, la
cual estd totalmente equipada con lo necesario para poder iniciar esta carrera. A su vez,
para reclutar a nuestros colaboradores, realizamos un reclutamiento externo, a través
de terceros, recomendados o LinkedIn. Y también, una vez reclutado nuestro personal,
realizamos un organigrama detallado con los integrantes de la empresa, para una mayor

organizacion.

Finalmente, se evalud el proyecto de inversién para saber la viabilidad del mismo, para
esto se necesitd conocimiento de los costos fijos, variables, asi como los ingresos
proyectados del negocio. Luego de realizar los analisis correspondientes pudimos
calcular una tasa de crecimiento anual del 15% proyectado a 5 afios. Adicionalmente se
proyectaron los egresos, depreciacidon y logramos encontrar también nuestro punto de
equilibrio, en el cudl nuestra empresa puede cubrir con sus ventas nuestros costos
totales. Por ultimo, se estimé las inversiones tanto en activo fijo como capital de trabajo

y se decidié manejar todo este proyecto con recursos propios, no financiado.
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ABSTRACT

The business idea was born thanks to the experiences of the members of this study
group, we realized that we were more motivated to work when our work centers paid
for courses to help us improve and grow professionally. This Laborium was born, a
consulting firm in charge of meeting with companies that have identified their pain
points and wish to dissuade them or diminish their impact, with the help of our
synchronous online courses, we will discover on the way the abilities of their

collaborators, empowering them and improving their work environment.

In order to make the decision to start with the project, we first conducted an analysis of
the macro and micro environment, then we did the same with our value chain of
services, culminating with matrices such as SWOT and CAME in order to raise our

objectives, strategies, mission and vision of our business.

Following this, we conducted the research and marketing plan of the consulting firm
Laborium, which was a challenge, since it was not easy to conduct in-depth interviews
with the heads or managers of human resources of top companies, who were going to
provide us with more information and assertively, due to the agendas of each one, we
managed to interview 5 people who helped us to land the project. On the other hand,
benchmarking was not an easy task either, many consulting firms do not provide
information if we are not a company (a sale). However, we managed to do it, all this
helped us to create strategies and activities for the study of our market and make our
marketing plan, which focuses on B2B and digital marketing for the promotion and

distribution of our product.
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Then we look for the most efficient way to carry out our operations, we have the
advantage of being an online business, which opens the doors to take our business
beyond the borders of Lima. However, if we have an office, which is fully equipped with
the necessary to start this career. In turn, to recruit our collaborators, we recruit
externally, through third parties, recommendations or LinkedIn. And also, once our staff
was recruited, we made a detailed organization chart with the members of the

company, for a better organization.

Finally, we evaluated the investment project to know the feasibility of the same, for this
we needed knowledge of variable and fixed costs, as the projected income of the
business. After performing the corresponding analysis, we were able to calculate an
annual growth rate of 15% projected over 5 years. Additionally, we projected the
expenses, depreciation and we were also able to find our break-even point, in which our
company can cover our total costs with its sales. Finally, we estimated the investments
in fixed assets and working capital and decided to manage this project with our own

resources, not financed.
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INTRODUCCION

El mercado laboral hoy en dia es un entorno en constante evolucién, no solo los
individuos deben prepararse para cumplir con todos los requisitos para ingresar a un
nuevo puesto laboral, sino que las compaiiias estan enfrentando una nueva crisis que es
la retencion del talento, del desarrollo de este y la creacidn de un clima laboral agradable

para todos sus miembros.

Es por ello que en este presente trabajo de investigacidon exploraremos el proyecto de
la creacién de un centro de Consultorias que brindara soluciones en el formato de cursos
y capacitaciones para el personal con el objetivo de crear un ambiente laboral dindmico,
comprometido con la empresa y promover que por parte de las empresas brinden una
especial atencion con el desarrollo del talento con el cuentan en la actualidad, que es al

fin y al cabo el bien mas preciado en las organizaciones.

Nuestro proyecto serd analizado desde una vision global iniciando con el analisis
externo, macro y microentornos, una investigacion de mercado orientado tanto a
nuestros posibles clientes que son las organizaciones y a nuestros posibles usuarios,

todo aquel individuo insertado en el ambiente laboral.

Es asi como llegaremos al desarrollo de un plan de marketing y de operaciones los cuales
nos ayudaran a definir nuestras actividades, productos, mercado, y objetivos como
compafiiia; posteriormente se presenta el analisis desarrollado para la constitucion y
formalizacion de la compania junto con todos los requisitos de capital para dicha

inscripcion.

Un aspecto importante a tener en cuenta es que nuestra idea de negocio, una consultora

de cursos y capacitaciones para el personal de las organizaciones sera constituida como
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una empresa digital, lo cual representa un reto muy importante a tomar en cuenta en el

Plan de Tl desarrollado en el presente trabajo.

Finalizaremos nuestra investigacidn con la exposicién de nuestros estudios financieros
proyectados para identificar la viabilidad del proyecto econdmica y financieramente
hablando, esto nos conducira a la presentacidon de nuestras conclusiones del trabajo
como equipo y recomendacién para lograr la creacion de un proyecto de esta

naturaleza.
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1 CAPITULO I: IDEA DE NEGOCIO

1.1 Formulacion de la idea de negocio

Nuestra idea de negocio es presentada a partir de la identificacion de un
problema el cual intentaremos resolver. En la actualidad cuando los empleados
de las empresas no estan empoderados, respecto a no conocer cuales son sus
habilidades blandas para desempefiarse mejor en la organizacién, influye de
manera negativa a la empresa, en consecuencia, se puede presentar una baja
productividad, por ejemplo.

Es por lo que nos proponemos plantear una solucién con el fin de mejorar la vida
de nuestros usuarios con nuestros cursos de empoderamiento personal, que
ayude a que nuestros clientes tengan un mejor clima laboral. Bajo esta premisa
los usuarios seran los empleados de las empresas y los clientes seran las mismas
empresas que son las que adquirirdn el paquete.

El punto de partida de nuestra propuesta es que los usuarios se encuentran
cortos en el desarrollo de sus habilidades blandas y se encuentran desmotivados
por no sentir que su trabajo es valioso, lo que lleva a que sean bajas las

posibilidades de crecer en la empresa.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

1.2 Propuesta de valor para el cliente

Como ya se ha mencionado previamente nuestro proyecto esta orientado a las
organizaciones teniendo a estas como clientes, ofreciéndoles nuestra
consultoria en el formato de cursos y capacitaciones a su personal es asi que

desarrollamos el siguiente mapa de valor considerando el perfil del cliente.

Mapa de valor Perfil del cliente

Los creadores de alegrias: Los
colaboradores de la empresa
aprenderan algo nuevo, muy util para
su vida, esto mejoraré el clima labora
de la empresa que nos contrate.

las alegrias son la Los trabajos del cliente

productividad y la serian:
eficiencia de los
colaboradores cuando
tienen un buen clima

Los productos Yservic‘los
Cursos con malla general

/ laboral.
Cursos con malla | ‘
personalizada B — 1 ‘
\ |

Webinars a la medida \ .
\ las frustraciones que /

tienen las empresas,

son el arriesgarse a

A través de nuestros
cursos de finanzas

Certificacion progresiva

Los aliviadores de frustraciones: epme;;fgsli:e;c‘xlﬁgn gﬁes?la['i:nsilllz ersona\
Entregar herramientas para mejorar f ¢
g o ! mejorar su clima colaboradores.

s o elos coloooaderee 20 | lbor candos
. sus colaboradores en

su crecimiento
personal y profesional

Figura No. 1. Mapa de valor del Perfil del cliente

Fuente: Elaboracién propia

1.3 Propuesta de valor para el usuario

Un punto muy importante a considerar en el modelo de nuestro proyecto es el
perfil del usuario ya que de este dependera el resultado deseado con nuestros
productos, en ese sentido nosotros buscamos incentivar al colaborador para

fomentar un clima laboral positivo, promover la permanencia y el desarrollo de

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

la linea de carrera en la misma organizacion, dicho ello el mapa de valor

considerando el perfil de usuario es como sigue:

Perfil del usuario

Mapa de valor

Los creadores de alegrias: Las
personas aprenderan a manejar sus
gastos personales, para poder
disponer de sus ingresos de una
forma més eficiente y disfrutaran del
cumplimiento de sus suefios en
plazos reales y en corto tiempo.

B Los trabajos del cliente
las glegrlas que serian:

pudimos verificar, son
las emociones que
genera el dinero en e Elusodelastarjetas
o las personas de crédito.

Los productos Yservu:los
Cursos con malla general

/ & préstamos bancarios.
Cursos con malla . _ahorro_sA |
personalizada R ‘ + inversiones, entre
otros. |
\ las frustraciones |
\

Webinars a la medida
\ verificadas es que las /

A través de nuestros \ personas no
cursos de finanzas administran bien su

Certificacién progresiva

Los aliviadores de frustraciones: personalea,(;ag dinero y terminan
Entregar herramientas para la personas pocran endeudandose
lanificacion d limiento d administrar bien su innecesariamente
pba‘.m icacion fe cun_wp |m|(=_m ©de dinero cumplir sus
Gescudar o ivel de ahormo y su metas y no tendrén
lidad de vid ¥ que endeudarse
calidad ce vida. innecesariamente

Figura No. 2. Mapa de valor del Perfil del Usuario

Fuente: Elaboracién propia

1.4 Modelo Canvas

Para finalizar con el andlisis del perfil del cliente y usuario se utilizdé la
herramienta del modelo canvas, el cual nos permite tener mas claro nuestra
propuesta de valor, la definicién del segmento de clientes, la relacion de estos y
los medios de comunicacion y distribucién de nuestros productos. Asi mismo nos
ayudara a definir los socios, actividades y recursos clave para nuestro proyecto,
estos nos permitira estructurar los costos e ingresos proyectados para definir la

rentabilidad del proyecto.
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Socios Claves .
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Actividades
Claves

- Empresas a nivel
nacional.

- Universidades
interesadas en
certificar.

- Institutos interesados

- Elaboracién de malla curricular
de curso online.

- Webinar de informacian.

- Venta y publicidad en RRSS.

- Generar convenio de
beneficios corporativos con las
empresas,

- Agenda de reuniones con
gerencia de R.R.H.H

en certificar.

Recursos _ 43
Claves -
- Talento humano
- Infraestructura
(computadoras, etc)
- Marketing Digital

- Omnicanalidad

Propuesta de

Valor

Relacién con
el Cliente

A

Segmento de ;!
Clientes 4&

- Nuestros cursos
son 100%
virtuales, por
ende, no afecta
al medio
ambiente.

- Brindamos un
beneficio
innovador a las
empresas y
promovemos la
retencion de su

Publicidad en RRSS

Atencion

personalizada a las

empresas.

Post venta
Promociones / Webinars
gratuitos.

Canales

~—y

talento humano.

- Pagina Web

- RRSS

- B2B

- Venta Omnicanal

Demogréfico: Empresas
corporativas (empresas
grandes)

Conductual: Empresas
interesadas en la
retencion de talento.
Psicografico: Empresas
que busquen paguetes
integrales de
ensefianzas para sus
colaboradores con
resultados medibles.
Geogréfico: Lima
Moderna

Estructura de coste

/= pl Fuentes de Ingreso

- Equipamiento =
- Marketing Digital _
- Costos Administrativos

Ingreso por venta de curso y Webinar.
Medios de pago: Transferencias, Ordenes de
Servicio de acuerdo a la empresa de interés.

- Infraestructura
- Gastos Varios

Figura No. 3. Modelo Canvas del Proyecto

Fuente: Elaboracion

propia
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2 CAPITULO IlI: ANALISIS DEL ENTORNO

2.1 Analisis del entorno general (MACROAMBIENTE).

En el presente andlisis, buscaremos evaluar la situacion actual del pais donde iniciard
operaciones nuestro negocio, utilizaremos el modelo estratégico PESTEL, que consiste
en revisar los siguientes aspectos: Politico, econdmico, social, tecnolégico, ecoldgico y

legal. (Ver Anexo 1). Se detalla:

2.1.1 Politico:

El Perd ha sufrido de inestabilidad politica los uUltimos 5 afios, desde presidentes
vacados, congresos cerrados, etc. El Ultimo hito fue la eleccién del presidente Pedro
Castillo, el cual ha traido consigo aiin mas inestabilidad, esto se debe a la desaprobacién
que tiene por gran parte del congreso y del pueblo peruano. A razén de esto, logramos
identificar 2 factores negativos para nuestro analisis, el primero hace referencia a la
inversidn extranjera, la cual se ha visto ahuyentada en los Ultimos afos a raiz de esta
inestabilidad, afectando a los emprendimientos y/o empresas que deseen constituirse,
hemos considerado que la probabilidad que esto continle asi es alta y el impacto que

nos causaria es medio.

Por otro lado, nuestro segundo factor identificado, es la probabilidad por intentar
destituir nuevamente al presidente en el 2022, podria indicar que en un futuro intenten
destituirlo nuevamente, continuando asi con la inestabilidad politica y socavando la
confianza de los negocios en el Peru. esta probabilidad es alta, y el impacto que nos

causaria continuaria siendo medio.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

J€ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

2.1.2 Econdmico:

La inestabilidad politica previamente mencionada, trajo consigo, como consecuencia,
inestabilidad econdmica. No obstante, en esta oportunidad, comentaremos un aspecto
negativo y otro positivo. En la era Castillo la nacién andina vive la inflacion mas alta de
los ultimos 12 afos esto podria continuar y generar un alza ain mayor en los precios de
venta de los productos y servicios en todo el pais, reduciendo cada dia el poder
adquisitivo de la poblacién, socavando la confianza de los negocios en el Peru. La

probabilidad de que esto ocurra es media y el impacto que nos causaria es alto.

No obstante, El délar en el Perd ha tenido una tendencia a la baja en las Gltimas semanas,
esto ocurrid ya que la politica financiera del BCRP aumento las tasas de interés, esto ha
contribuido a la baja del délar, que hoy por hoy es de 3.84 aprox., de continuar esta
tendencia, la poblacién podria recuperar su poder adquisitivo y estaria dispuesta
adquirir productos y servicios que ofrezca el mercado. La probabilidad de que esto

ocurra es media y el impacto que nos causaria también seria alto.

2.1.3 Sodcial:

Puesto que estamos afrontando una tercera ola del Covid-19, el gobierno ha comenzado
nuevamente con los toques de queda en diferentes zonas del pais, este escenario,
obligard a las personas no salir de sus hogares en la noche los fines de semana, por
ejemplo, pudiendo ocupar su tiempo para pasarla con su familia o realizar alguna
actividad desde casa, quizas enfocarse en su desarrollo personal. La probabilidad de que

esto ocurra es media y el impacto que nos causaria es alto.

Ahora bien, en relacidn con la interconectividad de las personas en el Peru, el escenario

no es muy alentador. Segun el INEI en el ejercicio del afio 2021, el 63,3% de los hogares
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de Lima Metropolitana disponen de servicio de internet, el 52,5% del Resto urbano y
solo el 13,2% de los hogares del Area rural, esto podria limitar el crecimiento sostenible
de los emprendimientos online, ya que aln no se ha a cubierto esta necesidad en todos
los hogares de Lima. La probabilidad de que esto continué asi es alta. No obstante, el

impacto para nosotros es bajo.

2.1.4 Tecnoldgico:

Debido a la pandemia Covid-19, la transformacidn digital o revolucién industrial 4.0 se
aceleré a nivel mundial, tanto el trabajo remoto como la educacién han sido ejemplo de
ello. Esto podria sefialarnos que, en un futuro no muy lejano, gran parte de la ensefianza,
asi la pandemia baje su intensidad, continué bajo la modalidad virtual, desencadenando
el aumento de clases online como cursos o webinars tan conocidos en el Peru en el afio

2021. La probabilidad de que esto ocurra es alta, y el impacto que nos causaria es alto.

Debido al distanciamiento social de los ultimos afios, el mundo ha tenido un mayor
acceso y conocimiento sobre cursos virtuales. Por otro lado, el desarrollo profesional y
exigencia que pide el mercado para conseguir un trabajo, también ha aumentado, el
lifelong learning o mas conocido como "continuar aprendiendo a lo largo de tu vida" se
hizo mas popular en los ultimos afios. Esto podria desencadenar que, cada vez mas
personas sigan por ese camino autodidacta, aumentando asi su desarrollo personal y
profesional, el cudl buscamos apoyar con nuestra consultoria. La probabilidad de que

esto ocurra es alta, y el impacto que nos causaria es alto.

2.1.5 Ecolagico:

A raiz de la cuarentena, provocada por el Covid-19, se produjo una reduccion drastica

de las emisiones contaminantes en las ciudades mas pobladas del planeta, el mundo
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debe darse cuenta de esto y no ignorarlo, podria ser que las empresas contintden con el
trabajo remoto, no solo para ahorrar los costos de su organizacidn, sino también con un
propdsito eco amigable, de aqui a los siguientes afos. Esto seguiria reduciendo la
emisién de contaminantes en el mundo y las empresas se volverian poco a poco mas
responsables socialmente. La probabilidad de que esto ocurra es alta, y el impacto que

nos causaria es alto.

2.1.6 Legal:

Debido al uso de la tecnologia, ahora es mas sencillo constituir una empresa legalmente
en el Perd, por medio de la plataforma del Sistema de Intermediacién Digital de la
Superintendencia Nacional de los Registros Publicos (SID-Sunarp), esto podria motivar a
los emprendedores como nosotros en registrar sus negocios legalmente como
corresponde, evitando asi mas informalidad en nuestro pais. La probabilidad de que esto

ocurra es medio y el impacto que nos causaria es medio.

Por otro lado, gracias al reglamento de la ley del gobierno digital, aprobada por el
decreto supremo N°029-2021-PCM, se busca impulsar la incorporacién de las
tecnologias digitales en el Peru, esto podria sefialarnos que el pais estd interesado en
seguir por este camino digital, lo que respaldard a todos los emprendimientos digitales
gue intenten formarse en nuestro pais. La probabilidad de que esto ocurra es medio y

el impacto que nos causaria es alto.

2.2 Analisis del entorno especifico de la industria (Microambiente)

En este analisis, a diferencia del Pestel, nos centraremos en especifico al sector donde

vamos dirigido, la educacién online, analizaremos aspectos positivos y negativos del
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sector, para el andlisis del microambiente usaremos el modelo estratégico de las 5

fuerzas de Porter. (Ver anexo 2) Detallado a continuacidn:

2.2.1 Poder de negociacion de los proveedores:

Nuestro negocio, al ser un curso online para las empresas corporativas tiene
proveedores claves, las plataformas que ofrecen videoconferencias y el servicio de

internet y telefonia.

Debido a la gran demanda de plataformas online de videoconferencias a partir del afio
2020, existen muchos proveedores de este servicio, podria ser que, de no estar
satisfechos con el servicio contratado (Zoom), anulariamos la suscripcién y buscariamos
otro proveedor, esto nos indica lo siguiente, el poder de negociacién de nuestros
proveedores es bajo. La probabilidad de que esto ocurra es media, y el impacto que nos

causaria es alto.

Debido a la alta demanda de los servicios de internet y telefonia a partir del aino 2020,
existen una gran variedad de mejoras en el servicio. Asi como también aumento en el
precio, podria ser complicado cambiarnos de servicio actual por el de otra compania que
ofrezca mejores servicios, de conseguirlo, mejorariamos nuestra productividad vy el
servicio post venta que le brindaremos a nuestros clientes. La probabilidad de que esto

ocurra es media, y el impacto que nos causaria es medio.

2.2.2 Poder de negociacion de los clientes:

Debido a la virtualizacion de los ultimos afos, la cual pronosticamos, se mantendra y
consolidara en el tiempo, podria ser que los clientes, en un futuro, ya no se contenten

solo con el servicio ofrecido en los cursos online, sino que exijan servicios mas

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

J€ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

complejos, por lo cual debemos estar preparados, realizar constantes investigaciones y
asi, seguir siendo una opcién en el mercado. Por otro lado, el poder de negociacién de
nuestros clientes en este punto es alto. La probabilidad de que esto ocurra es media, y

el impacto que nos causaria es alto.

2.2.3 Competencia potencial:

No somos la primera consultoria que se encarga de brindar cursos corporativos para las
empresas del Perd. Esto se debe a que, las companias, comienzan a entender la
importancia de contar con empleados calificados y comprometidos con la organizacién,
podria ser que en los préximos anos se constituyan ain mdas empresas de consultoria
brindando nuestros cursos de empoderamiento, desarrollo personal, desconexién
digital, etc. Viéndonos obligados a renovarnos constantemente buscando agregar un
valor adicional en nuestros servicios. La probabilidad de que esto ocurra es alta, y el

impacto que nos causaria es alto.

Continuando con el andlisis de la competencia potencial, pudimos deducir lo siguiente:
Debido a la inversion moderada que se requiere para iniciar con este emprendimiento
de cursos corporativos online, podria ser que, ingresen nuevos competidores al sector,
con un mayor capital que el nuestro, dejandonos con una menor cantidad de opciones
para ofrecer a nuestros clientes. La probabilidad de que esto ocurra es media, y el

impacto que nos causaria es alto.

2.2.4 Disponibilidad de sustitutos:

Existen gran variedad de productos sustitutos, desde cursos asincrénicos en plataformas
virtuales, hasta conferencias presenciales. Por ello, luego de realizar nuestra

investigacion del tema, podemos concluir lo siguiente: Dado que existen una gran
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variedad de plataformas virtuales ofreciendo cursos online, también para empresas,
tales como: Netzum, Crehana, Coursera, entre otros. Podria ser que, nuestros clientes,
opten por estas opciones asincrénicas, dejando a los usuarios sin un seguimiento
constante de sus progresos o sin un apoyo en su falta de comprensiéon de los temas a
tratar. La probabilidad de que esto ocurra es media, y el impacto que nos causaria es

alto.

Las conferencias y charlas presenciales, si bien es cierto tienen una llegada mas profunda
con los participantes, podria ser que, la revolucién industrial 4.0, en un futuro, deje sin
cabida, o al menos con pocas opciones a esta modalidad de ensefanza, permitiendo que
siga creciendo la virtualizacidn, ofreciéndonos una mayor oportunidad en nuestro

sector. La probabilidad de que esto ocurra es alta, y el impacto que nos causaria es alto.

2.2.5 Rivalidad entre competidores:

A la fecha contamos con una competencia directa de consultoras en el mercado, por
ejemplo: PPA (Peak, Performance, Academy), Flecha, JCH, entre otras. Estas ya cuentan
con una cuota del mercado en el sector, lo que podria complicar nuestro ingreso al
mercado, obligdndonos a realizar un benchmarking muy preciso, ofreciendo un precio
por debajo de la competencia para ganar cuota de mercado (Estrategia de penetracion
de mercado). La probabilidad de que esto ocurra es alta, y el impacto que nos causaria

es alto.

2.3 Analisis del entorno interno (Empresa):

Una vez realizado el analisis externo de la empresa, (macroambiente y microambiente)
nos corresponde analizarnos a nosotros mismos, de qué manera agregaremos valor a

nuestros clientes, se detalla a continuacion. (Ver anexo 3)
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2.3.1 Analisis de la cadena de valor de servicios:

Eslabones de apoyo
|

Eslabones primarios

Figura No

Fuente: Elaboracién propia

Direccién General y de Recursos Humanos:

Alinear nuestros objetivos estratégicos a los objetivos de nuestro cliente y realizar una minuciosa
seleccién de nuestra personal, que compartan nuestra misién.

Organizacién Interna y Tecnologia:

A cargo de la Gerencia General, realizaremos un constante andlisis de benchmarking para re validar el

desarrollo de las necesidades de nuestros clientes.

Infraestructura y medio ambiente:

Contaremos con una oficina en San Isidro (propio) donde trabajaremos con nuestros ordenadores

personales, nuestros puntos de contacto serdn a través de reuniones online.

Contratacién de servicios de internet, servicios de video conferencia, utiles de oficina, sillas ergonédmias

Abastecimiento:

entre otros.

Marketing y
ventas:

Nuestro marketing
sera B2B, se realizard
através de una
asesora comercial,
agendando
reuniones con el
personal relevante
para nuestro

negocio.

Personal de Soporte fisicoy
contacto: habilidades:
Una vez Creacion de

contratado el
servicio, nuestra
drea académica se
comunicara con el
cliente para
cerciorarnos que
esta conforme con
el servicio
brindado.

contenido en
R.R.S.S.

* Infograffas de
los paquetes
de cursos en

PDF.
+ Empatiay
orientacién al
cliente.

Prestacidn:

A cargo de
nuestros
facilitadores,
capacitados en
nuestros cursas y
realizando un
seguimiento
constante del
progreso de

nuestros usuarios.

Clientes:

Servicio post
venta y envio de
entregables con

infografias
detalladas de los
cursos ofrecidos,
sea por el medio
que el cliente
elija.

. 4. Cadena de valor del servicio

2.3.2 Analisis interno de Laborium:

2.3.2.1 Direccidon General y R.R.H.H:

NJS Yy VI/U

Ser una cantidad reducida de personas iniciando por primera vez un negocio tiene sus

pros y sus contras. Por ejemplo, hemos analizado que, al ser un grupo reducido en

nuestro negocio, todos tendremos claro nuestra mision, vision y valores, sobre todo que

el significado no se perdera como en otras organizaciones con mas colaboradores. Por

otro lado, al ser nuevos en el negocio podria ser que, a pesar de realizar una minuciosa
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seleccion de personal, no estén a la altura de nuestros requisitos, obligandonos a
desvincularlos y tener que buscar nuevamente personal capacitado. Esta debilidad se

buscara sanear en el tiempo, una vez adoptemos una mayor experiencia.

2.3.2.2 Organizacion interna y tecnologia:

La organizacion es clave en cualquier negocio y contar con informacién actualizada para
mejorar el desarrollo de tus productos y/o servicios también lo es. Por ejemplo, todo el
equipo estaremos trabajando reunidos en una sola oficina ubicada en San Isidro, nuestra
forma para gestionar el negocio serd mas sencilla, ya que habrd una comunicacién mas
fluida a diferencia si estuviéramos separados. Por ende, podremos estar en constante
coordinacidn para las casuisticas que se puedan presentar. A su vez, debido a que todo
el equipo estamos aun cursando una carrera en la universidad, contamos con
informacién valiosa y actualizada para complementar el desarrollo de nuestros
productos(cursos) a diferencia de equipos que ya termino su carrera hace mucho tiempo
o de personas que no han iniciado una. Siendo asi, podremos estar un paso mas adelante

de los nuevos ingresantes.

2.3.2.3 Infraestructura y medio ambiente:

En este punto, no hubo necesidad de realizar un mayor analisis a nuestro negocio ya que
nuestra propuesta de valor es virtual. No obstante, si nos parece importante mencionar
nuestra pequeia contribucién al medio ambiente y la reduccién de costos que trae
consigo gestionar un negocio de esta naturaleza. Debido a que nuestro negocio es
online, evitaremos el traslado tanto de nuestros facilitadores y/o docentes como el de
nuestros usuarios a un centro de convenciones. Y asi la emision de contaminantes (que

generan los vehiculos de transporte) en el Perd disminuird, asi no sea tan representativo,
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toda ayuda es bien recibida. A su vez, solo estaremos en una oficina con un aforo
permitido de 5 personas, ya que nuestros facilitadores y/o docentes brindaran sus clases
desde casa con su laptop personal, esto, como comentamos, significard una reduccién

en los costos, apoyando asi la viabilidad de nuestro negocio.

2.3.2.4 Abastecimiento:

En lo que abastecimiento se refiere, nuestros costos también serdn inferiores a los de
otros negocios presenciales, ya que solo nos abasteceremos de lo necesario para
implementar una oficina, no serd necesario contar con un inventario, por ejemplo.
Siendo asi, podremos invertir el remanente en mejorar la experiencia de nuestros

clientes.

2.3.2.5 Marketing y ventas:

A diferencia de un gran porcentaje de los emprendimientos que surgieron a raiz de la
pandemia, nuestro marketing no dirigira su principal atencién en las R.R.S.S. sino, serd
un marketing B2B, buscaremos, a través de nuestra asesora comercial, contactar a la
gerencia de R.R.H.H. de nuestros clientes, quienes son finalmente los que cerraran el
trato con nosotros, al ser una atencion personalizada, practicaremos el marketing
relacional con nuestros clientes desde el primer dia, buscando crear lazos que perduren
en el tiempo. En lo que a ventas se refiere, debido a que es nuestro primer negocio de
consultoria aun no contamos con una cartera de clientes, podria ser que sea complicado
ingresar al mercado, abriéndose una posibilidad de reducir nuestra proyeccién de ventas

el primer ano.
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2.3.2.6 Personal de contacto:

Este punto es vital para nuestra organizacion, buscaremos que cada punto de contacto
deje satisfecho a nuestro cliente. Por ejemplo, nuestra drea académica estard
capacitada para explicar la malla curricular de nuestros cursos una vez el cliente escoja
los que desee, acompafiado de una infografia clara y concisa, esta preparacién de
nuestra drea para brindar la informacién correcta de nuestro servicio se percibird de
manera positiva para nuestro cliente, reforzando asi nuestro compromiso con el mismo,
cada punto de contacto es vital. A su vez, debido a que todo el equipo estaremos
alineados a los objetivos de nuestros clientes, todos contaremos con la informacién
precisa para dirigirnos a los mismos de manera sencilla y concisa. Dejando en evidencia

el compromiso de cada uno de los involucrados, no solo de un area especifica.

2.3.2.7 Soporte fisico y habilidades:

Nuestro soporte para el negocio seran herramientas gratuitas como WhatsApp o
Telegram. A continuacion lo explicaremos detalladamente: Debido a que nuestros
facilitadores y/o docentes realizaran un acompafiamiento constante durante todo su
periodo de aprendizaje, se coordinara con los mismos para que creen un grupo de
WhatsApp o Telegram con nuestros usuarios, donde los mismos podra realizar breves
consultas que seran respondidas cuando, el mismo, disponga de tiempo, esto podria
inferir positivamente para nuestro cliente, sabra que realizé una buena eleccidn y tiene
a sus colaboradores bien atendidos, por consiguiente seguira mejorando su clima
laboral. Por otro lado, como se menciond anteriormente, nuestro marketing sera B2B,
no centraremos nuestra atencion en crear demasiado contenido masivo en R.R.S.S, esto

podria hacer pensar a nuestros potenciales clientes, una vez nos visiten en Instagram o
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Facebook, que somos una empresa pequefia sin aspiraciones de crecer o de competir
en el mercado, pudiendo descartarnos en alguna negociacién, a pesar que nuestra
asesoria comercial haya ofrecido de manera excelente nuestros servicios. En la practica
podremos validar este Ultimo punto y validar el nivel de impacto que tendria en nuestra

empresa.

2.3.2.8 Prestacion:

Aqui detallaremos como prestaremos nuestros servicios a los potenciales clientes.
Nuestro proceso para ofrecer los paquetes de cursos virtuales consiste en que, la
asesora comercial, de la mano con el area académica, estén al tanto de toda la
informacién que se pueda necesitar, son el canal de contacto directo con el cliente, sera
un punto a nuestro a favor, no contar con burocracias innecesarias y hacerle la vida mas
sencilla a nuestro cliente, haciendo honor a la frase: "Procesos faciles, personas felices".
A su vez, si bien es cierto nuestro cliente nos consultard como podemos mejorar su clima
laboral o potenciar las habilidades de sus colaboradores y nosotros le ofreceremos el
paquete de cursos que van acorde a su necesidad. También le ofreceremos la opcién de
armar sus propios paquetes con los cursos que sean de su interés, creemos que el cliente
considera esto como un plus, que somos una empresa abierta a varias posibilidades y
no cuadriculada, dejando en evidencia uno de nuestros pilares mas importantes, la

empatia.

2.3.2.9 Clientes:

Aqui dejaremos en claro que nuestro negocio se preocupard por nuestros clientes, asi
como por nuestros usuarios, se detalla: En relacidon a nuestros clientes, debido a que

realizaremos un servicio post venta, consultando si nuestro producto supero las

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

expectativas o que puntos podemos mejorar, nos veran como un negocio mas serio y no
un simple emprendimiento, lo que podria significar que nos consideren en una préxima
oportunidad. Siendo asi, podremos empezar fidelizando a nuestros primeros clientes.
En relacion con nuestros usuarios, debido a que nuestros facilitadores realizaran un
acompafamiento constante durante todo su periodo de aprendizaje, podria ser que, en
el momento donde nuestros clientes les soliciten llenar una encuesta de satisfaccion por
los cursos que se implementaron en la organizacion, esta sea positiva, permitiéndonos

gozar de un marketing indirecto ganado gracias a la satisfaccidon de nuestros usuarios.

2.4 Analisis FODA:

Luego de haber realizado el andlisis del macro entorno, micro entorno y nuestra cadena
de valor de servicios, aplicaremos una herramienta de gestion consolidada a través del
tiempo llamada FODA, validaremos nuestras fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas.

2.4.1 Fortalezas:

e Somos un equipo compacto donde todos compartimos la misidn, visién y valores
de nuestro negocio, tendremos una comunicacién mas eficaz y eficiente.

® Somos un negocio virtual que contribuye a preservar el medio ambiente.

® Atencion personalizada a nuestros clientes través de una asesora comercial.

e Reduccién de costos en inventario y abastecimiento.

e Servicio post venta para nuestros clientes y acompafiamiento para sus

colaboradores.

2.4.2 Oportunidades:
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e Cada vez mas personas han decidido seguir el camino autodidacta del Lifelong
Learning “continuar aprendiendo a lo largo de tu vida”.

e En un futuro no muy lejano, gran parte de la ensefanza, continuard bajo la
modalidad virtual.

e Gracias a la plataforma del Sistema de Intermediacion Digital de Ia
Superintendencia Nacional de los Registros Publicos (SID-Sunarp) ahora es mas
sencillo constituir una empresa legalmente en el Perd. Esto facilitard la
constitucién legal de nuestro emprendimiento.

e El poder de negociacién de nuestros proveedores de videoconferencias online

es bajo.

2.4.3 Debilidades:

e Falta de experiencia al momento de realizar la seleccién de nuestro personal.
e No contar con una cartera de clientes complicarad nuestro ingreso al mercado.

e Reducido presupuesto para publicidad.

2.4.4 Amenazas:

® La eleccién del actual presidente del Perd Pedro Castillo ha traido consigo
inestabilidad politica y por consiguiente econdmica generando incertidumbre en
los ultimos meses, afectando a todos los emprendimientos y negocios, como
nosotros, que intenten surgir.

® Amenaza de nuevos ingresantes.

e Las consultoras de nuestro entorno ya cuentan con una cuota de mercado en el

sector.
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e Existen una gran variedad de plataformas virtuales que ofrecen cursos online

asincronicos para las empresas.

2.5 Analisis CAME:

Una vez identificadas nuestra fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas,
buscaremos crear estrategias para potenciar los aspectos positivos e intentar reducir el
impacto de los aspectos negativos, para ello utilizaremos la herramienta de gestién

CAME, la cual se muestra a continuacion:
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Tabla No. 1
Matriz FODA

FODA / CAME

Fortalezas

1) Somos un negocio virtual que contribuye a
preservar el medio ambiente.

2) Servicio post venta para nuestros clientes y
acompafiamiento para sus colaboradores.

Debilidades

1) Falta de experiencia al momento de realizar la
seleccion de nuestro personal.

2) Reducido presupuesto para publicidad.

3) No contar con una cartera de clientes

complicara nuestre ingreso al mercado.

Oportunidades

1) En un futuro no muy lejano, gran parte de la
ensefianza, continuara bajo la modalidad
virtual.

2) Cada vez mas personas han decidido seguir el
camino autodidacta del Lifelong Learning

“continuar aprendiendo a lo largo de tu vida"

Amenazas

1) Amenaza de nuevos ingresantes.

2) Existen una gran variedad de plataformas
virtuales que ofrecen cursos online
asincronicos para las empresas.

3) Las consultoras de nuestro entorno ya
cuentan con una cuota de mercado en el
sector.

Estrategias (O/F)

* Nos presentaremos a nuestro ptblico como un
negocio virtual y eco amigable en el mercado,
demostrando que formamos parte de la
ensefianza actual. (1,1).

* Aprovecharemos la revolucion industrial 4.0
para mejorar la experiencia de nuestros
clientes y usuarios (2,2).

Estrategias (A/F)

* Nuestro servicio post-venta a los clientes, pero
sobre todo el acompafnamiento para sus
colaboradores, sera un plus con el cudl, los
nuevos ingresantes no podran competir. (1,2).

* Adiferencia de los productos sustitutos como
cursos online asincrénicos, nosotros realizamos
una previa consultoria. servicio post venta y un
acomparnamiento a los colaboradores en todo
su proceso de aprendizaje (2,2).

Estrategias (O/D)

* Aprovecharemos la creacion de redes sociales
profesionales online para facilitar nuestra
seleccién de personal (2,1).

* Aprovecharemos las redes sociales gratuitas
para sopesar el reducido presupuesto de
publicidad que tenemos, contratando solo a un
freelance que se encargue de crear contenido
por nuestros 3 primeros meses de operacién
(2,2).

Estrategias (A/D)

* Contrataremos a una asesora comercial con
experiencia en el rubro que pueda captar
nuestros primeros clientes fidelizandolos
posteriormente con nuestro servicio post
venta. (3,3)

Fuente: Elaboracién propia
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3 CAPITULO Iil: PLAN ESTRATEGICO

3.1 Vision:

Ser la consultora de talento humano lider en el Perd, en dar soporte a nuestros clientes

mejorando su clima laboral y empoderando la vida de sus trabajadores.

3.2 Mision:

Somos un emprendimiento dedicado ayudar a nuestros clientes en descubrir las
habilidades de sus trabajadores, con un método sincrdnico, virtual y de seguimiento.

Descubriendo con el tiempo los puntos de dolor de las empresas.

3.3 Valores:

o Constancia

J Pasion

. Sinceridad

J Empatia

o Orientacion al cliente

3.4 Objetivos:

3.4.1 Objetivos generales:

e Darnos a conocernos en el mercado como una consultora de talento humano
confiable.
e Analizar las fortalezas y debilidades de nuestros clientes.

e Mantener una rentabilidad positiva.
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3.4.2 Objetivos especificos:

e Captar el 30% de nuestro mercado objetivo en los primeros 2 afios.

® Realizar encuestas de satisfaccion cada fin de mes a nuestros clientes en el
primer afio.

® Realizar un andlisis semanal de los puntos de dolor y las virtudes de los clientes
en el primer afio.

e Obtener una rentabilidad del 15% en el afo 5.

® Crecer un 20% anual en ventas en los primeros 5 afios.

3.5 Estrategias:

3.5.1 Estrategias de crecimiento:

Para poder seleccionar nuestra estrategia de crecimiento, considerando que somos
nuevos en el mercado y no contamos aun con clientes, la estrategia, de todas las que
nos presenta Igor Ansoff, es la de penetracion de mercado. A continuacidn, se

detalla:

3.5.1.1 Penetracion del mercado:

Para poder ganarnos nuestra cuota de mercado, realizaremos una estrategia de
captacion de clientes, con la gestidn de nuestra asesora comercial y un FreelLancer
especializado en redes sociales, convocaremos a los primeros interesados (clientes
potenciales) y les comentaremos, en reuniones personalizadas, los beneficios que
obtendria de elegirnos para descubrir las habilidades de sus colaboradores, también
les brindaremos el link de nuestra website y asi puedan visitarnos, deberan ingresar

su correo electrénico para acceder, con la esperanza de contar con una base de
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datos en el futuro y poder realizar una estrategia de Email marketing mas adelante.
A su vez, con el pasar del tiempo, una vez ya conozcamos mas de sus preferencias,
les enviaremos videos cortos educativos relacionados a sus intereses, breves
infografias y descuentos en determinadas fechas. Esto con el fin de afianzar la
relacion con los mismos. No debemos olvidar que nuestro emprendimiento es un
marketing B2B lo que se practica de mejor manera cuando es relacional. Finalmente,
de contar con una buena experiencia en los primeros afos segun lo previsto,

consideraremos expandir nuestro negocio a provincias aledafias.

3.5.2 Estrategias competitivas:

Para poder seleccionar nuestra estrategia competitiva, revisamos las estrategias
genéricas que nos ofrece Michael Porter, la que mas se adecua a nuestro

emprendimiento es la de diferenciaciéon. A continuacion, se detalla:

3.5.2.1 Diferenciacion:

No podemos ofrecer un producto y/o servicio al mercado que ya existe si no
contamos con un valor diferenciador, por el cual los clientes nos elijan a nosotros en
lugar de a la competencia, de eso se trata nuestra estrategia, el acompanamiento
constante y profesional a los colaboradores de nuestros clientes. Esta metodologia
de ensefanza es el futuro para un pais tercermundista como el nuestro, es el
argumento para saber si realmente el usuario aprendié algo nuevo o solo logré
completar el curso por encontrar el momento perfecto del plagio. Nuestros
facilitadores y/o docentes estaran capacitados para absolver cualquier duda o
consulta que el colaborador pueda tener, por ello, nos apoyaremos de la tecnologia

para crear grupos de WhatsApp donde los mismos podrdn, en un tiempo
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determinado, realizar las consultas y feedback correspondientes. A su vez, el
facilitador y/o docente realizara repasos al inicio de cada clase, cerciorandose que
lo ensefiado ha quedado claro y que podran ponerlo a prueba en las empresas donde
laboran, siendo este el objetivo final, y por el que nuestros clientes han decidido

contratar nuestros servicios en primer lugar.
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4 CAPITULO IV: ESTUDIO DE MERCADO

4.1 Identificacion de las necesidades de informacion (problema)

Segun varios estudios las empresas de América Latina no estdn preparadas para
competir entre ellas lo cual se debe a un factor importante y es que los mercados
empresariales en América Latina, no saben cdmo mejorar las ventajas competitivas y
no logran ver las capacitaciones, talleres y consultorias como una inversidn sino mas
bien como un gasto lo que a la larga termina afectando su economia sin que ellos lo
sepan (Banco Interamericano de Desarrollo, 2011), lo que genera que se encuentren en

una situacioén vulnérale respecto al nivel de competitividad.

Para poder identificar la necesidad debemos sefialar que existe un mercado emergente
el cual requiere de atencién y estas son las organizaciones que buscan capacitar a sus

colaboradores y mejorar los procesos internos de un area en especifico.

4.2 Objetivos de la investigacion

Para realizar las investigaciones correspondientes al desarrollo del plan de negocios para

la empresa Laborium S.A.C, se han planteado los siguientes objetivos:

e Determinar el mercado objetivo.

e Determinar el nivel de participacion del mercado objetivo

® Proyectar el nivel de ventas.
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4.2.1 Estimacion de los objetivos de la investigacion

Para realizar las investigaciones correspondientes al desarrollo del plan de negocios para
la empresa Laborium S.A.C, se han planteado los siguientes datos para el logro de los

objetivos:

a) Empresas Corporativas, dentro del top 500 de mejores empresas 2021:

Para realizar las investigaciones correspondientes al desarrollo del plan de negocios
para la empresa Laborium S.A.C, se han planteado los siguientes datos para el logro

de los objetivos:

b) Empresas Corporativas, dentro del top 500 de mejores empresas 2021:

c) El nivel de participacion seria del 20% de nuestro mercado objetivo.

d) El nivel de ventas debera crecer 15% de forma anual (28 cursos al primer afio)

e) Los usuarios minimos por curso deben ser 10.

f) Los usuarios maximos por cursos deben ser 50.

g) El costo no vario por cantidad de usuarios si no por el curso y el contenido.

h) En caso exista una demanda por usuarios se debera pagar un curso adicional.

i) Elmercado de cursosy capacitaciones es un mercado relativamente nuevo sobre

todo con el servicio post venta y de acompafiamiento constante.

j) Contamos con 5 categorias, con su desarrollo correspondiente, pero podemos
agregar mas segun las necesidades de nuestros clientes. (y de acuerdo a nuestra

a resultados de nuestra encuesta y entrevistas)

k) Todos los cursos tienen el mismo precio. (por el momento)
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) Los Cursos son ricos en contenido y varian segun la demanda de nuestros
clientes, queremos personalizar cada curso y que sea la misma empresa quien
elabore su malla de ensefanza de la mano de nuestra asesoria, asi tendran lo
gue realmente desean y a su medida, y terminada la capacitacion se les dard un
informe final sobre la capacitacién llevada con cada detalle para que puedan

medir el resultado de su inversién, eso nos dard valor como propuesta.

m) Nuestras capacitaciones tienen la finalidad de mejorar y enriquecer el clima
laboral, y eso es porque nos importa mucho los valores de la empresa y toda
nuestra ensefianza serd en base a ello y aprovecharemos en reforzar su cultura
y valores, queremos que los capacitados se identifiquen con su marca

empleadora.

n) Proponemos una tasa de crecimiento del 5 % de forma anual.

o) Las capacitaciones se estarian dictando de forma sincrona y asincrona por
coyuntura y el costo de ellos no varia. Y si la empresa solicita una capacitacién

presencial, lo podemos coordinar.

4.3 Representacion del Benchmarking

Teniendo en cuenta el bechmarking que realizamos, consideramos que nuestro precio
de introduccion al mercado seria de S/ 7,600.00 mas IGV teniendo en cuenta el
promedio de precios de las consultoras JCH, PPA y Flecha, que son Consultoras que van

con nuestro perfil.
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Tabla No. 2.
Comparacion de la Oferta

NOSOTROY Consultora JCH |[Consultora PPA] Consultora Flecha|EPG Universidad Esan EPG UPC
Consul lo Universidad. : { u f
onsultoras ylo Universidades S JL“___, Peak f|e¢?ha
Azademy
Asesoria de Perfil Corporativo Mo cobra Mo cobra Nocobra Mo cobra Mo cobra Nocobra
‘wWebinar gratuito empresarial Si Si Si Si Mo Mo
‘wWebinar gratuito publico en general MolSi Si Mo Ne Si Si
Linkedin Si Si En construccidn Si Si Si
Facebook Si Si En construccién Si Si Si
Instagram Si Si En construccidn Si Si Si
Pagina Web Si Si En construccidn No Si Si
Sewvicio Corporativo Si Si Si Si Si Si
Servicio Publico en general Mo Si Mo No Si Si
Certificacion Propia PropiayUPB 1 PropiayEsan Propia Propia Propia
Centificacion Progresiva Si No No No Si Si
Cenificacién Internacional No Si Si No Si Si
Todas las areas Mo Mo Si Mo Si Si
Clases Asincronas No No No No Si Si
Clases Sincronas Si Si Si Si Si Si
Clases Hibridas Si Si Mo Mo Mo
Lugar para dictado Propio Propio No MNo Propio Propio
Talleres o Cursos Propios A crear Si Si Si Si Si
Wenta a nivel Internacional No Si Si Mo Si Si
PRECIOS
Corporativo 10 alumnos min S! 9,500.00 | St §50000 | St 8.000.00 MNo Nao
Corporativo 35 alumnos min =1 12,500.00 | S  11,300.00 | S! 10,500.00 | S! 22,000.00 | SI 24,000.00

Fuente: Elaboracidon propia

Teniendo en cuenta el benchmarking que realizamos, consideramos que nuestro precio
de introduccion al mercado seria de S/ 7,600.00 mas IGV teniendo en cuenta el
promedio de precios de las consultoras JCH, PPA y Flecha, que son Consultoras que van

con nuestro perfil.

Tabla No. 3.
Presupuesto de ingresos de ventas

PRESUPUESTO DE INGRESOS

ORIZO DE EVALUACION ( ANO
DETALLE 0 1 2 3 2 5

|Precios constantes (p) (™) S/ 760000]5 7600005/ 7.600.00|S/ 7.600.00|5/ 7.600.00 |

Volumen de ventas (q)

(**) Precios sin considerar IGV

Flujo de caja sin inflacion ( Precios constantes )

Fuente: Elaboracién propia
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*En este caso consideramos el precio en base a un curso de 18h, ya que este puede

variar de acuerdo con la necesidad del cliente.

4.4 Cronograma de actividades para el estudio de mercado

Para la presente investigacion se desarrollara el siguiente cronograma.

Tabla No. 4.
Diagrama de Gantt de la Empresa Laborium S.A.C.

., |ldeassobre el proposito del estudio
Planeacion — —
Plantear |os objetivos de |2 investigacion de mercados
., |ldentificacion del mercado
Preparacion — :
Identificacion de las necesidades del mercado
Realizar trabajo de campo
Desarrollo — —
Determinacion del mercado objetivo
Tabulacion Tabluacion de lainformacion obtenida
Analisis de |ainformacion recopilada
Informe » :
Conclucion de lo estudiado

Fuente: Elaboracion propia

4.5 Diseino de lainvestigacion y fuentes de datos

Para el disefio de esta investigacion del presente plan de negocios, planteamos una
investigacidon exploratoria, en donde mediante encuestas tanto a nuestros clientes y

usuarios se planea analizar los gustos y preferencias del nuestro mercado objetivo.

Por otro lado, para las fuentes de datos nos basaremos en la revista semana econdmica,
con ayuda de la Universidad ESAN, se tiene un listado de las 500 mejores empresas en
el pais, las cuales vendrian a ser nuestro mercado meta, las mismas que serdn invitadas

a desarrollar la encuesta que plantearemos.
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Conclusion
de los
resultados

Figura No. 5. Ciclo del disefio de la Investigacion
Fuente: Elaboracién propia

4.5.1 Procedimiento para la recoleccion de datos

a) Para desarrollar la recoleccién de datos, lo desarrollaremos de la siguiente
manera:

b) Plantear la meta de la muestra en donde se realizara el estudio.

c) Definir el procedimiento para la recoleccién de datos

d) Validar el sistema de medicidn de los datos

e) Recolectar los datos

f) Verificar de forma constante cada uno de los pasos.
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Verificacion y

control

Figura No. 6. Sistema para el procedimiento de recolecciéon de datos
Fuente: Elaboracién propia

4.6 Diseno de la muestra

Para nuestra investigacién el disefio de la muestra es no probabilistico, es decir que de
nuestra poblacién en general solo seleccionaremos la muestra mas representativa en
donde la formula viene a ser la siguiente:

N #Z2%2 «p * g
ez x (N —1) + o= @ P * g

nm —

Tabla No. 5
Datos para el disefio de muestra

Insertar

Parametro | valor
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N 263

Z 1.95
p 50%
q 50%
e 5%

Fuente: Elaboracién propia

n= 263*1.952 *0.50 *0.50

0.05*(263-1) +1.95 2 *0.50*0.50

n= 457.09
3
n= 153

Por lo que el nivel de confianza de 95% y como margen de error 5%, nos arroja un

resultado de una muestra de 153 encuestados, siendo el N = 153.

4.7 Recoleccion de datos

Para la recoleccion de datos se solicitara mediante una encuesta via google forms a los
usuarios en general, y una entrevista de profundidad a los responsables de RRHH, lo que
nos ayudard de manera mas precisa el interés a aterrizar las necesidades de las

empresas y ayudarlos en su proposito.

La encuesta se adjunta en los anexos.
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Laborium

CONSULTORA

‘ Interés en Capacitaciones Empresariales

Figura No. 7. Logo de la empresa Laborium S.A.C.
Fuente: Elaboracién propia
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La entrevista de profundidad se realizd mediante esta ficha

Tabla No. 6.
Ficha de Entrevista de la empresa Laborium S.A.C.

Razdn Social:

Nombre y Apellido:

Edad: Sexo:

Correo: Teléfono:

Fuente: Elaboracién propia

> Duracion de la entrevista: 10 a 15 minutos

> El contenido de la entrevista esta presentada en el Anexo No. 4.

4.7.1 Entrevistados:

v Empresa AZZ**** - Gerente de RRHH

v Empresa REDO**** - Gerencia de RRHH

v Empresa Electr**** - Capacitacion y Desarrollo
v Empresa MetroC**** - Gestién de personas

v/ Empresa On** - Jefa de desarrollo y cultura
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4.7.2 Conclusiones de la entrevista:

v Todos nuestros entrevistados han sido capacitados anteriormente por lo tanto
creen que las capacitaciones deberian ser constantes en una empresa.

v La mayoria concuerda que las capacitaciones deberian darse cada 3 o 6 meses
en el aflo y que los temas mas importantes para ellos son Liderazgo, Contabilidad
y Finanzas y Recursos Humano.

v Los entrevistados consideran que todas las dreas deberian ser capacitadas de
manera sincrono de manera en vivo en donde puedan hacer preguntas y se
resuelvan sus consultas de manera inmediata.

v Estos concuerdan que las capacitaciones son beneficiosas para las empresas y
qgue las mds exitosas son las que capacitan con mas frecuenta a sus
colaboradores.

v Todos perciben que el drea de RRHH debe preocuparse a un mas por sus
colaboradores y que esa inversion econdmica corra por parte de las
organizaciones acompafnado de manera constante en la epata de capacitacion y
gue las mas grandes organizaciones en este pais logran crecer gracias a las

capacitaciones de sus colaboradores.

4.8 Procesamiento de los datos

Para ello, debemos saber que existen técnicas para el procesamiento de informacion,
las mismas que pueden ser cualitativas y/o cuantitativas. Se puede definir a las de tipo
cualitativo como al proceso de informacidn de tipo verbal en cambio la técnica de datos

cuantitativos es el ejercicio realizado con data numérica.
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4.9 Analisis de los resultados.

1. El 99% percibe que las capacitaciones son necesarias para salir adelante, lo cual se
encuentra relacionado con el 83% que piensan que el drea de RRHH de su empresa se
preocupa por su capacitacidn, adicionalmente el 88.2% suele compartir nuevos
conocimientos, lo que representa que si las empresas capacitan a sus colaboradores

estos se sentirdn motivados y compartiran nuevos conocimientos.

2. Debemos mencionar que de los encuestados el 88.9% cree que existen formas mas
sencillas de realizar su trabajo, lo que denota una necesidad constante de capacitacién,
lo cual se aprecia con el 60% que piensa que se deberia capacitar cada 3 meses a sus

colaborares.

3. Adicionalmente se analiza que existe 50.3% de los encuestados que desea que sus
capacitaciones sean online en tiempo real y con informacidn a su medida, lo cual afirma
la posicion que las clases por la plataforma zoom o cualquier plataforma virtual (de

acuerdo a lo que pida la empresa) serian la mejor opcién.

4. El 91.5% de los encuestados siente que existen areas y dependencias que requieren
capacitacidn, lo cual refuerza nuestra posicidn que las capacitaciones tienen que ser de

forma constante y dirigida a diversas areas y dependencias.

5. Por ultimo, de las encuestas realizadas existieron 3 areas o categorias con mas interés
para ser capacitados, Liderazgo con el 56.9%, Marketing 49% e Innovacion con 41.8%, lo

cual nos permite reforzar esas categorias y asi dirigir las capacitaciones no solo a esos
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rubros, sino también con cursos innovadores y asi poder atender la necesidad de toda

empresa.

4.10 Presentacion de los resultados

Poblacion de Encuesta = 153

Tabla No. 7.

¢En qué empresa laboras o laboraste?
Empresas participantes de la Encuesta
USIL MIBANCO
ANTICUCHOS DEL PERU OLIMED
BANCO DE CREDITO OMNILIFE
BBVA CONTINENTAL ONCOSALUD
BCP ONPE
CIGNIUM TECHNOLOGIES SAC OPPLUS
CMAC PIURA SAC PACIFICO SEGUROS
COCA-COLA PALAGROPERU
CONGRESO DE LA REPUBLICA PAPELERA DEL SUR

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

CUSHMAN & WAKEFIELD PASAPORTE

DE SERVICIOS RUBRO CONSTRUCCION CIVIL PERUPLAST

ESSALUD ROSATEL

GEIN SECURITY SAC SAN FERNANDO S.A.

IMEX 2000 SCOTIABANK

INSTITUTO SISE SIGDELO SA, CENCOSUD, BANCO BBVA
INTERBANK SISE

IVISA TEADS

LA POSITIVA SEGUROS TIENDAS DEL MEJORAMIENTO DEL HOGAR
LA PROTECTORA CORREDORES DE SEGUROS TWM

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion:

Se observa que los encuestados pertenecen o han pertenecido al top de las 500 mejores

empresas del Perd.
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Figura No. 8. ¢Piensa que las capacitaciones en las empresas son necesarias?
Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion:

Se observa que el 99.3 % sefialan que las capacitaciones en las empras son necesarias, y

el 0.7 % opinan que no son necesarias.

OTROS

RECURSOS HUMANOS
ATENCION AL CLIENTE
OPERACIONES
FINANZAS

VENTAS
ADMINISTRATIVA
COMERCIAL

0% 5% 10% 15% 20% 25%

Figura No. 9. ¢En qué area de la empresa labora o laboré?
Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion:

Se observa que la mayor parte de dreas empleadas por los encuestados son del area
comercial con 24 %, seguido del drea administrativa con 20%, el 18% del area de ventas

y el 14% del area de finanzas.
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OTROS
ASISTENTE
SUPERVISOR
ANALISTA
COORDINADOR
ASESOR
GERENTE
EJECUTIVO

0% 5% 10%% 15% 20% 25% 30%

Figura No. 10. {Qué cargo ocupa u ocupo?
Fuente: Elaboracidn propia

Interpretacion:

Se observa que la mayor parte de los cargos desempefiados por los encuestados son
Ejecutivos 27%, Gerentes 25, Asesor y Coordinador con 14%, lo que corresponde a

cargos directivos y de decisién.

Figura No. 11. ¢El drea de RRHH de su empresa se preocupa por su capacitacion?
Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion:

Se observa que la mayoria coinciden que el area de RRHH se preocupa por la

capacitacién de los colaboradores de 83%, por otra parte, el 17% siente que no.
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Figura No. 12. ¢Suele compartir nuevos conocimientos con sus compaiieros?
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

Se observa que la mayoria coinciden en que suelen compartir conocimientos con un
88.2%, por otra parte, el 9.8% lo hace solo a veces y el 3% no suele compartir

conocimiento.

[ B=
® Mo
Mo sabe / Mo opina

Figura No. 13. ¢Cree que existe formas mas sencillas de hacer su trabajo?
Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion:

Se observa que el 88.9% cree que existen formas mas sencillas para realizar su trabajo,
el 5.9% no sabe si existen formas mas sencillas de realizar su trabajo, por ultimo, el 5.2%

cree que no existen formas mas sencillas de hacer su trabajo.
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@ Cada 3 meses
@ Cada 8 meses

Una vez al ario

Figura No. 14. ¢{Cada cuanto tiempo le gustaria ser capacitado?
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

Se observa que al 60.8% le gustaria ser capacitado cada 3 meses, mientras que el 30.6%

cree que seria cada 6 meses, por ultimo, el 2.6% se conformaria con una vez al afio.

Cmline - Wideos G'_abadufs con 23 (15 %)
contenido general.
Online - En tiempo real con

. . TT (50,3 %)
informacion a su medida

Online - Con acompanianiento,
constante (apoyo académico
siempre)|

50 (38,6 %)

Presenciales 40 (28,1 %)

Figura No. 15. {Como le gustaria que sean sus capacitaciones?
Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion:

Se observa que la mayoria con 50.3% desea llevar sus capacitaciones de manera online

en tiempo real, mientras que el 38.6 % lo desearia con apoyo académico, el 26.1%
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desean que las capacitaciones sean presenciales y solo el 15% que sea contenido

grabado.

Figura No. 16. ¢Usted suele sentir que otras dreas o dependencias requieren
capacitacion en su centro de labores?
Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion:

Se observa que el 91.5% suele sentir que existen areas y dependencias que requieren

capacitacién, mientras que el 8.5 siente que no.

[ B
® Mo

Mo Sabe | Mo opina

Figura No. 17. éSuele sentir que los colaboradores de la empresa donde trabaja se
encuentran disconformes?
Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion:

Se observa que el 38.6% suele sentir a los colaboradores disconforme mientras que el

31.4% no lo sabe y el 30.1% siente que no.
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40 (26.1 %)

Marketing y Gestidn Comercial. .. 5 (48 36)

Contabilidad y Finanzas (Conta. ..
Liderazgo {Intefigencia Emocio. .. 87 (56,9 )
Operacsones y Logistica (Suppl. .. 28 (18,3 %)
Factor Humano (Retencion de...

Inmovacion {Metodologias Agile. .
Seguridad en &l trabajo

B4 (41.2 %)

Inteligencia artificial
Tecneologias de la Informacion
Salud

Figura No. 18. Si su empresa desea capacitarlo, ¢{Qué area o categoria seria de su
interés para ayudarlo a lograr sus metas? (puede seleccionar mas de una opcion).
Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion:

Se observa que existen 3 areas o categorias con mas interés para ser capacitados,
Liderazgo con el 56.9%, Marketing 49% e innovacién con 41.8%, lo que nos ayuda a

aterrizar nuestras categorias a desarrollar.

5 CAPITULO V: PLAN DE MARKETING

5.1 Analisis de la situacién inicial

Hoy en dia existen mas de 2.8 millones de empresas, las mismas que han tenido que
detener o suspender sus actividad debido a la pandemia del COVID 19, en la que nos
encontramos, adicionalmente a ello se suma que muchas de las empresas en nuestro
pais carecen de colaboradores capacitados (INEl, 2021); es alli donde proponemos a
nuestra empresa Laborium S.A.C., la misma que se encargard de realizar consultorias
para capacitar, medir, proponer y mejorar los procedimientos internos de las empresas

y que esto repercuta de forma positiva en nuestros clientes empresariales.
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Para poder definir nuestra oportunidad de crecimiento en el mercado, utilizaremos la

matriz Ansoff, o conocida también como el matriz — producto - mercado.

ACTUALES NUEVOS
br4]
g‘ PENETRACION DE DESARROLLO DE
5 MERCADO PRODUCTOS
=
wn
= DESARROLLO DE DIVERSIFICACION
; MERCADOS

Figura No. 19. Matriz Ansoff

Fuente: Elaboracion propia

Analisis de la matriz Ansoff: Para el caso de la empresa Laborium, se precisa que esta
cuenta con productos nuevos e innovadores y a la medida del cliente, los cuales son
capacitaciones en rubros que son relativamente nuevos, por lo tanto, tendriamos mayor
capacidad de penetracién en el mercado, lo cual nos beneficia porque nuestro mercado

tendria mas alcance que nuestras posibles competencias.

5.2 Definicion del Target

Para la definicidn del target, hemos optado por realizar inicialmente la técnica del buyer
persona, el cual consiste que mediante preguntas se pueda definir a la persona o en este

caso a las organizaciones que estén interesados en el servicio que ofrecemos:
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:Cudl es el

perfil?

i Cudlles son
suUs
objetivos?

:Cudles son
sUs

frustraciones
il

¢ Cudles son
sus héabitos?

:Cudles son
los datos
demogréficos?

i Cudles son
sus retos?

: Cudles son
sus

intereses?

Figura No. 20. Preguntas para el Buyer Persona

Fuente: Elaboracién propia

Por consiguiente, definiremos el target respondiendo a las preguntas del buyer persona

realizado.

a) ¢éCual es el perfil?
- Nuestra empresa esta dirigida a organizaciones grandes y pequefas con
experiencia o nuevas en el mercado que busquen capacitar y potenciar el

conocimiento o habilidades de sus colaboradores.

b) éCuales son los datos demograficos?

- Empresas ubicadas en lima metropolitana.
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c) éCudles son los habitos?

- Buscan de manera recurrente o no capacitar a sus colaboradores.

d) éCuales son sus intereses?
- Mejorar la capacidad de respuesta de un area especifica.
- Mejorar el nivel de produccion.

e) ¢éCuales son sus objetivos?

- Al existir capacitaciones y talleres los colaboradores se sienten motivados
para seguir en la organizaciéon ya que no solo se desarrollan de manera
profesional sino también de manera personal.

- Las capacitaciones y talleres repercuten de manera positiva en los niveles de

venta, lo que genera un beneficio econdmico a largo plazo.

f) éCuales son sus frustraciones?
- Que los colaboradores no sientan el suficiente reconocimiento laboral.
- Cometer errores en los procesos productivos, por la falta de capacitacion

constante incluso, y falta de cuidado de la salud mental del colaborador.

g) éCudles son sus retos?
- Poder incrementar las ventas en un periodo no mayor de 6 meses.

- Generar un clima laboral positivo para los colaboradores.
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Una vez respondidas las preguntas del parrafo anterior podemos realizar la

identificacidon de nuestro target.

TOTAL DE

MERCADO
NISPONIRI F

MERCADO
OBIJETIVO

Figura No. 21. Grafica del Target Market
Fuente: Elaboracién propia

Total, de mercado: Se conforma de 7,500 empresas en Lima metropolitana.

Total, de mercado disponible: Se conforma con el top de 500 empresas.

Mercado Objetivo: Se conforma con 263 empresas. (segmentacion).

5.3 Elecciones de canales

Para la eleccion de los canales de marketing debemos indicar que esta estara

conformada de la siguiente manera.
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Publicidad
en Redes

Promocién Relaciones

de ventas PromOCién Publicas

Promocion
personal

Figura No. 22. Canales de Promociéon

Fuente: Elaboracién propia

5.4 Objetivos especificos del drea de marketing.

Los objetivos del area del marketing estan realizados como objetivos SMART, lo que

significa que son, especificos, medibles, alcanzables, relevantes y temporales.

- Brindar 15 servicios de consultoria a nuestros clientes en el 1er afio.
- Expender nuestra estrategia de embudo para incrementar en un 15% la
cantidad total de vistas en el 2do afo.

- Lograr expandir nuestro mercado meta en mas de 7% en el ler afio.

5.5 Estrategias de Marketing Tradicional

Las estrategias de Marketing tradicional se enfocan en encontrar y adquirir clientes en
gran cantidad, utilizando medios intrusivos que no toman en cuenta las necesidades y
gustos de los clientes, basicamente no tienen un proceso de venta a la medida de las

necesidades de cada prospecto
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PRODUCTO

' Marketing Mix

PROMOCION DISTRIBUCION

Figura No. 23. Las 4P del Marketing Mix

v Producto: El servicio ofrecido tiene valor agregado y es nuevo en el mercado por
lo tanto se diferencia de los servicios ofrecidos cominmente en por que estos
no son personalizados por lo contario generalizan el contenido.

v Precio: El precio ofrecido por nuestro servicio esta acorde al mercado nacional,
por ello tenemos el precio de S/7,600.00 soles para las capacitaciones lo que es
mas econdmico tiendo en cuenta que el promedio del precio en el mercado es

de S/ 14,500.00 soles.

v Promocién: Para nuestra estrategia de promocion usaremos las redes sociales
en la que colgaremos videos y testimonios del servicio que ofrecemos de forma
diaria, en donde nuestros clientes seran direccionados a nuestra pagina web y
podran contactar a la asesora comercial y concretar la venta.

v Distribucién: Paraladistribucién usaremos las paginas de empleoy los hashtags
con el fin de contar con una estrategia organica en donde contactaremos a los
interesados de manera personalizada, para que luego visiten nuestra pagina web
en donde se podran contactar con nuestra asesora comercial la cual mediante

un seguimiento telefénico podra concretar la venta de nuestro servicio.
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5.5.1 Segmentacion

Para segmentacién hemos considerado estos cuatro aspectos:

a) Conducta del consumidor: Empresas que buscan y requieren capacitar, entrenar
y sensibilizar a sus colaboradores.

b) Aspectos demograficos: Son empresas con mds de 3 afios en operacién, que
cuentan con mas de 200 trabajadores.

c) Factores psicograficos: Son empresas que buscan renombre en el mercado
nacional, ser reconocidas y posicionar su marca.

d) Variables geograficas: Empresas peruanas ubicadas en el departamento de

Lima.

Conducta del
consumidor

Variables
geograficas

Figura No. 24. Estrategia de segmentacion de Mercado

Fuente: Elaboracién propia

Para la presentacidon de los resultados vamos a mostrar la segmentacién realizada para

la empresa Laborium S.A.C.

Segun el Ministerio de la produccion existen 842,522 empresas constituidas en Lima

Metropolita en el afio 2021.
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Tabla No. 8.
Empresas en Lima Metropolitana

LIMA NORTE 31.75% 267,501
LIMA CENTRO 29.85% 251,493
LIMA ESTE 18.50% 155,867
LIMA SUR 19.90% 167,662
TOTAL 100.00% 842,522

De acuerdo con lo reflejado por el Ministerio de la produccién esta es la distribucion

fisica de las medianas y grandes empresas en Lima Metropolitana.

Tabla No. 9.
Medianas y grandes empresas

LIMA NORTE 21.90% 1,612
LIMA CENTRO 31.50% 2,318
LIMA ESTE 15.70% 1,450
LIMA SUR 26.90% 1,980
TOTAL 100.00% 7,360

De acuerdo con el portal del Ministerio de la produccién estas son las empresas con mas

de 500 trabajadores y con mds de 5 afios operando en el mercado.

Tabla No. 10.
Empresas con mas de 5 aflos operaciones

LIMA NORTE 27.10% 366
LIMA CENTRO 25.50% 344
LIMA ESTE 22.70% 306
LIMA SUR 24.70% 333
TOTAL 100.00% 1,350

Con todo ello, podemos determinar el mercado objetivo que estamos buscando en
donde son empresas que buscan capacitar a sus clientes para mejorar el clima laboral o

en nivel de produccién.
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Tabla No. 11.
Mercado objetivo
MERCADO OBJETIVO DE LIMA 1350
EMPRESAS CONSUMIDORAS DE CURSOS 1053
CUOTA DEL MERCADQ 263,
Cuota inicial del PARTICIPACION DEL MERCADO
mercado 263
empresas \

Figura No. 25. Participacion del Mercado
Fuente: Elaboracién propia

Nuestro mercado de participacién es de 263 empresas de las cuales el primer

afo solo vamos a abarcar el 20%, para luego ir creciendo paulatinamente.

5.5.2 Posicionamiento

La estrategia de posicionamiento esta basada en la calidad del servicio que vamos a
ofrecer para ello contaremos con un servicio post venta, acompanamiento constante, y
un entregable final que los ayudara a medir el impacto de la capacitacién en sus
colaboradores, el cual nos ayudara fidelizar a nuestros clientes y tener referidos en

nuestra participaciéon de mercado
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Figura No. 26. Estrategia de Posicionamiento

Fuente: Elaboracion Propia

5.5.3 Diferenciacion

Nuestra estrategia de diferenciacion se centrard en el servicio post venta,
acompafiamiento constante, y entregable de medicién final, el cual ofrecerd y se
ajustara de forma Unica para cada uno de nuestros clientes, lo que nos posiciona en una
estrategia de océano azul, es decir debido a la innovadora de la propuesta tendremos

mas participacién en el mercado.

Decidimos indagar, y tomar de ejemplo a la empresa Creh*** for Business, con quienes

nos reunirnos para conocerlos a fondo.
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Figura No. 28. Evidencia 3 investigacion Creh***
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Figura No. 29. Evidencia 4 investigacion Creh***
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Después de la reunidn, reforzamos nuestra estrategia de diferenciacion, ya que nuestra
empresa es mas humana, con resultados medibles de mejor forma, asegurando de

manera efectiva la participacién del colaborador en cada capacitaciéon tomada.

S ¢
g 3 DIFERENCIACION LIDERAZGO EN COSTOS
5 s
I—
w
L (=]
Q = DIFERENCIACION SEGMENTO CON
& ENFOCADA A UN ENFOQUE DE COSTOS
83 S SEGMENTO BAJOS
O b
EXCLUSIVIDAD PERSIVIDA POR EL CLIENTE POSICIOMNAMIENTO DE BAJO COSTO

VENTAJA ESTRATEGICA

Figura No. 30. Matriz Estratégica Genérica de Porter

Fuente: Elaboracién propia

5.6 Estrategias de Marketing Digital

Para esta estrategia, hemos desarrollado la del embudo la cual nos permitira tener mas
participacién en el mercado y de la misma forma incrementar el nivel de venta, la
estrategia de embudo nos ayudara para poder captar a mas clientes interesados en

nuestros servicios, para ello también nos apoyaremos en nuestras redes sociales.
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"

Clientes

Figura No. 31. Estrategia Digital de embudo
Fuente: Elaboracién propia

Tabla No. 12.
Estrategia de Marketing Digital

En esta estrategia, buscaremos publicidad en RRSS a fin
de llamar la atencion de nuestros clientes.

Aqui podremos conocer a nuestros futuros clientes, los
gue van a interactuar con nosotros

Una vez que tengamos al cliente, este sera fidelizado
por medio de nuestro servicio post venta y

acompafiamienta.

5.6.1 Atraccion de Trafico

> Usaremos el envio de mailing a la base de datos generada, acompafiada de

nuestra carta de presentacion.

> Tendremos constante publicaciones en nuestras redes sociales la cual dirigird

este trafico a nuestra pdagina web.

5.6.2 Conversion
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» Contaremos con un monitoreo constante de nuestras redes sociales la cual nos
permitira saber la cantidad de leads y contar con nuestros futuros clientes.
> La asesora comercial realizara un constante seguimiento telefénico a fin de

persuadir y convencer a nuestros clientes.

5.6.3 Fidelizacion

> Nuestros clientes que vuelvan a adquirir el servicio serdn tratados de manera
preferencial y con prioridad para separar fechas que estos prefieran, incluso
podemos hacer la excepcién de aceptar minimo 5 alumnos.

> Los invitaremos a nuestros webinars y lanzamientos de productos, los cuales

tendran un descuento por introduccidn al mercado.

5.6.4 Prescripcion

> Para la prescripcién de nuestros clientes usaremos las redes sociales las cuales
mediante los hashtags en publicaciones con contenido empresarial y de empleo
lograremos sensibilizar a los interesados y tener una mayor afluencia de visitas
en nuestras RRSS.

> Adicionalmente usarnos las RRSS para publicar los testimonios de satisfaccién de
nuestros clientes lo cual nos ayudara a colgarnos del renombre de nuestros

clientes y generar una sensacion de confianza para los interesados.
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Figura No. 32. Imagen referencial

5.7 TAacticas de Marketing Tradicional

5.7.1 Producto

El producto que ofreceremos es un servicio, que esta dirigido a empresas en las cuales
mediante capacitaciones estaremos potenciando el conocimiento y las habilidades de

sus colaboradores.

Adicionalmente, mencionamos que nuestras capacitaciones se ajustan a nuestros
clientes siendo creadas y dirigidas especialmente para ellos, lo que eleva el valor del

servicio que ofrecemos

Laborium

CONSULTORA

Figura No. 33. Logo
Fuente: Elaboracién propia
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El logo de nuestra empresa Laborium que deriva etimoldgicamente de la palabra

trabajo, es un logo sobrio pero que demuestra y describe la actividad que desarrollamos.

5.7.2 Precio

La estrategia de precios incluira la definicion del costo de cada producto y/o servicio que
introduzcamos en el mercado. Es decir, tenemos que determinar la cantidad que una
persona puede pagar. Aqui, debemos considerar las 3C del marketing: clientes, costos y
competencia, por lo cual nos guiaremos del mercado para fijar un precio debemos
mencionar que nuestro rubro es el de servicios la cual es precio se fija por la trayectoria

de la empresa y por el nivel de calidad del servicio ofrecido.

Tabla No. 13.
Precio Promedio del mercado
Costo maximo del mercado S/ 20,500.00
Costo minimo del mercado S/ 8,000.00
Precio Promedio del mercado S/14,250.00
Tabla No. 14.

Estimacion de precio final

TAM 263
TASA DE CRECIMIENTO ANUAL DEL MERCADO 7.97%
TASA DE CRECIMIENTO ANUAL DE LA EMPRESA 4%
UNIDADES VENDIDAS ANUALMENTE 15
MARGEN DE UTILIDAD DEL PRODUCTO 40%
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PRECIO UNITARIO DEL PRODUCTO S/ 7,600.00

PRECIO FINAL CON IGV S/ 8,968.00

Fuente: Elaboracidn propia

El precio que vamos a aplicar para nuestro servicio es de S/ 8,968.00 soles.

5.7.3 Distribucion

> Contaremos con una pagina web la cual ayudara a que nuestros clientes
contacten a nuestra asesora comercial.

> Nuestra asesora comercial nos ayudara a difundir nuestros servicios mediante
llamadas y un WhatsApp comercial con atencion de 9:00 am a 18:00 pm de lunes

a viernes.

5.7.4 Promocion

> Seincrementa por Unica vez el aforo en 5 personas para los clientes que vuelvan
a consumir nuestro servicio.
> Nuestros clientes mas frecuentes tienen prioridad para separar fechas para sus

capacitaciones.

5.8 Tacticas de marketing digital

Para las tacticas Marketing, precisamos que en nuestra pagina web contaremos con los
enlaces directos a nuestras redes sociales y de esa misma forma en nuestras redes

sociales contaremos con enlaces directos a nuestra pagina web en donde nuestros
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clientes pueden contactarnos para adquirir nuestros servicios o resolver cualquier

consulta.

Pagina Web: https://laborium-consultora.jimdosite.com/

L] Laborium Consultora Inicio f © © @@

HOLA!

Te damos la bienvenida a nuestra pagina web, estamos sequros que esta experiencia

sumara mucho valor para ti. jBienvenidos!

Figura No. 34. Pagina Web
Fuente: Elaboracidn propia

= Laborium Consul...

iHOLA'!

Te damos la bienvenida a nuestra
pagina web, estamos seguros que
esta experiencia sumara mucho

valor para ti. jBienvenidos!

CREADACON | JIMDO

Figura No. 35. Pagina Web — Formato Responsive
Fuente: Elaboracién propia
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shor

Laborium Consultora
iLa formacion que los colaboradores de tu empresa necesital

ISR
2 Editar pagina L ? Compartir pagina )

Figura No. 36. Cuenta LinkedIn
Fuente: Elaboracién propia

Lnbomum

Laborium Consulto

Agencia consultora

Inicio Opiniones Videos Fotos Mas =

ra

© Enviar mensaje

iHola! ;Cémo podemos ayudarte?

Figura No. 37.

Cuenta de Facebook

Fuente: Elaboracién propia

Instagram

Laborium

Q Busca ﬁ @

laborium.consultora m

1 publicacién 0 seguidores 0 seguidos

Laborium Consultora
i La formacion que los colaboradores de tu empresa necesita!

Figura No. 38.

Cuenta de Instagram

Fuente: Elaboracién propia
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5.8.1 Analitica con Semrush

Para poder aplicar una Analitica con Semrush, nuestra empresa de servicio ha planteado

lo siguiente:

SEMrush launches
mobile data analytics!

MOBILE FRIENDLINESS ¢ SEARCH PERFORMAMNCE ¢

. Qrganic
erdly Keywords
Results : ADS
Keywords

Figura No. 39. Plataforma SEMRUSH
Fuente: Elaboracién propia

SEMRUSH es una plataforma de andlisis de marketing y visibilidad SaaS, creada con un
conjunto de herramientas orientadas a realizar auditorias SEO y SEM, busquedas de
palabras clave, analiticas de contenidos, estudios de la competencia y estadisticas de la

evolucidn de tus estrategias en redes sociales.

5.8.2 Analitica de Redes Sociales

La analitica de datos estard a cargo de un Community Manager el cual se encargara de

reunir los datos obtenidos en nuestras redes sociales.
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Figura No. 40. Imagen referencial

5.9 Requerimiento del area marketing
5.9.1 Requerimiento de equipos

Para los requerimientos del equipo de Marketing se precisa que se contara con un

equipo de computo portatil que serd de uso para la asesora comercial.

Tabla No. 15.
Requerimiento de Equipos del drea de Marketing

Pantalla 15 pulgadas
Resolucion HD
Procesador CORE I5
Capacidad 1TB

Raw 4 Ghz
Peso 1.100 Icg

Fuente: Elaboracién propia

5.9.2 Requerimiento de software
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Para el requerimiento de software del area de marketing precisa que nuestra publicidad
estard dentro de nuestra pagina web en un hosting dedicado, la cual sera desarrollada

por un disefiador web.

Tabla No. 16.
Requerimiento de Software del drea de Marketing
Diseiio de la pagina Pagina de Laborium S.A.C.
Costo $/5,380.00

5.9.3 Requerimiento de Materiales

Por ser una empresa del rubro de servicios no contaremos con publicidad impresa ya

que nuestra estard sera por medios digitales.

5.9.4 Requerimiento de otros insumos (servicios basicos)

Para el requerimiento de insumos basicos el area de marketing solo requiere estos

servicios basicos los mismos que forman parte del costo total de gastos de la empresa.

- Energia eléctrica y agua: S/ 1,800.00

- Servicio de internet anual: S/ 1,800.00

5.9.5 Requerimiento espacios fisicos

Para el requerimiento de espacios del drea de marketing contaremos con una oficina
ubicada en Lima metropolitana, de la cual no pagaremos alquiler por que esta es de
pertenecia de unos de los socios de la empresa Laborium SA.C., se precisa que la oficina
mide mas de 80 m2, de la cual el darea de marketing tendra el siguiente espacio fisico en

la oficina.
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® Asesora Comercial: 9 m2 de espacio fisico para su escritorio.

5.9.6 Requerimiento de personal

Solo contaremos con una persona responsable del drea de marketing, la cual es la

Asesora comercial.

Tabla No. 17.
Requerimiento de personal del drea de Marketing

SOLICITUD DE VACANTE N° 04-2022

RAZON SOCIAL: LABORIUM S.A.C.
PUESTO: ASESORA COMERCIAL
N° VACANTE: 1

AREA DE PUESTO: OFICINA DE VENTAS

PLAZO DE | 12 MESES

CONTRATACION:

REMUNERACION: S/

1,800.00
FUNCIONES PLANIFICAR Y PROPONER ACCIONES PARA LA VENTA DE
PRINCIPALES: CONSULTORIAS
FUNCIONES REPORTAR DE MANERA MENSUAL EL NIVEL DE VENTA

COMPLEMENTARIA | ALCANZADO

REQUISITOS ESTUDIANTE DE MARKETING

Fuente: Elaboracién propia
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5.10 Cronograma de implementacion de area de marketing

Tabla No. 18.
Cronograma de implementacion del drea de Marketing

TIEMPO
ACTIVIDADES INFRO | FEBRERO | MARZO ABRIL, MAYO JUNIO JULID | AGOSTO (SEPTIEMBRE| OCTUBRE |NOVIRMBRE| DICTEMBRE

U230 4{ T 213 ( 41021340 L2030 411 21304011203 (4111203141 LE2) 314 L1213 14111213 (4] L{2[3] 4 1[2]3]4

Disefio Web

W Segumiento de laWeb I I I I I I I I I I I

REDES Linkendin
Facebook

SOCIALES
oo TTTTTTTTTTTTT TP LTI P ITITTI T TTTT

EMALM. Mailing
Newsletter

Evaluacion de los datos obtenidos

CONTROL Controly Seguimiento I I I I I I I I I I I

Fuente: Elaboracién propia

5.11 Presupuesto de implementacion y operacion del area de marketing.

Tabla No. 19.
Presupuesto de implementacion y operacion del drea de marketing

Contenido en Redes sociales S/ 1,500.00

Asesora Comercial S/ 21,600.00

Linea de celular con Internet x limitado S/ 720.00

Total Anual $/23,820.00

6 CAPITULO VI: PLAN DE OPERACIONES:

6.1 Mision:

- Elaborar un plan de desarrollo personal, el cual se dedica al empoderamiento
y crecimiento personal de nuestros usuarios. Buscamos que, a través de

nuestro servicio, los colaboradores de nuestros clientes descubran sus
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habilidades blandas y mejoren su competitividad en las empresas donde

laboran.

6.2 Objetivos:

a) Realizar de manera satisfactoria la correcta emisién de 14 servicios de
capacitacién en el primer afio de operaciones.

b) Emitir de manera puntal y sin retrasos las capacitaciones online a fin de no
tener reclamos por parte de los usuarios. La tolerancia de espera para los
usuarios sera de 5 minutos.

c) Flexibilizar la emision de los cursos y clases, con un plazo de 72 horas antes
de cada clase, nuestros clientes puedan reprogramar la emisién de esta.

d) Reducir los costes operativos de nuestro servicio en el primer afo,
efectuando el como minimo el 80% de nuestras capacitaciones Unicamente

a través de plataformas virtuales.

6.3 Estrategias:

a) Elareade operaciones revisara de manera diaria la conectividad y el correcto
funcionamiento de los servicios eléctricos y de internet a fin de poder
garantizar la adecuada emisiéon de 14 capacitaciones en el primer afio
operativo de nuestra empresa.

b) Nuestros docentes ingresardan a la seccion virtual con 5 minutos de

anticipacion a fin de garantizar la emision puntual de la capacitacién, se

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.
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notificara a los usuarios que en nivel de tolerancia que manejamos para el
inicio de las capacitaciones sera de 5 minutos, luego de esto se iniciaran las
capacitaciones.

c) Se contard con una flexibilidad de 72 horas para que nuestros clientes
puedan reprogramar una de sus secciones ya agendadas, para ello nuestros
clientes deben contactar a la asesora comercial quien se encargara de volver
a agendar una nueva seccion con el docente expositor.

d) Buscaremos que la mayoria de nuestros planes de capacitacion sean
brindados a través de plataformas virtuales durante nuestro primer afio de
servicio, esto para reducir costos operativos y sea beneficioso para nuestra

empresa en el primer periodo donde nos haremos conocer en el mercado.

6.4 Abastecimiento:

6.4.1 Compras

Para el inicio de las operaciones de la empresa Laborium S.A.C., se requiere comprar los

siguientes bienes:

Tabla No. 20.
Guia de Compra

GUIA DE COMPRA N. 001-2022

Producto Cantidad Precio U. Precio T.
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Escritorio de melamine 3 S/ 75.00 S/ 225.00
Silla giratoria 3 S/ 60.00 S/ 180.00
Laptop 3 S/ 1,250.00 S/ 3,750.00
Disco duro 2 TB 1 S/ 340.00 S/ 340.00
Celular (Linea 60 S/) 1 S/ 720.00 S/ 720.00
Cinco mil doscientos quince con 00/100 S/ 5,215.00

Fuente: Elaboracion Propia

6.4.2 Gestion de inventarios:

- Por ser una empresa del rubro de servicios no contamos con inventarios fisicos,

debido que nuestros planes de capacitacion seran presentados de manera

online, siendo estos planes Unicos debido a que se ajustan a la necesidad de

nuestros clientes. Asimismo, a fin de tener un adecuado control y una base de

datos de nuestros clientes se contara con un disco duro externo de 2tb, para

nuestro control interno.

Figura No. 41. Imagen referencial

6.5 Produccion:
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No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Para el proceso de produccion de nuestros servicios ofrecidos, evaluaremos las

actividades que transcurren en dicho proceso.

- Nuestra empresa ofrece planes de capacitacién para los colaboradores de las
empresas que nos deseen contratar.

- Contamos con docentes o facilitadores experimentados, los cuales brindaran los
cursos ofrecidos en nuestra malla curricular.

- Los medios que requerimos para producir nuestro servicio, son las plataformas
virtuales por las cuales se transmitiran nuestras capacitaciones y la laptop por
donde el docente o facilitador se conectard para la realizacidn de la misma.

- El tiempo de producciéon se manejara de acuerdo a cada curso ofrecido en
nuestra malla curricular, en donde se sefialan los objetivos de cada curso y

duracion del mismo.

A continuacion, se detallard mediante cuadros el manejo de nuestro proceso

productivo:

Proceso de
Produccion

Figura No. 42. Grafica de produccion
Fuente: Elaboracién propia

6.5.1 Ficha técnica del producto

Nuestro producto por ofrecer es un servicio de consultoria, en el cual se ofrece un plan

de capacitacién con diferentes cursos, los cuales se transmiten en linea, tanto por la
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plataforma Zoom, como otras plataformas. Nos adecuamos a la eleccion de nuestros
clientes. En nuestra ficha técnica mostramos los requisitos que hemos establecido para

la emision de las clases:

Tabla No. 21.
Requisitos minimos para la emision de las clases virtuales

Elaborado por: Gonzalo Sotil

Revisado por: Denef Fuchs

_L ol FICHA TECNICA LABORIUM SAC  |Aprobado por: Rodrigo Rojas

Version: 01

Fecha: 03/02/2022

I. CARACTERISTICAS GENERALES

NOMBRE DEL
SERVICIO- LABORIUM CONSULTORA

II. CARACTERISTICAS TECNICAS

Formato: AVI, WMV, FLY
Calidad: 1080p HD

VIDEOQ
Pixeles: 20 Megapixeles
Angular: EF / EF-S
SONIDO Formato: MP3

Calidad: 320 Kbps

Fuente: Elaboracion Propia
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6.5.2 Seleccion del proceso productivo

Asesora comercial
ofrece plan de
capacitacién

l—’ - "

No sl Se acuerda con el Entregamos
cliente |a eleccién de resultados al cliente
plataforma de

Contacto asesora

proceso comercial f cliente =

Acepta nuestro

- mh e agenda la clase
servicio

transmision de clase

o o | bl

Se otorga nuestros
contactos e

%e solicita a cliente
lista de trabajadores a

Se notifica a nuestre
docente mediante

Docente realiza
informe final para
enviarlo al cliente

los que se les

o correo electronico
capacitara

informacion de la
empresa y finaliza ] J
el proceso 3 S 3

Se acuerda el Se hace un

harario de seguimiento del nivel
capacitacién con presentade por los
cliente participantes
Emitimos corresa 72 hrs. 4 . 3

Antes del curso
pidiendo confirmacidn
de parte del cliente
para inicio de clase

¥ *

Sl Mo

Se toma lista a los
participantes

Docente prepara la
clase

SE realizh proebas
técnicas de conexidn
a internet para

Docente dicta la

= capacitacion =

Se toma el examen a

Cliente reprograma .
Prog [ los participantes

servicio
docente

Lk

Se agenda nueva
fecha

Figura No. 43. Proceso productivo

Fuente: Elaboracion propia
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6.5.3 Requerimientos para producir del area de operaciones:

Para el requerimiento del area de operaciones debemos saber que se va a producir. En
este caso, para la realizaciéon de los talleres y/o planes de capacitacion que ofrecemos,

se ofreceran diferentes cursos llevados de manera virtual (online).

Para ello proponemos el siguiente esquema de requerimientos del drea de operaciones.

Solicitud del

Ce Ingreso

Se coordina con

el docente y se
agendala
capacitacion
El docente
prepara el
material a
presentaren
clase

Salida

Figura No. 44. Esquema de operaciones de Laborium S.A.C.

Fuente: Elaboracion Propia

6.5.3.1 Requerimientos de equipos:

Para el requerimiento de equipos se requiere lo siguiente:

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Tabla No. 22.
Requerimiento de equipos
Equipo Cantidad Caracteristica
Laptop 3 Pantalla: 15 pulgadas

Resolucion: HD
Procesador: Core 13

Capacidad: 1 TB

Disco duro externo 1 USB: 3.0

Capacidad: 2TB

Celular 1 Modelo: MotoG50

RAM: 4GB

Almacenamiento: 128GB

Fuente: Elaboracién propia

6.5.3.2 Requerimientos de materiales (software):

6.5.3.2.1 Requerimiento de Pagina Web:

Para el requerimiento del software debemos precisar que contaremos con una pagina

web en donde estard toda la informacion referente a nuestra empresa.

Tabla No. 23.
Requerimiento para el disefio de la pagina Web
Pagina Web Suscripcién anual
Costo S/ 1,200.00

Fuente: Elaboracién propia
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6.5.3.2.2 Requerimiento de Software de Finanzas:

Se contard con un software de finanzas, para simplificar las operaciones contables de la
empresa Laborium S.A.C, se precisa que el rubro de la empresa es la capacitacién
mediante cursos virtuales, no obstante, el software de finanzas nos ayudara cruzar la
informacién de las ventas con la informacidn de los gastos fijos, variables y los egresos

que tendremos en el dia a dia.

Tabla No. 24.
Requerimiento de Software de Finanzas
Software ODDO Suscripcién anual
Costo S/ 3,168.00

Fuente: Elaboracién propia

6.5.3.2.3 Requerimiento de Software para presentaciones digitales:

Contaremos con un software que ayude, tanto a los docentes como a nosotros, para
elaborar las presentaciones digitales de las clases y talleres que se vayan a elaborar, el

cual es el software Canva Pro, asi mismo contaremos con una licencia Zoom Pro.

Tabla No. 25.
Requerimiento de Software de presentaciones digitales

Software CANVA PRO Suscripcién anual
Costo S/ 70.00

Licencia Zoom Pro Suscripcién anual
Costo S/ 525.00

Fuente: Elaboracion propia
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6.5.3.3 Requerimiento de otros insumos (Servicios basicos)

Para el requerimiento de insumos basicos necesitamos los siguiente:

- Mantenimiento, energia eléctrica y agua: S/ 5,280.00

- Servicio de internet anual: S/ 1,800.00

6.5.3.4 Requerimiento de personal para produccion

No requeriremos un personal para laborar en el drea de produccidn, ya que estas

funciones seran incluidas a las funciones realizadas por nuestro personal administrativo.

6.5.3.5 Requerimiento de espacios fisicos

Para el requerimiento de espacios fisicos, contaremos con una oficina ubicada en Lima
metropolitana, especificamente en el distrito de San Isidro, en la cual no se pagara
alquiler por ser esta de propiedad de unos de los socios de la empresa Laborium SA.C.

Se precisa que la oficina mide 80 m2 aproximadamente.

6.5.4 Capacidad de produccion

Nuestra empresa esta considerando 251 dias laborables, como estimaciéon para nuestra

capacidad productiva, seglin se muestra en cuadro:

Tabla No. 26.
Capacidad de produccion
Dias calendario Cantidad (365 afio)
Feriados 10 dias
Sabados 52 dias
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Domingos 52 dias

Dias laborables 251 dias

Fuente: Elaboracién propia

Buscamos tener una capacidad productiva de 14 cursos en el primer afio.

6.5.5 Ubicacion de las instalaciones

6.5.5.1 Macro localizacion:

Nuestra empresa considera que, debido a varios aspectos, es importante ubicar
nuestras instalaciones en la ciudad de Lima. Los aspectos considerados son los

siguientes:

e Mayores oportunidades para captar a los docentes y/o facilitadores, que vayan
a brindar nuestros planes de capacitacién.

e El mercado empresarial en el Peru esta centrado en su mayoria en la ciudad de
Lima.

e El contar con un local propio influyé en demasia para haber ubicado nuestra

empresa en la ciudad de Lima.
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Figura No. 45. Mapa de Lima Metropolitana y Callao

6.5.5.2 Micro localizacion:

Como principal factor, por el cual influyéd tomar la decision de ubicar nuestras
instalaciones en la calle Alberto del campo 1414, se dan, ya que esta oficina pertenece
a uno de los socios de la empresa, de la misma manera influyeron diversos factores,
tales como, el estar ubicada en una zona exclusiva, la cual tiene a sus alrededores,
diversas zonas comerciales, hoteles, clinicas, clubes de esparcimiento y una buena

infraestructura vial.
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Tabla No. 27.
Micro localizacion de la oficina de Laborium S.A.C.
MICROLOCALIZACION DE LA OFICINA DE LABORIUM SAC
Muy
PESO DISTRITO DE SAN ISIDRO 0
FACTOR DE malo
ASIGNAD
LOCALIZACION CALIFICACIO |CALIFICACION
o 1|Malo
N PONDERADA
Propiedad de uno de
0.30 5 1.50 2 | Regular
los accionistas
Ubicacion exclusiva 0.25 4 1.00 3 |Bueno
Muy
Cercania a clinicas 0.15 3 0.45 4
Bueno
Excelent
Cercania a hoteles 0.15 3 0.45 5
e
Buena infraestructura
0.15 3 0.45
vial
SUMATORIA 1.00 3.85

Fuente: Elaboracién propia
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Figura No. 46. Ubicacion de nuestra oficina en el distrito de San Isidro
Fuente: Google Maps

6.5.6 Distribucidn interna o layout

OF.

SALA DE ASISTENTE

REUNIONES

OF.
ASESORA
COMERCIAL

OF. GERENTE
GENERAL

ACADEMICO

SSHH

HALL DE
ACCESO

Figura No. 47. Layaut de la empresa Laborium S.A.C.
Fuente: Elaboracién propia

6.6 Distribucion fisica
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La distribucion de los espacios dentro del Layout seran para los colaboradores. Los
equipos de cdmputo y bienes muebles, que en este caso serian los escritorios y sillas de

nuestro equipo, la oficina cuenta con ventanas y un servicio higiénico propio.

Para la distribucion fisica de la oficina de la empresa Laborium S.A.C., estara realizada

de la siguiente manera.

v Gerente General: 14 m2 de espacio fisico para su escritorio.
v Asistente Académico: 7 m2 de espacio fisico para su escritorio.
v Asesora Comercial: 9 m2 de espacio fisico para su escritorio.

v Sala de reuniones: 11 m2 de espacio fisico para la mesa de directorio.

Respecto al servicio de distribucidn, buscamos que todas nuestras dreas se mantengan

intercomunicadas.

Sala de
reuniones

Gerente

- General \
Asistente

Figura No. 48. Sistema de conectividad para la toma de decisiones

Fuente: Elaboracién propia

6.6.1 Proceso de distribucion fisica

Para nuestra distribucion debemos indicar que nosotros somos una empresa de
servicios, en la cual ofreceremos una serie de capacitaciones mediante clases virtuales

a nuestros clientes, la misma que sera realiza por un docente calificado.
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Solicitud Preparacidn de Presentacion
de clase Clase de clase

Figura No. 49. Procesamiento de distribucion NO fisica

Fuente: Elaboracion Propia

6.7 Cronograma de implementacion y operacion

Tabla No. 28.
Diagrama de Gantt de la implementacion y operaciones

TIEMPO

ACTIVIDADES SEMANAS

Plantear los objetivos del area de planeamiento

Identificacidn de los procesos operativos

Implementacién de los procesos operativos

Evaluacién de los procesos operativos

Feedback de los procesos operativos

Fuente: Elaboracién propia

6.8 Presupuesto de implementacion y operacion

Tabla No. 29.

Presupuesto de la implementacion y de operaciones

Muebles y enseres S/ 405.00
Equipo de computo S/ 3,940.00
Equipo celular S/ 720.00
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Gastos de constitucién de la empresa S/ 827.00
Gastos de licencia de funcionamiento S/ 226.00
Registro de marca en Indecopi S/ 535.00
Gastos preoperativos diversos S/ 30.00
Disefio pagina Web S/ 1,200.00
Software S/ 3,763.00

s/ 11,646.00

Fuente: Elaboracién propia

6.9 Eleccion del servicio de distribucion.

Nuestra distribucidn para el servicio que ofrecemos se da de manera directa, debido a
qgue no vamos a requerir de intermediarios, ya que este servicio lo realizard nuestra
asesora comercial, la cual tendra contacto directo con nuestros clientes, para cerrar

cualquier negociacion.

CLIENTE

FINAL

Figura No. 50. Distribucion

Fuente: Elaboracién propia

7 CAPITULO VII: PLAN DE RRHH

7.1 Mision
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Nuestra area de RRHH buscara de manera efectiva captar a personal capacitado, el cual
pueda contribuir con el desarrollo, tanto de la empresa, como el propio, estimulandolos

a buscar una mejora continua.

7.2 Objetivos

a) Buscar retener alos mejores empleados, ofreciéndoles poder seguir el desarrollo
de su carrera dentro de nuestra empresa.

b) Motivar a nuestros trabajadores, brinddandole un ambiente laboral 6ptimo.

c) Apoyar a los empleados desenvolverse en la organizacion.

d) Aumentar la productividad y conocimiento de nuestros colaboradores,
brindandole capacitaciones continuas.

e) Cumplir con todas las normativas y legislaciones establecidas.

7.3 Organigrama

Gerente Contador
general free lance

Asistente Asesora

académico comercial

Figura No. 51. Organigrama de Laborium S.A.C.

Fuente: Elaboracion de propia

7.4 Requerimiento de personal de todas las dreas de la empresa
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Para el requerimiento de personal, debemos sefialar que estos serdn desarrollados en
nuestro domicilio fiscal ubicado en el distrito de San Isidro, Calle. Alberto del Campo

1414, en el horariode L—V de 9:00 am a 6:00 pm:

A continuacién, detallamos la solicitud de vacante por cada puesto requerido para

nuestra organizacion.

Tabla No. 30.
Solicitud de vacante N°01-2022

SOLICITUD DE VACANTE N° 01-2022

RAZON SOCIAL: LABORIUM S.A.C.

PUESTO: GERENTE GENERAL

N° VACANTE: 1

AREA DE PUESTO: GERENCIA DE ADMINISTRATIVA
PLAZO DE | 12 MESES

CONTRATACION:
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REMUNERACION: S/
1,800.00
FUNCIONES - PLANIFICAR Y APROBAR LOS OBJETIVOS DE LAS
PRINCIPALES: DIVERSAS DEPENDENCIAS.
- DIRIGIR, Y CONTROLAR EL NIVEL PRODUCTIVO DE LA
EMPRESA LABORIUM.
- FIJACION DE NUEVAS METAS DE LAS DIVERSAS
DEPENDENCIAS.
- ORGANIZAR LOS RECURSOS DE LA EMPRESA.
FUNCIONES - SUPERVISAR LOS NIVELES DE VENTA DE MANERA
COMPLEMENTARIAS: PERIODICA.
- SUPERVISAR LAS ESTREGIAS DE MARKETING
REQUISITOS: EGRESADO DE LA CARRERA DE ADMINISTRACION DE
EMPRESAS
CONOCIMIENTOS: MANEJO DE PROGRAMAS PRESUPUESTALES
MANEJO DE PROGRAMAS DE OFIMTICA
CONOCIMIENTO DE FINANZAS Y CONTABILIDAD
APTITUDES: TRABAJAR BAJO PRESION
TRABAJO EN EQUIPO

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla No. 31.
Solicitud de vacante N°02-2022

SOLICITUD DE VACANTE N° 02-2022

RAZON SOCIAL: LABORIUM S.A.C.

PUESTO: ASISTENTE ACADEMICO

N° VACANTE: 1

AREA DE PUESTO: ADMINISTRACION

PLAZO DE | 12 MESES

CONTRATACION:

REMUNERACION: S/ 1,000.00

FUNCIONES - APOYAR A LA GERENCIA GENERAL PARA LA
PRINCIPALES: EMISION DE DOCUMENTOS E INFORMES.

- ATENDER A LOS DOCENTES SOBRE DIVERSAS

ACTIVIDADES DE LA EMPRESA.

- COORDINARY AGENDAR DIVERSAS REUNIONES

CON LOS DOCENTES Y CLIENTES.

FUNCIONES - SUPERVISAR LA REALIZACION DE LAS CLASES Y
COMPLEMENTARIAS: CAPACITACIONES EN LAS PLATAFORMAS.
REQUISITOS: ESTUDIANTE DE ULTIMO CICLO DE LA CARRERA DE

ADMINISTRACION DE EMPRESAS
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CONOCIMIENTO: MANEJO DE PLATAFORMAS (ZOOM, GOOGLE MEET, ENTRE

OTRAS)

MANEJO DE OFIMATICA

APTITUDES: TRABAJO EN EQUIPO

TRABAJAR BAJO PRESION

Tabla No. 32.
Solicitud de vacante N°03-2022

SOLICITUD DE VACANTE N° 03-2022
RAZON SOCIAL: LABORIUM S.A.C.
PUESTO: ASESORA COMERCIAL
N° VACANTE: 1
AREA DE PUESTO: OFICINA COMERCIAL
PLAZO DE | 12 MESES
CONTRATACION:
REMUNERACION: S/
1,800.00

FUNCIONES - SEGUIMIENTO Y MANEJO DE CARTERA DE
PRINCIPALES: CLIENTES.

- PROPUESTAS PARA LA EXPANSION DEL

MERCADO DE LA EMPRESA.
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PROPONER PRODUCTOS NUEVOS PARA

INCREMENTO DEL NICHO.

- ANALISIS DE LAS NECESIDADES DE NUESTROS

CLIENTES.
FUNCIONES - PROPONER ESTRATEGIAS DE FIDELIZACION DE
COMPLEMENTARIAS: NUESTROS CLIENTES.

- DETERMINAR FUTURAS NEGOCIACIONES CON

NUESTROS CLIENTES.

- REPORTAR DE MANERA MENSUAL EL NIVEL DE

VENTA ALCANZADO

REQUISITOS: EGRESADO DE LA CARRERA DE ADMINISTRACION DE

EMPRESAS Y/O DE MARKETING

CONOCIMIENTO: MANEJO DE OFIMATICA

MANEJO DE REDES SOCIALES

CONOCIENTO Y MANEJO DE CARTERA DE CLIENTES

APTITUDES: TRABAJAR BAJO PRESION

TRABAJAR EN EQUIPO

Fuente: Elaboracién propia

7.5 Procesos del area de RRHH

Los procesos del area de Recursos Humanos, seran realizados por nuestro propio
personal de cada area, por lo que no contrataremos a una empresa para que tercerice

dichas actividades, las cuales se llevaran de la siguiente manera.
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Bases de la politica interna de Recursos Humanos:

> El puesto debe ofrecerse a un empleado interno antes de que pueda colocarse
en el mercado. Externo.

> Nadie debe ser contratado si no ha pasado por el proceso de seleccion.

> La seleccidn es realizada por dreas y por las personas responsables de cada area.

> No se contrataran personas despedidas por actividad delictiva o mala conducta
dentro de la empresa.

> La persona que ingresa a laborar en la empresa y solicita su renuncia debera
comunicarla con 15 dias de antelacién.

> Los familiares inmediatos de cualquier empleado con contrato no podran ser

contratados en la misma 4rea de trabajo que ocupa su familiar en la empresa.

Figura No. 52. Procesos del area de RRHH
Fuente: Elaboracién propia

7.5.1 Seleccién y reclutamiento del personal
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Para la presente investigacion la empresa Laborium S.A.C., como parte de su politica
establece un manual de reclutamiento, seleccidon y contratacion de personas, que
incluye establecer las bases y lineamientos para la inclusidn y seleccién de personas
elegibles, las cuales deben contar con un perfil relevante a las habilidades y aptitudes
de cada cargo ofrecido, con el fin de fortalecer la gestién del personal y mejorar la

continuidad del proceso. Con ello se manejaran dos tipos de reclutamiento.

- Reclutamiento interno: Es donde buscamos a colaboradores de la empresa que
cumplan con el perfil, generando asi una linea de carrea.
- Reclutamiento externo: Es donde buscamos el perfil mediante convocatorias

para terceros.

Politicas de
Reclutamiento

Reclutamiento Reclutamiento
Interno Externo

Figura No. 53. Diagrama de Reclutamiento

Fuente: Elaboracién propia
7.5.2 Incorporacion y acogida

Para la incorporacién y acogida a nuestros nuevos colaboradores, una vez que firmen
contrato con nosotros se les explicara el horario y se recorrera la instalacion a fin de que

se sientan bienvenidos en nuestra organizacion.
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Firma de Bienvenida a la
contrato organizacion

Figura No. 54. Proceso de incorporacion y acogida
Fuente: Elaboracion Propia

7.5.3 Planes de carrera

Para el plan de carrera nuestros colaboradores, cuando exista un requerimiento de
algln puesto este sera buscado primero en nuestra organizacion para luego ser buscado

de forma externa.

Como una de las principales motivaciones para nuestros colaboradores mas destacados,

se les ofrecera poder desarrollar su carrera dentro de la empresa.
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Requerimiento de personal }

Busqueda dentro de la empresa ]

Busqueda fuera de la empresa

Figura No. 55. Plan de carrera
Fuente: Elaboracion Propia

7.5.4 Plan de formacion

Para nuestro plan de formacién debemos sefialar que nuestros colaboradores podrdn
participar de forma gratuita en cualquiera de los cursos ofrecidos en nuestros planes de

capacitacioén, sabiendo que esto no generara un gasto adicional a nuestro presupuesto.

7.5.5 Evaluacién de desempeiio

Para la evaluacion de desempefio utilizaremos las evaluaciones de 360 grados la cual
consiste en que nuestros colaboradores pueden evaluar a sus jefes directos y viceversa,

lo que genera un ambiente mas transparente, acompafiado con una retroalimentacion.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Feedback

Figura No. 56. Evaluacion de desempeiio y clima laboral 360

Fuente: Elaboracién propia

7.5.6 Evaluacion del clima laboral

La evaluacién 360 nos ayudara a determinar en qué estado podemos encontrar a

nuestros colaboradores, con respecto al clima laboral en la empresa.

Figura No. 57. Imagen referencial

7.6 Cronograma de implementacion y operacion del drea de RRHH
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Tabla No. 33.
Diagrama de Gantt para la implementacion y operacion del drea de RRHH

TIEMPO

ACTIVIDADES SEMANAS

Plantear los objetivos del area de RRHH

Identificacion de las politicas de RRHH

Implementacién de procesos de capacitaciéon

Implementacién de las politicas de capacitacidn

Implementacidn de las politicas de evaluacion

Fuente: Elaboracién propia

7.7 Presupuesto de RRHH de toda la empresa

Tabla No. 34.
Plantilla de presupuesto
N° CANTIDAD PUESTO SUELDO
1 1 Gerente General S/ 1,800.00
2 1 Asistente Académico S/ 1,000.00
3 1 Asesora Comercial S/ 1800.00
s/ 4,600.00
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Tabla No. 35.
Presupuesto de remuneracion anual del Gerente General

ERENTE GENERAL
Concepto Monto mensual S/ Asignacién anual Monto anual S/
Sueldo sin beneficios sociales S/ 1,800.00 11 \meses Sl 19,800.00
Vacaciones (1) 5/ 1,800 00 1|mes 5/ 1,800.00
Gratificacion (2 ) Sl 1,800.00 2|meses Sl 3,600.00
CTS(3) S/ 150.00 12| meses S/ 1,800.00
Asignacion familiar ( 4 ) 12| meses S/ 1.116.00
Essalud ( 5) 12| meses S/ 1,782.00

10,098.00

Sueldo total anual con beneficios ( 6 ) 5/ 29,898.00

(1) Se considera un sueldo anual por concepto de vacaciones
( 2) Se consideran 2 sueldos anuales por concepto de gratificacion: Julio y Diciembre

( 3) Se considera un sueldo anual poF concepto de CTS, el cual se provisiona en forma mensual ( 8.33% de la remuneracion mensual ) 8.33%
(4 ) El concepto de asignacion familiar corresponde al 10% del ingreso minimo legal Ingreso minimo legal 2022 = S/ 930.00
(5) Se considera 9% de su remuneracion total anual por concepio de Essalud ( SUNAT ) 9% 1,782.00

(6 ) No considera el reparto de utilidades. Sin embargo los trabajadores las perciben anualmente ( Decreto Legislativo 892 )

Anual WWELIE]

Sueldo con beneficios s/. 29,898 | §/. 5,792
Sueldo sin beneficios S/ 19,800 | S/. 1,800
Beneficios S/ 10,098 | S/ 3,992

Fuente: Elaboracién propia

Tabla No. 36.
Presupuesto de remuneracion anual del Asistente Académico

PRESUPUESTO DE REMUNERACION ANUAL DEL ASISTENTE ACADEMICO

Concepto Monto mensual S/ Asignacion anual Monto anual S/

Sueldo sin beneficios sociales S/. 1,000.00 11 |mm S/ 11,000.00
Vacaciones (1) S/, 1,000.00 1|mes S/, 1,000.00
Gratificacion (2 ) S/. 1,000.00 2|meses S/. 2,000.00
CTS (3) S/ 83.33 12|meses S/, 1,000.00
Asi 6n familiar (4 ) S/ 93.00 12|meses Sl. 1,116.00
Essalud (5) S/ 82.50 12|meses S/ 990.00
S/. 2,258.83 . 6,106.00

Sueldo total anual con beneficios ( 6 ) . 17,106.00

(1) Se considera un sueldo anual por concepto de vacaciones
( 2 ) Se consideran 2 sueldos anuales por concepto de gratificacién: Julio y Diciembre

( 3 ) Se considera un sueldo anual poF concepto de CTS, el cual se provisiona en forma mensual ( 8.33% de la remuneracién mensual ) 8.33%
( 4 ) El concepto de asignacion familiar corresponde al 10% del ingreso minimo legal Ingreso minimo legal 2022 = S/. 930.00
( 5) Se considera 9% de su remuneracion total anual por concepto de Essalud ( SUNAT ) 9% 990.00

( 6) No considera el reparto de utilidades. Sin embargo los trabajadores las perciben anualmente ( Decreto Legislativo 892 )

Anual Mensual

Sueldo con beneficios s/. 17,106 | S/ 3,259
Sueldo sin beneficios S/ 11,000 | S/. 1,000
Beneficios S/ 6,106 | &/ 2259

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla No. 37.
Presupuesto de remuneracion anual de la Asesora Comercial

PRESUPUE DE REMUNERACION AN DEL ASESORA COMERCIAL

Concepto Monto mensual S/ Asignacién anual Monto anual S/
Sueldo sin beneficios sociales S/. 1,800.00 1" \mm S/, 19,800.00
A
Vacaciones (1) S/ 1,800.00 1|mes S/ 1,800.00
Gratificacion (2 ) S/. 1,800.00 2| meses SI. 3,600.00
CTS(3) S/ 150.00 12|meses S, 1,800.00
Asignacicn familiar (4 ) S/ 93.00 12| meses. S/ 1,116.00
Essalud (5) S/. 148.50 12|meses S/. 1,782.00

3,991.50 S/ 10,098.00
Sueldo total anual con beneficios (6 ) S/. 29,898.00

( 1) Se considera un sueldo anual por concepto de vacaciones
( 2 ) Se consideran 2 sueldos anuales por concepto de gratificacion: Julio y Diciembre

( 3 ) Se considera un sueldo anual poF concepto de CTS, el cual se provisiona en forma mensual ( 8.33% de la remuneracion mensual ) 8.33%
( 4) El concepto de asignacién familiar corresponde al 10% del ingreso minimo legal Ingreso minimo legal 2022 = S/ 930.00
(5 ) Se considera 9% de su remuneracion total anual por concepto de Essalud ( SUNAT ) 9% 1,782.00

( 6 ) No considera el reparto de utilidades. Sin embargo los trabajadores las perciben anualmente ( Decreto Legislativa 892 )

Anual Mensual

Sueldo con beneficios s/. 29,898 | S/. 5,792
Sueldo sin beneficios Sl 19,800 | S/ 1,800
Beneficios S/ 10,098 | S/. 3,992

Fuente: Elaboracién propia
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8 CAPITULO VIii: ASPECTOS LEGALES, TRIBUTARIOS Y LABORALES

8.1 Aspectos Legales: Formalizacion y Constitucion De Empresas

8.1.1 Proceso para la constitucion de una empresa

Para constituir una empresa en el Perd se debe definir la forma de organizacion
empresarial con la que se creara la entidad, esta puede ser de dos modalidades: como
persona natural o constituyendo una empresa mediante la creaciéon de una persona
juridica, estas se diferencian en la responsabilidad limitada o ilimitada con la cual el

dueio de la empresa debe asumir una posible incidencia.

Nuestra propuesta se constituird como una Sociedad Anénima Cerrada (SAC), ya que
permite el fortalecimiento de un capital social robusto entre un maximo de 20
asociados, de la misma forma la eleccidon de esta modalidad cumple con la premisa de
constitucién de anonimato de los socios, y la no necesidad de inscribir ante registros

publicos la venta de las acciones entre socios.

Y los dueiios estan escudados por la Responsabilidad Limitada con la que cuenta esta
modalidad y asi proteger sus patrimonios personales.

8.1.2 Formalizacidn e inscripcion de la empresa

Una vez determinada la modalidad de empresa a registrar se debe iniciar el proceso de
formalizacion de la empresa mediante la realizacidn de un conjunto de tramites que se

detallardn a continuacion:

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

. REGISTROS PUBLICOS MUNICIPALIDAD
NOTARIA PUBLICA (SUNARP) SUNAT DISTRITAL O PROVINCIAL
INICIO
'
BUSQUEDA Y
ABOGADO ’ RESERVA DEL
MINUTADE [ NOMBRE DE LA
CONSTITUCION EMPRESA
ESCRITURA I&SSEAF;%S?R?E LICENCIA DE
PUBLICA DE LA N | »| OBTENCION DE RUC
CONSTITUCION DE JURIDICA DE LA FUNCIONAMIENTO
LA EMPRESA FMPRESA ¢
CORREO ELECTRONICO
DEL REPRESENTANTE
A IACONDE LEGAL DE LA EMPRESA FIN
LIBROS DE ¢
CONTAEILIDAD AUTORIZACION DE
IMPRESION DE BOLETA
DE VENTA Y FACTURA

Figura No. 58. Diagrama de Flujo para la Constitucion de una Empresa
Fuente: Elaboracién propia

8.1.2.1 Busqueda y Reserva del nombre de la empresa

Este primer paso se debe de realizar ante la SUNARP una vez seleccionado el nombre de
la empresa, esto se compone en verificar que dicho nombre no exista actualmente en
algln registro previo tanto la razén social como la denominacién comercial, esto tiene

un costo de S/ 5.00

Luego el empresario podra reservar el nombre por un plazo de hasta 30 dias, plazo en

el cual se debe realizar la escritura publica para declarar la constitucion de la empresa.

En ese sentido nuestra empresa serd registrada como:

Nombre de la empresa: Talleres de desarrollo Pertd SAC

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.
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Marca: Laborium Consultoria

Productos: Cursos de capacitacién en el desarrollo personal para los trabajadores de
empresas interesadas en mejorar su clima laboral y potenciar la productividad de sus

colaboradores.

Para la reserva se debe presentar:

e DNI del socio

e Completar el formulario de reserva del nombre

e Pago del derecho de tramite (S/ 22.00)

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.
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sunarp )i ANEXO 1: FORMULARIO
SOLICITUD DE RESERVA DE NOMBRE DE PERSONA JURIDICA

SEROR REGISTRADOR DEL REGISTRO DE PERSONAS JURIDICAS:

Yo ____identificado con

on'Clor O ¢ O otros N

en mi calidad de (titular [Jsoco Dabugadﬂ notario [Jrepresentante [ domicliado en
. distrito de _, Provincia de
Jnte Ud. con el detndo respeto me presento y dgo

SOUCITUD DE RESERVA DE NOMBRE DE PERSONA JURIDICA para
Comstitucion [ Modificacién de Estatuto O

Podrd indicar hasta 03 nombres y de forma opoonal sus correspondientes abreviatur s tratdndose

de denominacones 1

SHlo e concederd la reserva de un nombre (compieto 0 abreviado) de forma excluyente

NOMBRE COMPLITO DE LA PERSONA JURIDICA | NOMBRE ABREVIADO DE LA PERSONA JURIDICA
OBLIGATORIO OPOIONAL

1 1

TIPO DE PERSONA JURIDICA: (Marque una opcién)
0 sa ) ASOQACON OsaL O comire 0Osow

0O sac 0 et O cooreraTiva O osa

D OTROS (precisar ¢l tipo de persona juridca)

NOMBRE (S) ¥ APELLIDOS DE TODOS LOS INTEGRANTES DE LA PERSONA JURIDICA EN CONSTITUOON O
NOMBRE DE LA PERSONA JURIDICA CONSTITURDA EN CASO DE MOOIFICACION DE ESTATUTOS O NOMBRE
DE LAS PERSONAS AUTORIZADAS PARA LA FORMALIZACION (letra imprenta)

Uma, de _ _ gl 20

Firma ded Solicitante

Figura No. 59. Solicitud de Reserva de nombre de persona juridica

Fuente: SUNARP

8.1.2.2 Elaboracion de minuta de constitucion y escritura publica

Trabajo de investigacion publicado con autorizacién de los autores.
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El siguiente paso es la elaboracién de la Minuta, esta es un documento donde el o los
duefios de la empresa expresen su voluntad de la constitucion de la misma bajo la
modalidad escogida, en nuestro caso serd una Sociedad Andénima Cerrada (S.A.C.),
adicionalmente este documento cuenta con el pacto social y estatutos de la sociedad el

cual debe contener:

e Ladenominacidon de la empresa y la reserva de la preferencia registral

e Elobjetosocial en donde se detalla la actividad econédmica a realizar, el cual debe
ser una descripcion detallada, no genérica, de la misma, aunque posteriormente

esta se puede modificar o agregar.

e Domicilio en donde se desarrollaran las actividades principales o en donde se

encontrard la administracién de la empresa.

e Plazo de duracién ya sea determinado o indeterminado, de duracion de la

asociacion.

e Fecha en la que se inician las actividades.

e El monto total del capital aportado por cada socio.

e Numero de acciones en la que se estd dividido el capital y su valor nominal.

Todos los aportes ya sean bienes dinerarios o no dinerarios se presentar con una

declaracion jurada.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.
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Una vez reunida todos los datos previamente mencionados que son necesarios para la
elaboracion de los estatutos, los socios deben acercarse frente un notario, el cual

elaborara la minuta y detalla:

El régimen a la que se establece la sociedad y sus drganos, los cuales en nuestro

caso al formar una SAC solo seran el Directorio y la Gerencia.

e Todos los requisitos que se exigen para acordar el incremento o disminucién del

capital y para toda aquella modificacion del pacto social o del estatuto.

e Laformay modo para aprobarse la gestion por el directorio y cada ejercicio.

e La normativa para la reparticién de utilidades.

e Las condiciones para la disolucion de la sociedad.

Una vez completada y revisada la minuta, el notario debera realizar la escritura publica
con la cual da fe de la capacidad juridica de los socios y se detalla la fecha del acuerdo

formalmente se da el acto de constitucion.

Para la elaboracion de la minuta se debe presentar:

e 2 copias del DNI de cada socio.

e 2 copias del registro de la busqueda del nombre.

e Eldocumento detallando todas las premisas previamente descritas en USB.

e Declaracién Jurada para la adhesion de aportes dinerarios o no dinerarios.

e Declaracién Jurada y su fecha de solicitud de constitucidén de la organizacién.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.
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e Este paso tendrd un costo que varia por la notaria escogida en nuestro caso:

o La redaccion de la minuta la realizaremos en PRODUCE . Programa

MiEmpresa del Ministerio de Produccion, sin costo alguno.

o Lalegalizacion se realizara en una Notaria con un costo de S/ 300.00

8.1.2.3 Inscripcidn en el Registro de Personas Juridicas

El registro de Personas Juridicas de la Superintendencia Nacional de Registros Publicos
(Sunarp) es la entidad en la que se debe realizar la inscripcién de la Escritura Publica ya

sea por el notario o los socios.

Los costos notariales pueden llegar a ser de S/ 150.00 y el pago de derechos registrales
ascienden a S/ 100.00 (dependiendo del Capital inicial de la sociedad). Y la elevacion a
escritura publica un costo de S/ 100.00

8.1.2.4 Inscripcion en el Registro Unico de Contribuyente (RUC)

El RUC es el registro en el cual se detallan todos los datos que permitiran la identificacién
de la empresa y sus actividades econdmicas, también debera contar con la informacién
pertinente de los contribuyentes y/o responsables tributarios gestionados por la

Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracién Tributaria (SUNAT).

Este registro es gratuito y obligatorio.

Para la Inscripcion se debe:

e Presentar el DNI del representante legal de la sociedad (vigente)

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.
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e Recibo de cualquier servicio publico como luz, agua, etc., o estados de cuenta
emitidos por bancos o entidades financieras bajo la supervision de la
Superintendencia de Banca y Seguros y AFP, menor a 2 meses (copia y original).

No se aceptardan documentos emitidos en forma virtual.

e Partida registral certificada por Registros Publicos, emitida por la SUNARP no
mayor a 10 dias, y en el cual se deben de contener los datos principales de la

sociedad (copia literal , original y copia simple)

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.
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N\ 5
‘ 00000999
REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES L
FORMULARIO SOLICITUD DE BAJA DE INSCRIPCION O DE TRIBUTOS ToTE 00D
21 35 (Incluye Baja de Exoneraciones)
48 \ ‘ J
RUBRO |. INFORMACION GENERAL
[ mPo DE soLiciTUD mrcarconxc|( NUMERODERUC || APELLIDOS Y NOMBRES O RAZON SOCIAL )
BAJA DE INSCRIPCION ‘
BAJADE TRIBUTOS |
RUBRO I.LMOTIVO DE BAJA DE INSCRIPCION ( MOTIVO S LAINGION )
(SOLO SI EN TIPO DE SOLICITUD MARCO BAJA DE INSCRIPCION - MARCAR CON *X*) (SOLO S ENMOTIVO DE BAJA DE INSCRIPCION MARCO "EXTINCION®
— MARCAR CON "X" SEGUN CORRESPONDA).
QUIEBRA/ N ION POR FUSION CON ABSORCION
SOBRESEIMIENTO ke FIDEICOMISO
TERMINO DEL CONTRATO POR FUSION CON CONSTITUCION
e DE COLABORACION DISOLUCION
EMPRESARIAL POR LIQUIDACION
CIERRE O CESE EXTINCION CANCELACION POR ESCISION
0 )[ ( RUBRO VI “DIA | MES Mo o
&‘ FALLECIMIENTO LIQUIDACION DE FONDOS OTROS CASOS | FECHA DE BAJA DE INSCRIPCION
| MUTUOS/INVERSION |(80LO S1 EN MOTIVO DE BAJA DE INSCRIPCION 0
8 % \MARC(I *CIERRE O CESE" O "FALLECIMIENTO") | | | | | m
m
&J(RUBRO IV. SOCIEDADES INVOLUCRADAS EN LA FUSION O ESCISION (LLENAR SOLO EN CASO DE BAJA POR EXTINCION CON FUSION O ESCISION) >
m E TIPO DE EMPRESA NUMERO DE RUC RAZON SOCIAL %
)
| L)
5 | EMPRESA ABSORBENTE ;
8 | EMPRESA CONSTITUIDA z
t )
2| EMPRESAESCINDIDA 0
'v';'\ EMPRESA ESCINDIDA 2
2 0
K £
g RUBRO V. BAJA DE TRIBUTOS (SOLOSIEL TIPO DE SOLICITUD ES DE BAJADE TRIBUTOS) (7]
BAJA BAJA r4
E CODIGO | DENOMINACION (ARCAR CoN ) FECHA CODIGO | DENOMINACION (MARCAR CON *X") FECHA |=
(VERTABLA ABREVIADA DE BAJA (VERTABLA ABREVIADA DE BAJA m
§ ANEXAN® 10) AFECTACION EXONERACION ANEXAN* 10) AFECTACION|] EXONERACION z
o 2
m
0 z
0
>
0
=] (=
7 2
8 »
g . \(
MARQUE CON *X", S| AUTORIZAONO A OTRAPERSONA PARA LA PRESENTACION DE ESTA DECLARACION SI[: NO U CONSTANCIA DE
IDENTIFICACION DE LA PERSONA AUTORIZADA RECEPCION
DOCUMENTO DE IDENTIDAD APELLIDOS Y NOMBRES FIRMA
DECLARO BAJOJURAMENTO QUE LOS DATOS EXPRESAN LAVERDAD
FIRMA DEL CONTRIBUYENTE O APELLIDOS Y NOMBRES HUBLLADIGITAL
REPRESENTANTE LEGAL {PERSONAAUTORIZADA ) SELLO Y FIRMA

La baja de inscripcion en el RUC no releva al deudor tributario del cumplimiento de las obligaciones tributarias que
pudiese haber generado, ni exime a la SUNAT de exigir su cumplimiento.

Figura No. 60. Registro unico de contribuyente
Fuente: SUNAT

8.1.2.5 Acreditacion y registro de contrato de trabajo
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Luego del registro del RUC de la empresa se debe regularizar la inscripcién y
formalizacion de los contratos laborales de todos los trabajadores ante el Ministerio de

Trabajo y Promocién del Empleo (MTPE).

Para ello se debe seguir los siguientes pasos:

Acreditacién del empleador por el MTPE con la presentacidn del registro RUC de

la empresa

e Acceder al Sistema de Contratos y Convenios del MTPE con la clave SOL

e Registrar los contratos o convenios en los mddulos de Contratos Nacionales y de
Convenios de Modalidades Formativas, se cargan los contratos y se calcula el

pago de Tributos en el Banco de la Nacion.

Por ultimo se deben enviar los contratos al MTPE.

8.1.2.6 Inscripcion de Planillas de pago

Estas pueden ser fisicas o electrdnica, en nuestra organizacion todos los trabajadores
gue estan registrados en la planilla electrénica y registro administrados por la SUNAT

(PLAME).
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Ministerio
de Trabajo :
y Promocion del Empleo

AUTORIZACION DE PLANILLAS DE PAGO EN LIBRO U HOJAS SUELTAS

SENOR SUB DIRECTOR DE REGISTROS GENERALES DEL MINISTERIO
DE TRABAJO Y PROMOCIONDEL EMPLEO DE LIMA Y CALLAO. 5.5.D.

0 con RUC
D, e Con domicilio M e
2. Distrito..eeeieeieeieevnen dedicado a la actividad
o LU UPTREPPSPPRSPTISPRRRS Debidamente representado
[0 | P TP TS PP OPETPRPRSPPRPPTIPP , en calidad
o [ identificado con DNI N..................., cOn mandato
inscrito en el As; ....veeneeen, de la Ficha.....ccccooeene Del Registro.........ccceenee.
de los Registros Publicos de........cccceveeeeriiiiiiiineniinnn, ante Ud. con el debido

respeto me presento y expongo:

Que, de conformidad con las disposiciones contenidas en el Decreto
Supremo N2 001-98-TR, del 22.01.98, y su modificatoria D.S. N2 017-2001-

TR, del 07.06.2001 solicito a Ud. se autorice (2) ..ccoveviriieenns de Planillas de
Pago (3) ........ De (4)iiiennn, el que consta de.......... hojas numeradas.
POR TANTO:

Sirvase Ud. Senor Sub Director acceder a lo solicitado por estar sujeto a ley.

Lima,....... déeovvvveneevvevnn. del 200,

SELLO Y FIRMA

Adjunto:

- Libro u hojas sueltas a ser autorizadas, debidamente numeradas
- Copia de RUC

- Comprobante de Pago del Banco de la Nacion, 1.00% UIT por cada 100
paginas.

(1) Nombre o razén social del empleador. (2) Puede ser: libro u hojas
sueltas. (3) Indicar el N° del libro u hojas sueltas numeradas a autorizar. (4)
Tipo de planilla: empleados, obreros, Unica de trabajadores u otros (Art. 79
inc. g, del D.5. 017-2001-TR).

Figura No. 61. Autorizacion de planillas de pago un libro u hojas sueltas
Fuente: MTPE

8.1.2.7 Inscripcion de trabajadores en EsSalud
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Al pertenecer al Régimen Laboral General, la empresa esta obligada a realizar la
aportacion al Seguro Social de Salud (EsSalud), para cada uno de los trabajadores
registrados en planillas. Esto se realiza a través del registro del “T-Registro” que forma
parte de la planilla electréonica de la SUNAT, el cual tiene tres partes principales: registro

del empleador, registro del trabajador y registro del derechohabiente.

Este aporte mensual equivale al 9% de la remuneracién de cada trabajador, el cual se

calcula de las planillas presentadas ante la SUNAT.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.
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DISTRIBUCION GRATUITA - PROHIBIDA SU VENTA

) Tipo de S ro N¢ Folio EsSalud

*'Tt( Essalud FORMULARIO UN]CO {LUenado por EsSalud) (Llenado por EsSalud)
M 7 | SEGUROS Y PRESTACIONES ECONOMICAS

(version 05)

l.- INFORMACION DE ASEGURADO TITULAR
DATOS DEL ASEGURADO TITULAR:  (J DN () CARNET EXTRANJERIA () PASAPORTE

DATOS DEL EMPLEADOR: () RUC () NCO (N° CORRELDE ORG) ([) CIE (COD NSC EMPLEADOR TH)

Il.- SOLICITUD DE REGISTRO Titwlar [ Derechohabiente (]

) ALTA () BAJA
TIPO DE REGISTRO ) Racaweds () BAJA ,
(CES 1ACIC
(Llenar solo para registro de derechohabientos)
— ~ ACTA DE CARNET
DATOS DE LA PERSONA A REGISTRAR DNI = o PASAPORTE
O U Nacmiento U exrranseria (O PASAPORTE
TIPO DE VINCULO CON EL () CONYUGE : @ M MADRE GESTANTE
ASEGURADO TITULAR 2 ¢ - I HL U HEXTRAMATRIMONIAL
Primer apellido Segundo apellido Apellic Nombre{s)
Género tado civil Fecha nacimiento N* Teléfono o Celula Correo electrénico
( Viudo(o
Om Divorsiado (a)
DIRECCION (Opcional, cuando es diferente a la direccién de RENIEC o por Actualizacién)
Nombre via (Especificar calle, jirdn, avenida etc) Numere Departam Interlor Manzana N Lote N'K N' Block N" Etapa
Nombre Zona (Especificar AAHH, Urb, comunidad Departamento Provincia Distrite Referenc

Ill.- SOLICITUD DE DERECHO ESPECIAL DE COBERTURA POR DESEMPLEO (LATENCIA)

DE ENTIDAD EM RUC /NCO / OF FECHA DE CESE O SUSPENSION
IV.- SOLICITUD DE PRESTACIONES ECONOMICAS (U PagoDirecte (J Reambolso
Asegurado Titular con vinculo laboral e € TIPO DE .
a e facha da la contingsacis LJst LJNO TRAMITE [J Lactancia [] Sepelio [] Maternidad [ Incapacidad
Solicitante o Beneficiario (Apellidos y nombres o razén sociy Documento de tificacion del Solicitante o Beneficiario tLEFONO
@ Oruc
YRREO ELECTRONICO DEL SOLICITANTE O BENEFICIARIO ECHA OF INICIO FECHA DE FIN DIAS SUBSIDIADOS | MONTO A SUBSIDIAR

s
0
-
R
irma v seilo
irma ol emploador
= = NIT
p Deid 01 VWidad D
\ N
( DE USO DE ESSALUD A
MADRE GESTANTE ok B ki A FECHA DE PAGO
H.EXTRAMATRIMONIAL o= DEL SUBSIDIO
ANTN PERIODO DE VIGENCIA HASTA TIPO FECHA (DESDE)
HUO MAYOR COBERTURA MOTIVO
INCAPACITADO v DE BAJA
\~

Figura No. 62. Formulario tinico de seguros y prestaciones econémicas
Fuente: EsSalud
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8.1.2.8 Licencia Municipal y de funcionamiento

Las municipalidades distritales y provinciales emiten las licencias, las cuales evalian las
solicitudes por la zonificacién, compatibilidad de uso y condiciones de seguridad, para

ello se requiere:

Registro RUC de la razon social.

e DNl del representante legal.

e Croquis detallado de la ubicacion de la oficina central de la empresa.

e Plano de la distribucion interna de la oficina o local y el detalle de su aforo.

e Certificado vigente de medicion del sistema de puesta a tierra.

e Mapa del tablero eléctrico.

e Plan de respaldo de seguridad del local.

e Declaracién Jurada de Inspeccidn Técnica de Seguridad por Defensa Civil.

e Pago de la tasa por licencia de funcionamiento (dependera del distrito) en

nuestro caso sera en el Distrito de Surquillo, S/ 226.00

La entrega de la licencia de funcionamiento tiene un plazo de 15 dias habiles y su
vigencia es indeterminada.

8.1.2.9 Legalizacidon de los libros contables

Este es un tramite que se realiza a través de la notaria y puede llegar a tener un costo

de S/ 150.00 por libro a ser legalizado en promedio, para ello se necesita:

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.
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e Copia de DNI del representante legal o Gerente General

e Copia literal integra o vigencia de poder de la empresa

e Ficha RUC

8.1.2.10 Registro de marca

Para el registro de la marca se debe hacer una busqueda previa para reconocer la
disponibilidad del nombre, del logo e incluso de los eslogan si fuera necesario, los pasos

son:

e Consulta de viabilidad de marca a través de la pagina web de INDECOPI

https://www.indecopi.gob.pe/web/plataforma-marcas/inicio , llenado de

formulario y se confirmara la disponibilidad atraves de correo en un plazo de 10

dias, sin costo.

BUSQUEDA FONETICA Y/O FIGURATIVA

N
o

Si te formulario:
ANALISIS DE VIABILIDAD
DATOS DEL SOLICITANTE *

Tipo Documento oNI i

Figura No. 63. Busqueda Fonética y/o Figurativa
Fuente: INDECOPI
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Para poder iniciar el tramite la propuesta debe ser considerada viable, esto se realizara

presentando la solicitud ya se virtual o presencial, esto tiene un costo de S/ 534.99.

8.1.3 Costos de la Constitucion de la empresa

Tabla No. 38.

Costos de Constitucion de Laborium S.A.C.

Actividad Entidad Costo
. 5.00
Busqueda y Reserva de nombre SUNARP
22.00
PRODUCE . Programa MiEmpresa 0.00
Redaccion de la Minuta
Notaria *300.00
Escritura Pablica Notaria *150.00
i SUNARP .
Costos Registrales *depende del Capital 100.00
Elevar la Escritura Publica SUNARP *100.00
Inscripcion del RUC SUNAT 0.00
Legalizacion de libros contables Notaria *150.00
Licencia de Funcionamiento Municipalidad de Surquillo 226.00
Registro de Marca INDECOPI

Fuente: Elaboracion Propia

8.1.4 Cronograma de Constitucidon y Formalizacién de la empresa
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REGISTRO
LABORAL
AUTORIZACION
SECTORIAL
AUTORIZACION
MUNICIPAL
e : Regé"sx& :ei St{?obajadores.
, G Regannenpe
CONSTITUCION  TRIBUTARIO " oot
Y REG'STRO — « Solicitar la autorizacién T Registro
DE LA V4 5&3-‘@3% zlu?:;:%;a

EMPRESA . (Mincetur, Minedu,
(1) Sucamec, etc.)
- Solicitar tu ficencia de

funcionamiento y

. certificado de Indeci
+Inscripcion en el registro tnico ante la municipalidad
»

de contribuyentes -RUC, a
cargo de la Sunat
-Biisqueda y reserva de nombre = *Acogimiento al régimen

PASO 4

en los Registros Piblicos tributario correspondiente para
- Elaboracion de minuta y/o cada tipo de empresa _
acta de constitucion + Obtener clave SOL

+ Elevar a escritura publica por
notario

- Inscripcion en los

Registros Piblicos

Figura No. 64. Diagrama para la Constitucion y formalizacion de la empresa
Fuente: Ministerio de Trabajo y Promociéon del Empleo

8.1.5 Aspectos legales en empresas E-Commerce

Como duefio de una empresa con presencia en internet tenemos acceso a la informacién
personal que los clientes nos facilitan. Esto puede darse en la transaccion de
compra/venta, suscripcion o cualquier otra actividad requerida. La proteccidn de esta

informacién recae sobre la empresa.

En el Perd la Ley N° 29733, Ley de Proteccidon de Datos Personales (LPDP) crea la
Autoridad Nacional de Proteccidn de Datos Personales, que se encarga de promover y

velar por la proteccién de datos personales en todo el pais. Dentro del marco legal de la
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LPDP se establece el rol de las empresas que manejan datos personales, sin importar el
volumen, y su papel en la proteccion de estos.

8.1.5.1 Deber - Derecho de la informacion

De acuerdo a la LPDP: “Cualquier operacidn o procedimiento técnico, automatizado o
no, que permite la recopilacién, registro, organizacién, almacenamiento, ... o cualquier
otra forma de procesamiento que facilite el acceso, correlacion o interconexion de los

datos personales” (Anénimo, Ley de Proteccion de Datos Personales, 2013)

La oportunidad de informar debe hacerse siempre dentro de los siguientes lapsos:

e Antes de la recopilacion de los datos personales.

e Durante el primer contacto con el titular.

La empresa tiene que ser capaz de sostener ante las autoridades el cumplimiento del
deber — derecho de la informacién. Para esto puede utilizar formularios digitales o
pantallas que ofrezcan la posibilidad de aceptar o declinar la recopilacién de los datos.
También se aplica al momento de instalar aplicaciones méviles o software en una

computadora.

8.1.5.2 Qué se debe informar

La empresa debe facilitar al titular un conjunto de informacién que permitira al titular
de los datos personales conocer cudl sera el tratamiento que recibira dicha informacion

personal. Los puntos mas relevantes son:

e |dentidad y domicilio
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Finalidad: el uso ultimo al que estan destinados los datos que facilitara el titular.

e Datos personales obligatorios: se debe notificar cuales son los datos que se

requieren con caracter obligatorio para continuar con la transaccion.

e Consecuencias de facilitarlos y efectos de negarlos.

e Transferencia de datos: es obligatorio notificar si los datos seran compartidos

con terceros, sea a nivel nacional o internacional.

e Banco de recopilaciéon de data personal: Es aconsejable acompaiiarlo con el
numero que lo identifica en el Registro Nacional de Proteccion de Datos

Personales.

e Duracidén de la conservacion.

e Derechos ARCO: es deber de la empresa comunicar al titular sus derechos de
Acceso, Rectificacién, Cancelacidén y Oposicidon. Facilitando asi mismo la lista de
canales a través de los que puede ejercerlos.

8.1.5.3 Manifestacion de voluntad - Ley 27291

La Ley nos concede la utilizacidon de medios electrénicos para generar contratos digitales
mediante firmas electrdnicas, es decir, nos permite realizar acuerdos con nuestros
clientes sin necesidad de un acuerdo fisico.

8.1.5.4 Cddigo de proteccion y defensa del consumidor - Ley 29571

Son las obligaciones y requisitos legales que todo proveedor debe cumplir acerca de los

productos que ofrece y comercializa, especificando sus materiales o insumos usados.
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8.1.5.5 Decreto Supremo 011-2011-PCM y sus modificatorias - Reglamento del Libro

de Reclamaciones del Cédigo de Proteccién y Defensa del Consumidor

Demanda que todas las empresas que venden productos a través de medios electréonicos
deben contar con politicas de privacidad, términos y condiciones y el libro de
reclamaciones.

8.2 Aspectos tributarios

Desde la constitucion e inicio de actividades de una organizacidn, esta se constituye en
un deudor tributario con obligaciones fiscales. Segun el Cddigo Tributario, los tributos
son prestaciones pecuniarias establecidas por ley con el objetivo de proveer de recursos
a las entidades publicas, existen 3 tipos de tributos: Impuestos, Contribucién y Tasa.
(Anénimo, Cddigo Tributario, 2013)

8.2.1 Impuesto alarenta

Es un tributo administrado por la SUNAT, que se determina anualmente y grava las
rentas de capital, de trabajo de la aplicacién conjunta de capital y trabajo y las ganancias
de capital. (Anénimo, Impuesto a la Renta, 2021)

8.2.1.1 Jurisdiccion del Impuesto a la Renta

El impuesto a la renta se exige a todos aquellas empresas domiciliadas o no en el Peru
sobre sus actividades en nuestro territorio, de esa forma:

Tabla No. 39.
Renta Gravada segun personalidad juridica

Renta Gravada Comprendidos

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Domiciliado Persona Juridica | Esta condicién es sujeta también a
sucursales
rentas de fuente
peruana y o
Persona Natural | De nacionalidad peruana con domicilio en
extranjera
el pais.
(Art 7|-LIR)
Extranjeros con permanencia que exceda
los 183 dias en un periodo de 12 meses.
Personas designadas por el sector publico a
laborar en el extranjero.
Otros Sucursales, sucesiones, empresas
unipersonales y sociedades de hecho.
No Domiciliado Todo sujeto no comprendido en el articulo 7 de la Ley del

Impuesto a la Renta
rentas de fuente

peruana

Fuente: Elaboracién propia

8.2.1.2 Categorias del Impuesto a la renta

Estas se dividen en tres tipos:
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Tabla No. 40.
Categorias del Impuesto a la renta

Tipo derenta | Categoria Rentas comprendidas | Grupos tributarios
del IR (base legal)

Renta IR 3° [ Art.28° TUO LIR Empresas

empresarial Categoria

Renta del | IR 4° | Art.33° TUO LIR Trabajadores

trabajo Categoria Independientes

Art.34° TUO LIR

IR 5° Trabajadores

Categoria Dependientes
Renta de [ IR 1° | Art.23° TUO LIR Otros ingresos de
capital Categoria personas naturales

Art.24° TUO LIR
IR 2°

Categoria

Fuente: Elaboracién propia

8.2.1.3 Impuesto a la renta de tercera categoria

Grava las rentas que resultan del desarrollo de actividades comerciales e industriales,
prestacion de servicios y de la explotacidén de recursos naturales, todas las actividades

desarrolladas por empresas legalmente constituidas, ya sea como personas juridicas o
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personas naturales, segun el Art. 288° de la LIR. Este es el Impuesto a la renta a la que
estan sujetas todas nuestras actividades. (Anénimo, Renta de Tercera Categoria, 2021)

8.2.1.4 Régimen Tributario

Los regimenes han sido disefiados por la administracion tributaria, considerando el
tamafio de las empresas, la modalidad bajo la cual han sido creadas, sus ingresos anuales

y las actividades econdmicas a las que se dedican:
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Régimen epecial de Régimen MYPE "
Concepto Nuevo RUS renta tributario Régimen general
Persona natural Si Si Si Si
Persona juridica No Si Si Si
Limite de ingreso Hasta S/ 96 000 brutos anuales Hasta S_/ 525 000 anuales He_lsta 1700 UIT de Sinlimite
0 5/ 8000 mensuales de ingresos netos ingresos netos
Limite de Hasta 5/ 96 000 brutos anuales s N
p— 0 5/8 000 mensuales Hasta S/525 000 anuales Sin limite Sin limite
e —— Boleta de venta, ticket que no genera Factura, boleta de ventay Factura, boleta de Factura, boleta de venta y
de pago que . . L ventay . -
" aédito fiscal gasto o costo los demas permitidos . i los demds permitidos
pueden emitir los demds permitidos
Dedlaracion No No Si Si
anual renta
Por categorias Renta: pago a cuenta
. = mensual Renta: pago a cuenta
) == 5'_'1.:"- g‘ =S - hasta 300 UIT: 1% mensual el que resulte
b= é‘ g =S E2 Renta: cuotade 1,5 % de a los ingresos netos mayor entre un coeficente
= 2T o ingresos netos mensuales | obtenidos en el mes oel1,5% sobre ingresos y
Pago de tributos -masde 300 UIThasta | un pago de regularizacion
9 1 5000 | 5000 2 IGV: 18% (indluye el 1700 coeficiente o anual al derre del ejercicio
mensuales . -
impuesto de promocion 1,5 %.
municpal) 1GV: 18% (incluye el
1GV: 18% (incluye impuesto de promocidn
2 8000 | 8000 30 el impuesto de municipal)

promocién municipal)

- De no superar 300 UIT
de ingresos anuales llevan:
registro de compras,
registro venta y libro diario
de formato simplificado

- Hasta 300 UIT: ?De300hasla 500 UITfie

3 ingresos anuales llevan:

registro de ventas, L

| libro diario, libro mayor,
registro de compras y B
. . . libro diario de formato registro de compras,
Libros obligados No - Registro de compras simplificado registro de ventas.
allevar - Registro de ventas P - Mas de 500 hasta 1700

Masdesmuae | s

acuerdo al régimen L.

eneral y balances, libro diario,

9 libro mayor, registro de
compras y registro de
ventas
- Mas de 1700 UIT de
ingresos anuales llevan:
contabilidad completa

Hasta Ss/ 126 000 (no se
Activos fijos Hasta 5/ 70 000 (no se computan computan predios ni Sin limite Sin limite
predios ni vehiculos) vehiculos)
Trabajadores Sin limite Mixiass 10 porimo 30 Sin limite Sin limite
trabajadores)

Fuente: SUNAT - 2018
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Como empresa formalmente constituida que proyecta un nivel de ventas que no
pretende superar las 300 UIT de ingresos anuales, encontramos conveniente asimilarse
al Régimen General.

8.3 Aspectos laborales

Para cumplir con las labores productivas las empresas realizan la contratacion de

personal el cual puede ser dependiente o Independiente

Nuestro proyecto Laborium Consultoria contara con ambas modalidades de personal,
ya que necesitaremos el desempeiio de actividades cotidianas para el funcionamiento
de la misma y con facilitadores que serdn los capacitadores como trabajadores
independientes.

8.3.1 Trabajador dependiente

Es aquel personal vinculado a la empresa por un tiempo determinado o indeterminado
a cambio de una remuneracion, este se inicia con la firma de contrato de trabajo este
debe estipular la jornada de trabajo, las labores y responsabilidades del trabajador,
montos y fechas de pago, asi como los beneficios a los que estan sujetos de acuerdo al
régimen acogido por la compania.

8.3.2 Trabajador independiente

Son personas naturales que cumplen con una labor determinada para la compaiiia, pero
no presentan ningun vinculo de subordinacion. Estos estan sujetos a la retencion de
impuestos de 4° categoria, declaracién de recibos por honorarios, y el archivo de recibos
que sustenten sus gastos o costos.

8.3.3 Planilla electrdnica
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De acuerdo con el Decreto Supremo 018-2007-TR, la Planilla Electrdnica se define como
“El documento llevado a través de medios electrdnicos, presentado mensualmente a
través del medio informatico desarrollado por la SUNAT, en el que se encuentra
registrada la informacién de los trabajadores, pensionistas, prestadores de servicios,
prestador de servicios - modalidad formativa, personal de terceros y derechohabientes”.
(Anénimo, Decreto Supremo 018-2007-TR, 2007)

8.3.3.1 Registro de Informacion Laboral (T-Registro)

La empresa debe realizar el registro de toda la informacion de la misma al inicio del
vinculo laboral, y esta serd actualizada cada vez que se de un cambio o modificacion en
el contrato de trabajo o cuando la relacién laboral culmine se debe de dar de baja el “T-
Registro”.

8.3.3.2 7.3.3.2. Planilla Mensual de Pagos (Plame)

Programa de declaracién telematica que la empresa debe descargar del portal de la
SUNAT. Este programa se actualiza con la informacién registrada por la empresa en “T-
Registro” y sirve para declarar ante la administracién tributaria los ingresos de todos
aquellos que han sido inscritos en el T-Registro, prestadores de servicios que obtengan
rentas de 4ta° categoria, descuentos, dias laborables y no laborables, sobretiempo, y la
informacién conveniente para el célculo de los conceptos tributarios.

9 CAPITULO IX: PLAN DE TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION

Es un documento que tiene varias sesiones, como la organizacién, la estructura y la
sistematizacidn que nos ayuda a tomar decisiones de la empresa en cuanto al qué hacer

y qué tipo de camino tomar en el futuro.
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En la actualidad nos encontramos con empresas que buscan como mejorar su
administracion mediante sistemas o procesos internos y software. Por esa razén es
importante tener un buen plan de Tl que nos permita identificar errores que se
presenten en los procesos de informacién, asi como nos brindardn un beneficio de
manera productiva y eficiente.

9.1 Requerimientos para el drea de ti

9.1.1 Requerimiento de equipos

Para el cumplimiento de las labores en nuestro proyecto de Consultorias necesitamos la

implementacion de:

Tabla No. 42.
Requerimiento de equipos para el drea de TI
Producto Cantidad | Precio U. | Precio Total
Laptop 3 1200.00 | 3600.00
Disco Duro externo | 1 150.00 150.00
Fondo Verde 1 30.00 30.00

Fuente: Elaboracién propia

9.1.2 Requerimiento de software

La implementacion del ERP es fundamental para la optimizacidon de los recursos y la
mejora continua de una empresa, por esa razon tras evaluar diferentes alternativas se

optd por integrar el sistema Odoo como ERP, ya que el sistema agrupa todo en un solo
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lugar, también el costo es menor a comparacion de otros ERP’s, ademas cualquier
colaborador podrd entrar al sistema para poder extraer informes.

Tabla No. 43.
Requerimiento de Software

Sistema ERP
Nombre Experiencia | Aplicaciones Precio
OoDOO La plataforma | Ventas 3

fue lanzada Usuarios
Suite de aplicaciones de Tesoreria

en el 2004
gestién modular 7 Apps

Contabilidad/Facturacion

completamente adaptable | Su ultima

que permite personalizar la | versidon es la Publicidad y Marketing

15.0 Total

Fgestion de la informacion a CMS (Creacion y disefio

las necesidades especificas Anual

sitio web y tienda online)

de cada empresa $792.00

*Standard Cloud Hosting -

Free

*Implementacion Self-

service

Fuente: Elaboracién propia
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odoo Apps “Ww Community s Pricing Sign in
Choose the number of Users Annuaily | mMonthiy
3 Users - $6.00 USD/
3 Users $24.00 USD
User Discount -$6.00 USD
Choose your Apps 7 Apps $48.00 USD
Teotal / month 12 $66.00 USD

CRM Invoicin Sales

= = a o i 21 Biled annuslly: $702.00 USD
$8.00 USD / month $4.00USD | nth $4.00USD / th %
‘Website [~] eCommerce (] Point of Sale L L

- — 15 days Free trial

- $8.00USD / ith $4.00 USD / month $8.00USD /
‘ - Accounting < ‘ m Project E Inventory BUY NOW
= =

$8.00USD / $8.00 USD / manth $12.00 USD / month et/ Primt i1 R
end / Print the quote
Manufacturing Purchase PR Timesheets
= or
$16.00 USD [ month $4.00 USD / month bl $4.00USD [ mentn
Email Marketing Expenses & Events
Z $4.00 USD / manth $4.00 USD / montn % $4.00USD / maonth
Time Off Recruitment Appraisals
& $4.00 USD / montr $4.00 USD / menth $4.00USD / month
Sign Maintenance
> A
$8.00 USD / manth $8.00 USD / manth
| Quality 37 Studio @ Helpdesk
-
k’_ $8.00 USD / month el s22.00USD [ mentn $8.00 USD / mantr
Product Lifecycle Manag... e Appointments v Marketing Automation
$8.00 USD / mentn $4.00 USD / montn ‘-L $16.00 USD / montn
Documents [~] EY 1oT Boxes - 1 i+ Approvals
$8.00 USD / bl 516.00 USD / mont e e $4.00USD [ month
Consolidation Employee Referral P Field Service
$16.00 USD / manth $4.00USD / montn (Sl s5.00 usD ¢ montn
Planning Rental Social Marketing []
$4.00 USD / montr $B.00 USD | month $12.00 USD | mo
eLearning
$8.00 USD / month

e
{S6.00 USD instead of S8.00 USD)

Figura No. 65. Pagina de contrato de ODOO
Fuente: ODOO.com

9.1.3 Requerimiento de otros insumos - hosting, dominio y otros

Tras la evaluacién de las opciones en el mercado se ha elegido al proveedor de Hosting
GoDaddy ya que nos brinda un espacio de almacenamiento de 100 GB y el nombre de

dominio de la pagina web. Ademas, ofrecen soporte técnico.

Otros insumos importantes son la conexién a internet, acceso a plataforma de
videollamadas, plan de celular para las ventas y licencia de Canva Pro.

Tabla No. 44.
Requerimiento de Insumos de TI

INSUMOS DE TI
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Software de videochat desarrollado

por Zoom Video Communications

Nombre Caracteristicas Precio
GoDaddy 100 GB de [ S/.16.90
almacenamiento mensual
Empresa registradora de dominios de
Internet y de alojamiento web 10 Bases de datos
Dominio gratuito
Correo Profesional
Soporte Técnico
Win Internet Fibra WIN S/. 159.00
mensual
Internet 100% fibra 6ptica 150 Mbps
Zoom Pro Host hasta 100 | $ 149.90 anual

participantes

Reuniones en grupo de

hasta 30 horas

Social media streaming

1 GB cloud recording
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Entel Power Datos ilimitados (14 Gb | S/. 55.90

alta velocidad) mensual
Plan de linea de Celular

Llamadas ilimitadas

500 sms

Canva Pro 5 usuarios S/. 44.90

mensual
Herramienta de disefio grafico en linea | Plantillas y  recursos

premium

100 GB de
almacenamiento en la

nube

Fuente: Elaboracién propia
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@ GDDaddy Nombres de dominios S

Perd

Hosting / Hosting de sitios web Web Hosting

Econdémico

Un plan de 100 GB econdmico con dominio y correo
electréonico coincidentes (con plazos de 12/mes o
mayores).

S/IG.QQ /mes

Con un periodo de 3 afios (32% de ahorro)

5/24 99 /mes cuando renuevas

Agregar al carrito

~ Rendimiento estandar

~" 1 sitio web

~" 100 GB de almacenamiento

~" 10 bases de datos

~ Ancho de banda sin medicion

~" Instala gratuitamente WordPress con tan solo 1 clic

~ Correo personalizado gratis (5/53.88/valor anual)
1.7 anfio

~  Dominio gratis (5/10.9%9/valor anual)

Figura No. 66. Pagina de contrato de GoDaddy
Fuente: GoDaddy.com
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wilin

INTERNET 1003 FREA PTICA

Plan Recomendado
Internet Fibra WIN

150 Mbps

Precio S/ 189 al mes

100% fibra dptica

Internet ilimitado y
simétrico

Mayor velocidad

iQuiero este plan!

Internet Fibra WIN

250 Mbps

Precio S/ 249 al mes

(§) | 100% fibra dptica

Internet ilimitado y
¥ simetrico

('_)] Mayor velocidad

Conoce los planes de Internet Win para tu hogar

Internet Fibra WIN

500 Mbps

Precio S/ 449 al mes

{(§) | 100% fibra dptica

Y Internet ilimitado y
simetrico

(’_)] Mayor velocidad

Figura No. 67. Pagina de contrataciéon de Win

Fuente: win.com

SOLUTIONS ~

2o00m

BASIC

Personal meetings
Sign Up
® Host up to 100 participants
» Unlimited group meetings for up to

40 minutes

a 30 hour time limit per meeting.

» Private & Group Chat

“Free, forever. No credit card required.

PLANS & PRICING

# Unlimited one-to-one meetings with

CONTACT SALES

PRO

Great for small teams

$149.90 /year/license

All the benefits of Free, plus:
& Host up to 100 participants

¢ Increase participants up to 1.000
with Large Meetings add-on

e Group meetings for up to 30 hours
e Social media streaming

& 1GB cloud recording (per license)

“Purchase up to ¢ licenses per account

JOIN A MEETING HOST AMEETING ~ SIGN IN m

Limited-time offer: As a thank you for choosing Zoom, save 30% off your first year of Pro. Make the switch today
and save with NEWZOOMPRO30. Don't wait - offer expires soon.

BUSINESS

Small businesses
$199.90 /year/license

Buy Now

All the benefits of Pro, plus:
» Host up to 300 participants

# Increase participants up to 1,000
with Large Meetings add-on

« Single sign-on

» Recarding transcripts
& Managed domains

« Company branding

® Up to 99 licenses

“Starting at 10 licenses for $1.999/year

Upgrade today.

ENTERPRISE

Large Enterprise-Ready
$240 /year/license
Contact Sales

All the benefits of Business, plus:
« Host up to 500 Participants
& Unlimited cloud storage

e Recording transcripts

“Starting at 50 licenses for $12.000/year

Figura No. 68. Pagina de contratacion de Zoom
Fuente: Zoom.com
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Mas vendido?

Entel Power 55.90

20% Dto. Exclusivo Online x 6 meses

1 Ll' G B En alta '-aelc--:idasf

[Z] Datos ilimitados!

% Llamadas ilimitadas

=3 500 SMS

EH Llamadas, SMS y Datos Roaming

S/44.72 por mes

COMPRAR AHORA

*Sujeto a evaluacion crediticia

VER DETALLES ~

Figura No. 69. Pagina de contratacion de Entel
Fuente: Entel.com

Crea tu equipo y ahorra con Canva Pro

Logra hacer atin mas por solo 5/ 44.90 al mes, para hasta 5 personas. jEmpieza tu
prueba gratuita hoy!

Canva gratis Pro Factura mensual C)

ra anual

/sCuantas personas hay en tu equipo?

Gratis por siempre

1= 10 15 50 Personalizada
~ Mas de 250 000 plantillas gratis
+  Mas de 100 tipos de disefic (publicaciones para redes sociales,
presentaciones, cartas y mucho mas) SI 44,90 2l mes para hasta 5 personas

S/ 8,98 I mes
.~ Cientos de miles de fotos y elementos graficos gratuitos . porpersons al me

~  Invitar miembros al equipo +~  Todo lo que tiene nuestro plan Gratis mas:
+ Colaborar y comentar en tiempo real +~  Maéas de 100 millones de fotos, videos, audios y recursos
premium

~ 5 GB de almacenamiente en la nube
~ Mas de 610.000 plantillas premium y gratuitas con nuevos
disefios todos los dias

+ Guarda y aplica los colores, logos y fuentes de tu marca o de tu
campafia cen hasta 100 Kits de marcas

+ Elimina los fondos de tus imagenes al instante con el
Quitafondos

+~ Cambia el tamafio de tus disefios cuantas veces quieras con la
Redimension magica

+ Guarda los disefios come plantillas para que tu equipo pueda
usarlos

+ 100 GB de almacenamiento en la nube

~~  Planifica la publicacion de contenido en 8 plataformas de redes

Figura No. 70. Pagina de contratacion de Canva Pro
Fuete: Canva.com

9.1.4 Requerimiento de espacios fisicos

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Para el desarrollo de las labores de la companiia se cuenta con un espacio propio para
una oficina con diversos ambientes para el desempefio de actividades administrativas y
de operaciones detras de cada campaiia. Este se encuentra ubicado en San Isidro.

9.1.5 Requerimiento de personal

Para el desarrollo de las actividades de Laborium Consultoria que estd constituida como
una empresa 100% digital depende de las labores de nuestra fuerza laboral la cual se
interconecta por las mismas actividades y uso de plataformas digitales, esta se
encuentra compuesta por:

Tabla No. 45.
Requerimiento de personal del drea de TI

CARGO RESPONSABILIDADES MODALIDAD | SUELDO FJO
Community Disefio de pagina Web Free Lance S/. 1200.00
Manager

Disefio de la imagen pago unico por
Disefador institucional disefio de Web
Grafico

Plantillas para el contenido S/. 1600.00

Desarrollador de nuestros talleres
anual por disefios y

Full Stack
Disefio de contenido para actualizaciones

Redes Sociales

Mantenimiento de pagina

Web
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Soporte técnico | Instalacion y | Free Lance S/.300.00

mantenimientos de sistemas
mensual

operativos

Fuente: Elaboracién propia

9.2 Descripcion de los procesos operativos de ti

Algunos de los procesos operativos del drea de Tl incluyen:

e Diagnosticos de sistemas — lo procesos y sistemas son evaluados.

e Facturacion electrdnica - facilita la facturacion electrénica a su negocio mediante
servicios como: la homologaciéon de la compaiiia ante el regulador, la obtencion
y despliegue de certificado digital, el desarrollo de mecanismos de integracién
entre sistemas ERP y servicios propios junto con la implementacién de

herramientas para la emisidn de documentos electrénicos.

e Soluciones de Microsoft — soluciones para negocios basadas en Microsoft como:

Sharepoint, Office 365, Power Bi, Dynamics 365, Azure, etc.

e Desarrollo de aplicaciones - ya sea sobre plataformas web, mdviles, etc. También
ofrece asesoria estratégica para replantear el desarrollo de apps. Es un servicio
adicional es el de la integracion de sistemas que permite simplificar procesos

empresariales, mediante aplicativos.
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e ERP, MIS y CRM - La implementacion de estos sistemas permite: gestionar
procesos y controlar los costes, gestionar clientes y aumentar los ingresos de la

empresa, tener un panorama general de la situacién de la empresa.

e Servicios de infraestructura — estos aseguran la informacién de la empresa, en la
nube. El servicio de “laaS” de RSM permite el almacenamiento, la recuperacion
de desastres y copia de seguridad en la nube. Es la solucidn en hardware vy

conectividad sin que la empresa pierda control sobre su infraestructura.

e Business Intelligence — Facilita la transformacion de los datos de la empresa en

informacién valiosa, lo que hace posible la rdpida toma de decisiones.

Estas operaciones en casi su totalidad estan cubiertas con el sistema operativo ODOO,
ERP con que nuestra organizacion contard, lo cual facilitaran las labores del gerente
comercial y general en cuanto a las labores de facturacion, gestion de clientes, gastos y
procesos.

9.3 Cronograma de implementacion

Tabla No. 46.
Diagrama Gantt del cronograma de Implementacion de T

N° | Actividades Semanas

1 | Identificar actividades y equipos
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2 | Estudio, evaluacion vy seleccion de alternativas de

proveedores

3 | Adquisicién de programas y equipos

4 | Implementacion

5 | Periodo de prueba de los programas, plataformas y

equipos

6 | Inicio de operaciones

Fuente: Elaboracién propia

9.3.1 FRONTEND

FRONTEND es la parte de un programa o aplicacién que se encargan de la interactividad
con los usuarios, a esta se puede acceder directamente. Son todas las tecnologias de

disefio y desarrollo web que corren en el navegador.

Los desarrolladores de FRONTEND son responsables de crear los componentes visuales
de un sitio web, dar formato a las imdgenes, animaciones y la interactividad de un sitio

web.
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Esta parte de desarrollo en nuestro proyecto se manifiesta en la semana 7 de nuestro
cronograma de actividades ya que todas las actividades previas permiten el surgimiento

de la parte visual con el que el cliente interactua.

Para el cumplimiento de esta etapa del trabajo se deben dar numerosas revisiones y
aprobaciones del disefio como: tipo de letra, tamafio, gamas de colores, adaptacién a
pantallas (RWD), efectos del mouse, del teclado, efectos de desplazamiento, efectos

visuales, edicidn de imagenes y videos.

Es por ello que se regira con el siguiente cronograma:

Tabla No. 47.
Diagrama Gantt del cronograma de implementacion de actividades del FRONTEND

N° | Actividades para el diseiio de pagina web Semanas

1 | Contrataciones - Discusién de imagen

2 | Presentacién del primer bosquejo

3 | Aprobaciény correcciones

4 | Presentacion del segundo bosquejo

5 | Aprobacidn, correcciones y lanzamiento
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N° | Actividades para el disefio de nuestra imagen en redes sociales |3 (4 |5(6 |7

1 | Contrataciones - Discusion de imagen

2 | Presentacion del primer bosquejo - Correcciones y aprobacién

3 | Presentacion del segundo bosquejo - Correcciones y aprobacién

4 | Pre- lanzamiento en redes sociales

Fuente: Elaboracién propia

*todas estas actividades deben ir de la mano con el desarrollo de las actividades del

BACKEND para el lanzamiento de la pagina web y redes sociales.

9.3.2 BACKEND

BACKEND es la parte a la que no pueden acceder los usuarios se compone por la capa
de acceso a datos de un software o cualquier dispositivo. También, cuenta ocn la ldgica
de la aplicacion que maneja estos datos. Este tiene conexidon con el servidor, que es una

aplicacion especializada que entiende la forma en la que el navegador hace solicitudes.

Los desarrolladores BACKEND son responsables de desarrollar la logica del sitio y que
esta funcione correctamente, la informacion se transmita de manera segura y el

desempefio de la aplicacidon no entorpezca la experiencia del usuario.
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Todas las actividades planteadas en nuestro cronograma desde la tercera hasta la
séptima semana cumplen con el propdsito de desarrollar el BACKEND, el cual dard
soporte a nuestro lanzamiento y de la misma forma dentro de las actividades luego del
inicio de operaciones esta el mantenimiento a los programas y sistemas que soportan

nuestro FRONTEND

Cabe mencionar que nuestro desarrollador web sera un desarrollador FULL STACK, esto
significa que la misma persona sera el propietario de ambos procesos ya sea el
FRONTEND y el BACKEND y de la misma forma le dard mantenimiento tanto a la pagina
web como a las cuentas en redes sociales.

9.4 Presupuesto de implementacion y operacion del area de ti

Tabla No. 48.
Presupuesto de implementacion y operaciones de TI

Activos fijos Precio U. Precio Total
3 Laptop S/.1200.00 S/. 3,600.00
1 Disco Duro externo S/. 150.00 S/. 150.00

1 Fondo Verde S/.30.00 S/.30.00
Total S/. 3,780
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Sistemas e insumos de Tl Precio Mensual Precio Anual

ODOO - $792.00 (S/. 2930.40)

Suite de aplicaciones

GoDaddy S/.16.90 S/.202.80

dominios de Internet

Win S/.159.00 S/.1908.00

Internet 100% fibra dptica

Zoom Pro - $149.90 (S/. 554.63)

Software de videochat

Entel Power S/. 55.90 S/.670.80

Plan de linea de Celular

Canva Pro S/.44.90 S/. 538.80

Herramienta de diseiio grafico

Total S/. 6805.43
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Requerimiento de personal Pago mensual Pago anual
Desarrollador Full Stack - S/. 1200.00
Community Manager - S/. 1600.00
Disefiador Grafico

Soporte técnico S/.300.00 S/. 3600.00
Total S/. 6400.00

Fuente: Elaboracién propia
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10 CAPITULO X: PLAN ECONOMICO FINANCIERO

10.1. Presupuesto de ventas

MERCADO LIMA METROPOLITANA
842,522 EMPRESAS* S
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Figura No. 71. Determinacion del Mercado
Fuente: Elaboracién propia

1,053 empresas * 4 cursos /( empresa * afio)= 4,212 cursos /afio

Tabla No. 49.
Evolucion del volumen de ventas de la empresa

Evolucidn del volumen de ventas de la empresa

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4

Demanda en todo el mercado |

Tasa de crecimiento anual del mercado
Tasa de crecimiento anual de las ventas de la empresa

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla No. 50.
Cantidad de unidades vendidas anualmente

Cantidad de unidades vendidas

anualmente

14 cursos
ano

Fuente: Elaboracion propia

10.2. Presupuesto de Ingresos

Tabla No. 51.
Presupuesto detallado de Ingresos

ORIZONTE DE EVALUACION ( ANQ
0 1 2 3 4 5
$7,600.00 $7,600.00 $7,600.00 $7,600.00

DETALLE

Precios constantes (p) (**)
Volumen de ventas (q)

Fuente: Elaboracién propia

*Precios sin considerar IGV

Flujo de Caja sin inflacion (precios constantes)
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10.3. Presupuesto de Egresos

Tabla No. 52.

Presupuesto de egresos para el Impuesto a la Renta

Presupuesto de egresos para estimar el IMPUESTO ALARENTA

UNIVERSIDAD

CIENTIFICA

DETALLE

HORIZONTE DE EVALUACION DEL PROYECTO (ANOS )

0 1 2 3 4 5

Volumen de ventas(q) unidades/ afo
Docente Especializado $ / afio $ 28,000 % 32200|% 37,030| % 42585 | % 48,972

$ - 13 - % - 1% - 13 -

$ - |3 - |§ $ - |3 -

$ - 13 - |5 $ - 13 -

$ - |3 - |5 $ - |3 -
COSTOS VARIABLES $ $ 5 3 $
Pago de remuneraciones al personal (RR.HH.) $ 76,002 | § 76,002 | % 76,902 | 5 76,002 | § 76,802
Mantenimiento, luz, agua e Internet $ 6,000| % 6,000 % 6,000 % 6,000 % 6,000
Soporte Techico $ 3051 % 30518 30516 3051 % 3,051
Licencia Software $ 3,189 % 3,189 % 3,189 % 3189 % 3,189
Plan de Celular internet limitado $ B10| $ B10| % 6810 5 610 | $ 810
Dominio y Mantenimiento Web $ 127 § 127 | $ 1271 % 127 § 127
Contenido para Redes Sociales $ 1,271 § 1271 % 127111 % 1,271 | § 1,271

Depreciacion y amortizacion (12)

Impuesto a la renta (10 )

COSTOS FIJOS (*)

|TOTAL DE EGRESOS

[s

119,150] $

123,350] $

128,180 | §

133,735] §

140,122

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla No. 53.
Presupuesto de egresos para estimar el Punto de Equilibrio

Presupuesto de egresos para estimar el PUNTO DE EQUILIBRIO

HORIZONTE DE EVALUACION DEL PROYECTO ( ANOS )

DETALLE 0 1 2 3 1 5

Volumen de ventas{q) unidades/ afo

Docente Especializado

$ / afio

30,000 §

34,500( $

39675 §

45626 | §

52,470

COSTOS VARIABLES

Pago de remuneraciones al personal (RR.HH.) 3 76,902 | $ 76,902 | $ 76,902 | $ 76,902 | $ 76,902
Mantenimiento, luz, agua e Intemet $ 6,000 (% 6,000 $ 6,000 % 6,000([% 6,000
Soporte Tecnico $ 3,051 (% 3,051 % 3,051 (% 3,051 1% 3,051
Licencia Software $ 3,189 | % 3,180 (% 3,189 [ § 3,189 (% 3,189
Plan de Celular intemet llimitado 5 610 | % 610( % 610 | % 610 | % 610
Dominio y Mantenimiento Web 3 127 | § 127 | § 127 | § 127 1 $ 127
Contenido para Redes Sociales $ 1,271 1% 1,271 % 1271 % 1271 % 1,271
Depreciacién y amortizacién (12) $ 2058 | % 2,058 % 389 | $ 274 [ $ 274
Impuesto a larenta (10 ) 3 -3 -1% 3,583 | % 8,205 (% 13,481
COSTOS FIJOS (*) 3 3 3 104,905

[COSTO TOTAL ANUAL | ls 123,208 § 127,708 § 134,797 § 145,255 | $ 157,376

Fuente: Elaboracidn propia

Tabla No. 54.
Costos unitarios variables

COSTOS UNITARIOS VARIABLES

Docente Especializado / Facilitador 2,000

Total sin IGV $ 2,000 /und
IGV $ - fund
Total incluido IGV $ 2,000 /und

COSTOS FIJOS

2 |Pago de remuneraciones $ 76,902 |/ afio
3 |Mantenimiento, luz, agua e Internet | $ 6,000 |/ afio
4 |Soporte Tecnico $ 3,051 |/ afio
5 |Licencia Software $ 3,189 |/ afio
6 |Plan de Celular internet llimitado $ 610 |/ afio
7 |Dominio y Mantenimiento Web $ 127 |/ afio
8 |Contenido para Redes Sociales $ 1,271 |/ aho
ota $ 9 0 ano

$ 6 ano

D Ld Q0 ‘; 9 cl O

Fuente: Elaboracién propia
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10.4. Inversiones

10.4.1. Inversién en Activo Fijo
Tabla No. 55.

Inversion Fija - Proveedores

INVERSION FIJA

INVERSIONES
DETALLE sin IV | IGV | Incluye 1GV
Activos fijos tangibles
Muebles y enseres $ 343 | & 62 % 405
Eguipo de computo $ 3,339 | $ 601 | % 3,940
TOTAL ACTIVOS FIJOS TANGIBLES $ 36821 3% 663 | $ 4,345 |
Activos fijos intangibles
Gastos de constitucion de la empresa $ 827 | $ -1 $ 827
Gastos de licencia de funcionamiento $ 226 | $ -1 % 226
Registro de marca en Indecopi $ 535 | 8 -1 % 535
Gastos preoperativos diversos 3 30| % 5% 35
Disefio Pagina Web $ 1,017 | $ 183 | $ 1,200
TOTAL ACTIVOS FIJOS INTANGIBLES $ 2635] % 1881 & 2,823 |
|_TOTAL ACTIVO FLJO ( Activo fijo bruto) | $ 6,317 $ 7,168

Fuente: Elaboracién propia

Tabla No. 56.
Valor de recupero de la Inversion fija

VALOR DE RECUPERO DE LA INVERSION FIJA
INVERSIONES

DETALLE Sin IGV [ IGV | Incluye IGV
Activos fijos tangibles
Muebles v enseres 1689 | $ 311% 200
Equipo de computo 1,610 | $ 290 | § 1,900
TOTAL ACTIVOS FIJOS TANGIBLES 1,780] % 320 % 2,100 |

Activos fijos intangibles

Gastos de constitucion de la empresa

Gastos de licencia de funcionamiento

Registro de marca en Indecopi

Gastos preoperativos diversos

Disefio Pagina Web

& |7 |7 | [ [0

TOTAL ACTIVOS FIJOS INTANGIBLES

| TOTAL ACTIVO FIJO ( Activo fijo bruto) |$

1,780 & 320 g3 2,100

Fuente: Elaboracion propia
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10.4.2. Inversion en Capital de Trabajo

Tabla No. 57.
Meétodo del periodo de desfase

METODO DEL PERIODO DE DESFASE

DETALLE HORIZONTE DE EVALUACION DEL PROYECTO { ANOS )
0 | 1 | 2 | 3 | 4 | 5

Costo total anual sin considerar dep y amort | B 121,150 | $ 125,650 | $ 134,408 | $ 144,981 | § 157,101 |
Costo diario sin considerar dep. y amort. $ 33192 § 344.25 $ 368.24 § 397.21 § 430.41

Numero de dias de desfase 15 15 15 15 15
Necesidad de Capital de Trabajo $ 49791% 5164 | % 5524 | % 5,958 | $ 6,456
Capital de trabajo incremental $ 49791 % 185 $ 360 | $ 435 % 498
Valor de recupero de capital de trabajo $ 6,456

Fuente: Elaboraciéon propia

10.5. Financiamiento

10.5.1. Estructura de Capital

Para este proyecto, la estructura de Financiamiento serd 100% con Recursos Propios.

Tabla No. 58.

Financiamiento
ANO 0
CONCEPTO Sin IGV | Incluido IGV | IGV |
Inversién en activos fijos $ 6,317 [ § 7,168 | $ 851
Inversién en capital de trabajo $ 4979 (% 4,979
[Inversion total $ 11,296 $ 12,147 |
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Inversion total sin considerar el ‘ ESTRUCTURA DE FINANCIAMENTO | ‘ ESTRUCTLRA DE FINANCIAMENTO ‘
IGV de los activos fijos
0% Préstamo Bancario
Sin considerar el IGY de
los activos fijos $ 96
96 100% Recursos Propios
In ion de los accionistas sin
ESTRUCTURA DE FINANCIAMENTO considerar el IGY de los activos fijos
Considerando el IGV de 12,147 |Aporte total del accionista considerando el IGV de los activos fljos
los activos fijos $ 4 11,296 |Aporte del accionista sin considerar el IGV de los activos fijos
12,147 851 |IGV de la inversion en activos fijos

Fuente: Elaboracion propia
10.5.2. Flujo de Servicio de la Deuda

Al estar este proyecto financiado con recursos propios, no se genera un flujo de servicio

de deuda.
10.6. Punto de Equilibrio

Tabla No. 59.
Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

\ DESCRIPCION 0 1 2 3 4 5
‘Volumen de ventas (q) - Und
Precio $ 7,600.00|$ 7,600.00 | § 7,600.00 | $ 7,600.00 | § 7,600.00 $/Und
|COSTOS VARIABLES (CV) $§ 28000 § 32200 |$ 37,030 | 42585|5 48,972 $
costo variable unitario (cv) $ 2,000.00 | § 2,000.00 | $ 2,000.00 | § 2,000.00|§ 2,000.00| | S /Und
|cosTOS FIUOS ( CF) (*) $ 93208(§ 93208|$ 95122|% 99629|§ 104,905 $
costo fijo unitario ( ¢f ) $ 6658|% 5780 |$ 5138|8 4679|§ 4,284 $ /Und
P.E. (enq)(Und vendidas ) 17 17 17 18 19 Und
P.E. (en$) $§ 126497 |§ 126497 | $ 120,094 |§ 135211 |§ 142,372 $

Fuente: Elaboracion propia
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PUNTO DE EQUILIBRIO
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Figura No. 72. Grafica de Punto de equilibrio

Fuente: Elaboracidn propia
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10.7. Flujo Econémico y Financiero Proyectado

Tabla No. 60.
Flujo de caja economico

FLUJO DE CAJA ECONOMICO

+ |Ingresos de efectivo

- |Costos djos(*) $ 31,150 § 31,150( $ 31,150| % 31,150 % 91,150
_ |costos serisbles & 2apo0| & 3z,z00| $ a7030| & 42585 & 48872
_  |Depreciacian v am otizacion 3 znss| z058| § 33| 274 § 274
- |Intereses

= |utilidad antes de impuestos $ d4p0s| § 3048| § 12,145] & 27812| $ 45 £38
_ |lmpuesto a la renta { 29.5% de utilidad artes impuestos) 3 -l % - % 3,583 S205) % 13,481
= |WMilidad después de impuestos ki -14808 & S5,045| % 562 % 1aE0s| % 32,217
+ |Depreciacian y am ottizacion 3 2ns5s| & 2055 & 339| % 274 & 274
- |Amotizacion de la deuda

+ |Préstamo

= |FLUJO OPERATIVO k] -1z750| $ aan| ga51] % 1agaz| $ 2,481
_ |Imersion fija

Imver=ion en capital de trabajo $ 125 % FE0| % 435 % 492 %

= |FLUJO HO OPERATIVO $ 11,2396 | & 185 § -3E0| % -435| $ -458| § 5236

FLUJO DE FOHDOS ECOHOMCO

DESEMBOLSO DE IGY

RECUPERO DE IGY ¥ 851
PAGO A SUHAT (QGY) ¥ 17,839 % 21,563 % 24867 % 28,666 % 33,356
FLU.JO DE IGW ¥ 51 % 18,690 % 21,563 % 24867 % 28,666 % 33,356
FLUJO DE CAJA ECOHOMICO (Con IGV ) % 12447 % 12,084 % 1,350 & 8516 % 19,384 % 40,727
Flujo de caja actualizado al valor presente { afio 0} $ 42447 | $ 10,508 | $ 1,021 | $ 5,600 | 11,083 | § 20,248
Flujo acumulado de losflujosactualizados al valor presente (afio 0) | § A2447 | $ 22,655 | $ 23,676 | $ 18,076 | $ 6,994 | § 13,255
Afio de recuperacion 5

Fuente: Elaboracién propia

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

CIENTIFICA

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION

Tabla No. 61.
Flujo de caja financiero

FLUJO DE CAJA FINANCIERO

LA |ngresos de efectivo

- ) cidn vy am ort

B it

i Utilidad antes de impuestos
- ]

Bl Utilidad después de impuestos

+ |Depreciacion y am otizacion z2ps5s| $ 2,053 359 zva| § 274
- |Amottizacion dela deudsa 3 k]

+ |Préstamo

= |FLUJO OPERATIVO -1z2,750| § -990| % 5,951 19.8582] § 32491

- |lmersion fia

5317

Inversidn en capital de trabsjo

FLU.JO HO OPERATIVO

FLU.JO DE FOHDOS FINAHCIERO

DESEMBOLS O

RECUPERO

PAGO A SUHAT (IGVY)

FLUJO DE 1GY

FLUJO DE CAJA FIHAHNCIERO ( Con GV )

12,935

851

17,839

18,690

12,084 4

21,563

21,563

-1,350

24,867

24,867

8,516

26,666

28,666

19,384 §

33,356

33,356

40,727

Fuente: Elaboracién propia
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10.8. Estado de Ganancias y Pérdidas Proyectado

Tabla No. 62.
Estado de Ganancias y Perdidas proyectado

EGP PROYECTADO

0] 1 2
Ingresos de efectivo 106,400 | 122,360 | 140,714 | 161,821 [ 186,094
Costos fijos (*) 91,150 91,150 91,150 | 91,150 91,150
Costos variables 28,000 32,200 37,030 | 42585 48,972
Depreciacion y amortizacion 2,058 2,058 389 274 274

Utilidad operativa -14,808 -3,048 12,145 27,812

roroses N A N

Utilidad antes de impuestos -14,808 -3,048 12,145 27,812 45,698

imouestoalarenta ||| | 53l sa0c

Utilidad despues de impuestos - 14,808 - 3,048 8,562 19,608 32,217

Fuente: Elaboracién propia

10.9. Evaluacion Econémica Financiera

De acuerdo con el andlisis econdmico y considerando un retorno de la inversién (CPPC)

de los accionistas de 15%, hemos obtenido los siguientes valores:

Tabla No. 63.
Cdlculo de Van y TIR econémico

VANE (15%) [C R R T VAN = VALOR ACTUAL NETO

TIRE= TIR = TASA INTERNA DE RETORNO

PAYBACKE=

Fuente: Elaboracion propia

Observamos que el VAN Econdmico resulta S 13,255 con un TIR de 29% (porcentaje

maximo de retorno). Se proyecta que la inversién se recuperara en el periodo 5.
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Con respecto al VAN Financiero, al no contar con deuda financiera, el valor sera el mismo

del VAN Econdmico:

Tabla No. 64.
Cadlculo de VAN y TIR financiero

VANF {15%)= ik 13,255

TIRF= 29%

PAYBACKF=

Fuente: Elaboracion propia
10.10. Anadlisis de Riesgo

Aplicando el método de Montecarlo, se realiza la evaluacidn de riesgo del proyecto en

base a lo siguiente:

Tabla No. 65.
Seleccion de Inputs de mayor impacto en el Output

SELECCION DE INPUTS DE MAYOR IMPACTO EN EL OUTPUT

INPUTS

Precio 7,600.00 250.00 7,432.15 |$ / und
Muebles y Enseres 405.0 20.0 416.73 [$ / aro
Equipos de cémputo 3.940.0 150.0 4.151.88 |$/ afio

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

ouTPUT ouTPUT QuTPUT OuTPUT QuTPUT
teracion (VAN ) Iteracion (VAN) teracion (VAN) tteracion (VAN) keracion (VAN)

5739 5.739 5.739 5.739 5,739
1 4463 268 11.607 a1 11.509 78 22.370 101 21.784
2 -9461 27 20,322 52 13983 i -2.606 102 -2.647
3 -24 886 28 15,360 53 20376 78 4,060 103 14,000
4 17471 29 2,706 54 -3665 79 25,687 104 4.243
9 28,025 34 20,872 29 30662 84 5,047 109 16,935
10 8,331 35 25.840 0 8,654 85 11.865 110 34 826
11 12,440 36 9,315 61 16,183 86 1.988 111 17.248
12 -8,179 37 18.497 62 15398 87 11,332 112 12470
13 12,998 38 26,262 83 -1623 88 -8.581 113 -1.051
14 17 624 34 12,148 64 -7.824 89 23,132 114 13.844
15 21652 40 30458 85 22368 90 27.933 115 19511
18 13,144 41 26,131 66 9,286 91 17,715 116 11449
17 30,714 42 5,941 87 29342 92 11.612 17 -1.623
18 -6,049 43 5120 ] 29592 93 46,270 118 12,250
19 7.794 44 10,787 it -5,042 94 26.406 114 8489
20 19,093 45 30471 70 34.102 95 12,108 120 3.184
21 641 48 18.865 71 4703 36 14,225 121 19.855
22 26927 47 3477 72 13,284 97 13,865 122 22,536
23 19,385 48 294286 73 813 98 22,847 123 14 639
24 29447 49 11.968 74 34081 93 17.926 124 16,977

25 16714 50 34.055 75 23577 100 28.265 125 17.585

Promed Promed

Dles Des

vaN<O=[ 0%

Fuente: Elaboracion propia

10.1 Analisis de Riesgo del proyecto:

1) La probabilidad de que el VAN sea menor a 0 es de 10%

2) La probabilidad de que el VAN sea 0 o positivo es de 90%
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11 CAPITULO XI: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

11.1 ANALISIS DEL ENTORNO Y PLAN ESTRATEGICO - Rodrigo Reyes

Conclusiones y Recomendaciones

Luego de realizar la investigacion del macro y micro entorno, pudimos validar que, los
factores positivos o negativos pueden ser muchos, la verdadera tarea es identificar
cuales afectan directamente a nuestro negocio, estos son los que le dardn un mayor

valor a nuestro analisis.

Concluimos también lo siguiente, los objetivos generales, la misién y la visién son los
primeros pasos de la organizacion y quizads los mas importantes, pero los objetivos

especificos son los que se ponen en practica y definen el futuro de la compafiia.

11.2 ESTUDIO DE MERCADO Y PLAN DE MARKETING - Denitza Apcho

Conclusiones Estudio de Mercado:

Se puede concluir que el estudio de mercado que realizo la empresa Laborium S.A.C. ha
definido que existe un mercado que requiere atenciéon en donde no se estd ofreciendo
un servicio personalizado, por lo tanto, las empresas de hoy en dia cumplen en su
mayoria con el perfil que buscamos en nuestros clientes y como se ha confirmado
mediante el anadlisis de nuestra entrevista y encuesta porque tenemos un nicho y una

necesidad desatendida.

La segmentacion de nuestro modelo de negocio se a justado a los objetivos que hemos
propuesto en la investigacion de mercado que hemos propuesto por ello nuestros

entrevistados y encuestados pertenecen a empresas de renombre y reconocimiento.
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Recomendaciones Estudio de Mercado:

Hoy en dia existen en nuestro pais empresas que no realizan un estudio de investigacién

de mercado adecuado por lo que estas suelen fracasar y no durar a lo largo del tiempo.

Adicionalmente consideremos que nuestra investigacién puede ser de utilidad a otros
modelos de negocios similares que busquen o requieran informaciéon sobre Ia

investigacion de mercado que hemos realizado.

Conclusiones Plan de Marketing:

Podemos concluir que el plan de marketing que hemos elaborado y disefiado se ajusta
al modelo de negocio que proponemos cuya base se encuentra en el servicio

personalizado que vamos a ofrecer a cada uno de nuestros clientes.

Nuestro modelo de negocios cuenta con competencia, sin embargo, si no enfocamos en
el tipo de servicio que damos nos diferenciamos de los demas modelos de negocio

tradicional lo cual nos da mas valor en el mercado.

En la actualidad las RRSS nos ayudan a atraer mucho publico los cuales se transformaran
en posibles clientes, para luego ser clientes y gracias a la calidad de nuestro servicio

poder fidelizarlos.

Recomendaciones Plan de Marketing:

Laborium S.A.C. cuenta con un modelo de negocio viable y atractivo para su puesta en
marcha debido a que no hay un modelo de negocio similar en el mercado como se pudo

apreciar en nuestro plan de marketing, en la cual pudios observar que en el mercado
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actual son las organizaciones las que se ajustan al servicio y en nuestro caso el servicio

se adecua a nuestros clientes.

Se recomienda ademas que las RRSS creadas para este modelo de negocio se mantenga
en linea a fin de poder obtener mayores datos del compartimiento de nuestros posibles

clientes fortaleciendo nuestro plan de marketing.

Por ultimo, se recomienda que el presente modelo sea utilizado para futuros
emprendimientos en donde requieran como base de estudios los datos que hemos

obtenido en nuestro plan de marketing.

11.3 PLAN DE OPERACIONES Y PLAN DE RR.HH. — Gonzalo Sotil

Conclusiones para Plan de Operaciones:

Para concluir podemos indicar que, desde un principio, la implementacion de un area
de operaciones para una empresa dedicada a ofrecer un servicio de consultoria, conlleva
a la realizacidon de mucho analisis previo. Durante el desarrollo de las sesiones se pudo
apreciar que los procesos establecidos son necesarios para poder medir el nivel
productivo que queriamos obtener y el tiempo que requeririamos para poder llevar a
cabo esa tarea.

Recomendaciones Plan de operaciones:

Es recomendable precisar que las implementaciones de los planes de operaciones en los
proyectos de investigacion de hoy en dia se encuentran enfocados en realizar
emprendimientos novedosos, pero muchas veces se olvida que existen modelos de

negocio tradicionales, como en este caso fue el desarrollo de un plan de operaciones.
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Conclusiones Plan de RRHH:

Para concluir sefialamos que si bien el plan de RRHH es desarrolla en los puntos finales
del proyecto, debemos indicar que este proceso es fundamental ya que con ello
podremos definir los perfiles yfunciones que desarrolla cada colaborador,
también hemos implementado la opcion de una linea de carrera para nuestros
colaboradores los mismos que deberan ser evaluados de manera constante con el fin de
asegurar un buen clima laboral y el correcto funcionamiento de la empresa Laborium
SAC.

Recomendaciones Plan de RRHH:

Como recomendaciones podemos sefialar que la mayoria de empresas en nuestro pais
deberian preocuparse por su personal debido a que la mayoria prefiere quedarse en la
informalidad, pero no son capaces de ver que la estabilidad laboral es importante para
poder asegurar el buen rendimiento de nuestros colaboradores.

11.4 ASPECTOS LEGALES TRIBUTARIOS Y LABORALES Y PLAN DE TECNOLOGIAS DE LA

INFORMACION - Denef Fuchs

Conclusiones de los Aspectos Legales, tributarios y laborales:

El proceso de constitucion y formalizacidon de una pequena empresa en nuestro pais no
es un tramite engorroso y solo demora un plazo maximo de 4 semanas, asi que

realmente no hay excusa para no formalizar un proyecto empresarial.

Recomendaciones de los Aspectos Legales, tributarios y laborales:

Siempre va a ser mucho mas recomendable para toda idea de negocio el contar con un

estudio previo de todas las condiciones legales y tributarias a las que se tienen que
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enfrentar para su constitucién previamente al inicio de la formalizacién de la misma, asi

no habra sorpresas ni costos fuera del presupuesto.

Conclusiones del Plan de Tl:
Con la formulacidn del plan de Tl en nuestro proyecto hemos reconocido la necesidad
de programar cada uno de los pasos a ejecutar el cumplimiento de los tiempos y las

actividades son lo que nos conducira al éxito en el lanzamiento de nuestro proyecto

Recomendaciones del Plan de TI:

Para una compaiiia digital o con actividades digitales, el contar con expertos y un
cronograma de entregas es muy importante de esa manera se lograra el cumplimiento
de los plazos para el lanzamiento del proyecto y realmente se podra contar con un
respaldo tecnoldgico que pueda resolver cualquier inconveniente con el lanzamiento de
un nuevo producto o servicio al mercado.

11.5 PLAN ECONOMICO FINANCIERO - José Salazar

Conclusiones Plan Econdmico Financiero:

Al realizar el andlisis del plan Econdmico Financiero, podemos observar que el proyecto
es rentable considerando un 15% de rendimiento esperado por los accionistas,

obteniendo un TIR de 29%.

Adicionalmente se ha observado que el VAN y el TIR Econdmico y Financiero tendran el
mismo valor al tomar la decisidon de financiar el proyecto con el 100% de recursos

propios.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Finalmente, al aplicar el andlisis de riesgo de Montecarlo se concluye que el proyecto es
viable y que tiene un porcentaje bajo (10%) de que no se logre el rendimiento esperado
(VAN negativo) y un alto porcentaje (90%) de que el proyecto sera rentable, por lo que

es recomendable invertir en este proyecto.

Recomendaciones Plan Econdmico Financiero:

Es muy importante la realizacion de un plan econdmico financiero para este proyecto ya
gue nos muestra de forma cuantitativa las proyecciones de los flujos tanto de ingresos

como egresos y cudl serd el resultado de la inversién al final de los periodos proyectados.

Podemos incrementar el nivel de complejidad a este analisis agregando mas productos
en el flujo de ingresos, de forma tal que podemos estimar cuales serian los resultados

econdmicos al diversificar la cartera de productos que ofreceremos a nuestros clientes.

Finalmente se debe considerar la volatilidad del mercado y de la competencia para ir
actualizando los valores y determinar el impacto del cambio de variables con la totalidad
el proyecto. También este andlisis nos ayuda a identificar cuales son las variables mas
sensibles que al minimo cambio afectara el resultado final y podria determinar la

viabilidad o no del proyecto.
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ANEXOS:

Anexo No. 1. Matriz PESTEL

Impacto Tipo de Impacto
Causa/Factor externofefecto Bajo Medio Alto Negativo | Positivo
Debido a que el gobernante del Perd Pedro Castillo ha obligado a algunos ministros a dimitir ante
diversos cuestionamientos, podria ser que los inversionistas extranjeros no lo consideren al Perd
dentro de sus planes, siendo asi, la situacion politica-econdmica del pais se veria afectada
negativamente los préximos afios, afectando a los emprendimientos y/o empresas que deseen
constituirse.

Medio | Alto

Baja

Debido al fallo de intentar destituir al presidente Pedro Castillo por incapacidad moral,
quedandosé a 6 votos de conseguirlo, podria indicar que en un futuro intenten destituirlo
nuevamente, Continuando asicon la inestabilidad politica y socavando la confianza de los
negocios en el Perd.

Politico

IRAR Bt B Hiniit

Medio | Alto

IA razdn de que, econdmicamente en la era Castillo la nacidn andina vive la inflacion mdés alta de
los ultimos 12 afios, esto podria continuar y generar un alza an mayor en los precios de los
ios en todo el pais, reduciendo cada dia el poder adquisitivo de la poblacién,

productos y servi
dejando sin cabida a los emprendimientos o negocios gue intenten introducirse en el mercado.

omico

Elddlar en el Perd ha tenido una tendencia a la baja en las Ultimas semanas, esto ocurrié debido
a la politica financiera del BCRP en aumentar las tasas de interés, atrayendo asi la inversion
extrajeray por consiguiente la baja del délar, gue hoy por hoy es de 3.87 aprox,debidoala
lestabilizacién, la poblacién podria recuperar su poder adquisitivo, y estaria dispuesta adgu
nuestros productos y servicios gue ofrecemos al mercado.

Econ
Probabilidad

Puesto que estamos afrontando una tercera ola del Covid-19, el gobierno ha dispuesto que el
togue de gueda ahora, al menos en Lima y Callao, sea de 11:00 p.m. a 04:00 a.m, si esto continda,
o inclusive el toque de queda baja ain mas, obligard a las personas no salir de sus hogares en la

noche los fines de semana, pudiendo ocupar su tiempo para pasarla con su familia o realizar

alguna actividad desde casa, como por ejemplo enfocarse en su desarrollo personal.

Social

Segun el INEl en el ejercicio del afio 2021, Con relacidn al servicio de Internet, el 63,3% de los
hogares de Lima Metropolitana disponen de este servicio, el 52,5% del Resto urbano y solo el
13,2% de los hogares del Area rural, esto podria limitar el crecimiento sostenible de los
emprendimientos online, ya gue aln no se ha a cubierto esta necesidad en todos los hogares de
Lima.

Debido a la pandemia Covid-19, la transformacidn digital o revolucidn industrial 4.0 se acelerd a
nivel mundial, tanto el trabajo remoto como la educacidn han sido ejemplo de ello. Esto podria
sefialarnos que en un futuro no muy lejano, gran parte de la ensefianza, asi la pandemia baje su
intensidad, continué bajo la modalidad virtual, desencadenando el aumento de clases online
como cursos o wehinars, tan conocidos en el Perd en el afic 2021.

Debido al distanciamiento social de los ultimos afios, el mundo ha tenido un mayor acceso y

Tecnologico

conocimiento sobre cursos virtuales. Por otro lado, el desarrollo profesional y exigencia que pide

el mercado para conseguir un trabajo, también ha aumentado, el lifelong learning 6 mas
conocido como "continuar aprendiendo a lo largo de tu vida" se hizo mas popular en los dltimos

afios. Esto podria desencadenar que, cada vez mds personas sigan por ese camino autodidacta,
aumentando asi su desarrollo personal y profesional, el cudl buscamos apoyar con nuestra

Araiz de la cuarentena, provocada por el Covid-19, se produjo una reduccidn drastica de las

e nes contaminantes en las ciudades mds pobladas del planeta, el mundo debe darse cuenta
de estoy no ignorarlo, podria ser que las empresas continuén con el trabajo remoto, no selo para
ahorrar los costos de su organizacion, sino también con un propésito ecoamigable, de aqui a los
siguientes afios. Esto seguiria reduciendo la emisidn de contaminantes en el mundo y las
empresas se volverian poco a poco mas responsables socialmente.

égico

Ecol
Probabilidad

Debido al uso de la tecnologia, ahora es mas sencillo constituir una empresa legalmente en el
tal de la Sunarp (SID-Sunarp),

Perd, a través de la plataforma del Sistema de Intermediacion Di,

esto podria motivar a los emprendedores como nosotros en registrar sus negocios legalmente
como corresponde, evitando asi més informalidad en nuestro pais.

Legal

Debido al reglamento de la ley del gobierno digital, aprobada por el decreto supremo N°029-2021-

PCM, se busca impulsar la incorporacidn de las tecnologias digitales en el Peri, esto podria

sefalarnos que el pais estd interesado en seguir por este camino digital, lo que respaldara a
todos los emprendimientos digitales que intenten formarse en nuestro pais.

Baja |Medio | Alto | Baja |Medio| Alto | Baja | Medio | Alto | Baja [ Medio | Alto | Baja [Medio| Alto | Baja | Medig Alto | Baja | Medio | Alto | Baja | Medig Alto | Baja | Medio | Alto | Baja |Medio| Alto | Baja

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo No. 2. Matriz de Porter

Impacto Tipo de Impacto
Causa/Factor externo/efecto Bajo | Medio | Alto Negativo
Debido a la gran demanda de plataformas online de videoconferencias a partir del afio o
2020, existen muchos proveedores de este servicio, podria ser que, de no estar satisfechos <
o con el servicio contratado (Zoom), anulariamos la suscripcion y buscariamos otro 2
= N T . - PRy °
w proveedor, esto nos indica lo siguiente, el poder de negociacidn de nuestros proveedores %
T
c es bajo.
S 9 ! e
3 5 =R
SO | =
B o ]
v > Debido a |z alta demanda de los servicios de internet y telefonia a partir del afio 2020, 2 o
2 o |existen una granvariedad de mejoras en el servicio. Asi como también aumento en el al <
] precio, podria ser complicado cambiarnos de servicio actual por el de otra compaiiia que ]
T T
2 ofrezca mejores servicios, de conseguirlo, mejorariamos nuestra productividad y el servicio %
post venta que le brindaremos a nuestros clientes.
@
T
o
H Debido a la virtualizacion de los Ultimos afios, la cudl pronosticamos, se mantendrd y 8
v 3 consolidara en el tiempo, podria ser que los clientes, en un futuro, ya no se contenten solo 2 <
TS con el servicio ofrecido en los cursos online, sino que exigan servicios mas complejos, por 2 ._g
52
R lo cudl debemos estar preparados, realizar constantes investigaciones y asi, seguir siendo i %
o . PRy -
e e una opcion en el mercado. El poder de negociacion de nuestros clientes en este punto es 2 —
LR ==,
2 alto =
Debido a que las compafiias, comienzan a entender la importancia de contar con empleados Qa
calificados y comprometidos con la organizacidn, podria ser que en los proximos afios se <
. x - . . o
— constituyan mas empresas de consultoria brindando nuestros cursos de empoderamiento, E
w
2 desarrollo personal, desconexion digital, etc. Viendonos obligados a renovarnos =
% constantemente buscando agregar un valor adicional en nuestros servicios. g | m
5| =
) -
- =
S Debido a la inversidn moderada que se requiere para iniciar con este emprendimiento de E o
'rg_ cursos corporativos online, podria ser que, ingresen nuevos competidores al sector, con un 9| <
a
g mayor capital que el nuestro, dejdndonos con una menor cantidad de opciones para ofrecer .%
v a nuestros clientes. g
@
T
o
Dado gue existen una gran variedad de plataformas virtuales ofreciendo cursos online, o
también para empresas, tales como: Netzum, Crehana, Coursera, entre otros. Podria ser <
0 . X o ) L =}
2 que, nuestros clientes, opten por estas opciones asincronicas, dejando a los usuarios sin un E
=1
-‘E‘ seguimiento constante de sus progresos o sin un apoyo en su falta de comprension de los =
2 temas a tratar. e
g T
o 3
] Las conferencias y charlas presenciales, si bien es cierto tienen una llegada mas profunda g =
- . oo . .o o | =
o con los participantes, podria ser que, la revolucién industrial 4.0, en un futuro, deje sin s <
= . . . e .
g cabida, o al menos con pocas opciones a esta modalidad de ensefianza, permitiendo que ;g
-'Df siga creciendo la virtualizacion, ofreciéndonos una mayor oportunidad en nuestro sector. %
m
o
om
A la fecha contamos con una competencia directa de consultoras en el mercado, por 8
g 4 |eiemplo: PPA (Peak, Performance, Academy), Flecha, JCH,, entre otras. Que ya cuentan con 2 <
e
g & |una cucta del mercado en el sector. Esto podria complicar nuestro ingreso al mercado, 2 ,_g
sz - " ) : ) ) ' =
8 ‘g obligindonos a realizar un benchmarking muy preciso, ofreciendo un precio por debajo de ﬁ %
'T:E g la competencia para ganar cuota de mercado (Estrategia de penetracion de mercado). E
o
& © z
o

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo No. 3. Analisis de Cadena de Servicios

Impacto Tipo de Impacto
CausafFactor interno/efecto Bajo Medio Alto Negativo

Debido a nuestra falta de experiencia por ser nuestro primer negocio, podria ser que a
pesar de realizar una minuciosa seleccion de personal, no estén a la altura de nuestros
requisitos, obligdndonos a desvincularlos y tener gue buscar nuevamente personal
capacitado.

Baja [Medio| Alto

rnam na’

Debido a que somos un equipo de pocas personas donde compartimos la mision, visién y
valores del negocio, podria ser que tengamos mds claros nuestros objetivos estratégicos a
diferencia de otras empresas que se olvidan de su escencia por ser demasiadas personas.
Esto nos motivard a seguir por el mismo camino a todos.

Probabilidad

Direccion General yR.R.H.H.

Medio | Alto

Baja

Debido a que todo el equipo estaremos trabajando reunidos en una sola oficina ubicada en
San Isidro, quizds nuestra organizacién para gestionar el negocio sea mds sencilla, ya que

habra una comunicacién mds fluida a diferencia si estuvieramos separados. Por ende,

lpodremos estar en constante coordinacion para las casuisticas que se puedan presentar.

-
I}
-

Baja |Medio | Alto

Debido a que todo el equipo estamos aun cursando una carrera en la univesidad, podria
entenderse que tenemos informacién actualizada para complementar el desarrollo de
nuestros productos(cursos) a diferencia de alguien que ya termino su carrera hace mucho
ftiempo o de personas que no han iniciado una. Siendo asi, podremos estar un paso mas
adelante de los nuevos ingresantes.

Probabi

Organizacioninternay Tecnologia

Baja | Medio | Alto

Debido a que nuestro negocio es online, podria ser que contribuyamos al cuidado del
medio ambiente, ya que evitariamos el traslado tanto de nuestros facilitadores como de los
usuarios a un centro de convenciones. ¥ asi la emisién de contaminantes en el Perd
disminuird, asi no sea tan representativo, toda ayuda es bienre

Baja | Medig Alto

Estaremos enuna o a con un aforo permitido solo de 5 personas, ya que nuestros
adares y/o docentes brindaran sus clases desde casa con su laptop personal, esto
podria significar una reduccién en los costos , apoyando asi la viabilidad de nuestro

negocio.

Probabilidad

fac

Infraestructuray Medioambiente

Baja |Medio | Alte

Debido a que nuestro negocio es online, podria ser que nuestros costos de abastecimiento
sean inferiores a los de otros negocios presenciales, ya que solo nos abasteceremos de lo
necesario para implementar una oficina, no serd necesario contar con un inventario por
ejemplo. Siendo asi, podremaos invertir el remanente en mejorar la experiencia de nuestros
clientes.

Mediqd Alte

to

imien
Baja

Abasteci

Baja [Medio | Alto

Debido a que nuestro marketing serd B2B y se realizard a través de una asesora comercial,
podria ser gue nuestros clientes perciban esta atencion como personalizada y no a través
de terceros o por recomendaciones. Siendo asi, nuestro marketing serd relacional desde el
primer dia, buscando crear lazos que perduren en el tiempo.

Baja

Medio | Alte

Debido a que es nuestro primer negocio de consultoria adn no contamos con una cartera de
clientes, podria ser que sea complicado ingresar al mercado, reduciendo nuestra
proyeccion de ventas el primer afio.

Alto

Marketing y ventas

Medio

Baja

Nuestra drea académica estard capacitada para explicar la malla curricular de nuestros
cursos una vez el cliente escoja los que desee, acompafiado de una infografia claray
concisa, esta preparacion de nuestra drea para brindar la informacién correcta de nuestro
servicio pedria verse positivamente por nuestro cliente, reforzando asi nuestro
compromiso con el mismo, cada punto de contacto es vital.

-]
-]
=

Baja |Medio| Alto

Debido a que todo el equipo estaremos alineados a los objetivos de nuestros clientes,
podria ser que todos contemos con la informacién precisa para dirigirnos a los mismos de
manera sencilla y concisa. Dejando en evidencia el compromiso de cada uno de los
involucrados.

Probabi

Personal de contacto

Baja [Medio| Alto
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Debido a que nuestro marketing serd B2B, no centraremos nuestra atencidn en crear
demasiado contenido masivo en R.R.S.5, esto podria hacer pensar a nuestros potenciales
clientes, una vez nos visiten en instagram o facebook, que somos una empresa pequeiia sin
aspiraciones de crecer o de competir en el mercado, pudiendo descartarnos en alguna
negociacion, a pesar gue nuestra asesorfa comercial haya ofrecido de manera excelente
nuestros servicios.

Baja | Medic | Alto

Debido a que nuestros facilitadores y/o docentes realizaran un acompariamiento constante
durante todo su periodo de aprendizaje, se coordinara con los mismos para gue creen un
grupo de WhatsApp o Telegram con nuestros usuarios, donde los mismos podré realizar
breves consultas que serdn respondidas cuando nuestro facilitador y/o docente disponga
de tiempo, esto podria inferir positivamente para nuestro cliente, sabrd que realizé una
buena eleccién y tiene a sus colaboradores bien atendidos, por consiguiente seguird

: "

Probabilidad

Soportefisicoy Habilidades

Baja | Medio| Alto

INuestro proceso para ofrecer los paquetes de cursos virtuales consiste en que, la asesora
comercial, de la mano con el &rea académica estan al tanto de toda la informacion que se
pueda necesitar, son el canal de contacto directo con el cliente, podria ser un punto a
nuestro a favor, no contar con burocracias innecesarias y hacerle la vida mds sencilla a
nuestro cliente, haciendo honor a la siguiente frase: "Procesos faciles, personas felices”

Baja |Medio| Alto

Si bien es cierto nuestro cliente nos consultard como podemos mejorar su clima laboral o
potenciar las habilidades de sus colaboradores y nosotros le ofreceremos el paguete de
Cursos gue van acorde a su necesidad. También le ofreceremos la opcidn de armar sus
propios paguetes con los cursos gue sean de su interés, podria ser que el cliente considere
lesto como un plus, gque somos una empresa abierta a varias posibilidades y no
cuadriculada, dejando en evidencia uno de nuestros pilares mas importantes, la empatia.

Prestacion

Probabilidad

Medio | Alto

Baja

En relacidn a nuestros clientes, debido a que realizaremos un servicio post venta,
consultando si nuestro producto supero las expectativas o que puntos podemos mejorar,
nos verdn como un negocio mas serio y no un simple emprendimiento, lo que podria
significar que nos consideren en una proxima oportunidad. Siendo asi, podremos empezar
fidelizando a nuestros primeros clientes.

Baja | Medid Alte

En relacién con nuestros usuarios, debido a gue nuestros facilitadares realizardn un
acompariamiento constante durante todo su periodo de aprendizaje, podria ser que, en el
momento donde nuestros clientes les soliciten llenar un encuesta de satisfaccion por los

Clientes

Probabilidad

in oo

Medid Alto

cursos que se implementaron en la organizacion, esta sea positiva, permitiéndonos gozar
de un marketing indirecto ganado gracias a la satisfaccién de nuestros usuarios.

Baja

Fuente: Elaboracién propia

Anexo No. 4. Entrevista de Profundidad

M Hola éComo estas? éComo va tu dia? Por tu casa, todos bien de salud?
ahora mas que nunca la salud en importante en todos lados

Bueno , quiero ser bastante respetuosa de tu tiempo y explicarte sobre nuestra

reunion del dia de hoy, esta es para conocer un poco mas acerca de la empresa en

cuanto a cdmo manejan su area de capacitacién y desarrollo que dicho sea de paso me

estard ayudando a sumar valor al Business plan que estamos desarrollando con mis

compaiieros en el disefio de una consultora, desde ya agradezco mucho tu tiempo.

1. Cuéntame, ¢puedes recordar el nombre de alguna empresa consultora que les
ha brindado servicio uUltimamente? / Si dice que no, preguntar qué es lo que

esperaria de una consultora?

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

2. ¢éQué area fue la que capacito?

3. Crees que es necesario que los colaboradores de la empresa realicen algun tipo
de taller o capacitacion. éPor qué?

4. ¢Cada cuanto tiempo en el afio realizan capacitaciones en la empresa?

5. ¢éQué categorias o que dreas son mas relevantes para capacitacidon en la
empresa?

e Contabilidad y Finanzas (Contabilidad para no financieros, Trading, Costos y
Presupuestos, Créditos y cobranzas, Finanzas Personales)

e Marketing y Gestion Comercial (Marketing Digital, Customer Experience,
Marketing Estratégico, Negociacién con clientes)

e Liderazgo (Inteligencia Emocional, Manejo de Tiempo, Agile Communication,
Feedback y Conversaciones Dificiles)

® Operaciones y Logistica (Supply Chain Managemet, Estrategia de Calidad,
Operaciones y mantenimiento, ISO)

e Factor Humano (Retencidon de Talento, Evaluacion de Desempeiio, Employee
Experience)

e Innovacién (Metodologias Agiles, Transformacién Digital, Design Thinking)

e Otros...

6. ¢Cudl es el perfil de las personas a capacitar en la empresa?

7. éCémo le gustaria que sean las capacitaciones en la empresa? ¢éSincrono o
Asincrono?

8. ¢Qué te gustaria encontrar en una capacitacion para que el nivel de satisfacciéon

sea el que esperan? — Condicionado a pregunta 1
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9. ¢Te gustaria poder medir el impacto de la capacitacidon de los colaboradores al
final de esta?

10. {Qué opinas sobre las organizaciones que capacitan a sus colaboradores?

11. i{identificas alguna area de la empresa que requiera capacitacion en este
momento?

12. éEn qué meses del afio suelen revisar su plan de capacitaciones?

13. Cuanto es el promedio de inversion que tiene la empresa por cada uno de los
colaboradores

14. La empresa financia el 100% de la capacitacion? Tal vez una parte es asumida
por el colaborador

15. Consideran que, al capacitar a sus colaboradores, élos motiva?

16. i Te parece bien que los colaboradores a capacitar, tengan un acompafiamiento
constante en todo su tiempo de aprendizaje?

17. iQuiero felicitarte por estar en el ranking Great Place to Work! __ cuéntame

que crees que los llevo llagar hasta ahi?

Sin duda esta reunidn, ha sido de mucho valor para nuestro business plan, te felicito

por y agradezco nuevamente el tiempo.
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Anexo No. 5. Encuesta

Preguntas  Respuestas @ Configuracion

Laborium

CONSULTORA

Interés en Capuci’mcinnes Empresuriules

Descripcion del formulario

Nombre ¥ q.JBLlidus

Texto de respuesta corta

1.- ;En que empresa laboras o laboraste? !

Texto de respuesia corta
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2- jFiensa que las capacitaciones en las empresas son necesarios? -

Mo

No sabe / No opina

3.- ;En que drea de La empresa Labora o Loborg?

Texto de respuesta corta

4.- ;Que cargo ocupa u ocupo? -

Texto de respuesta corta

3.- jEL drea d RRHH de su empresn se preocupa por su capacitacian? -

Mo
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6.- ;Suele compartir nuevos conocimientos con sus compafieros? -

Mo

Lyeces

1.- iCree que existen formas mas sencillas de hacer su trabajo? -

Mo

No sabe / No opina

B - ;Cada cuanto tiempo Le qustaria ser capacitodo? *

Cada 3 meses
Cada & meses

Una vez al afo
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1.- ;Céma e qustaria que sean sus capacitaciones? *
Online - Videos Grabados con contenido general.
Online - En tiempo real con informacion a su medida
Online - Con acompafiamiento constante (apoyo académico siempre)

Presenciales

10.- ;Usted suele sentir que otras dreas o dependencias requieren capacitacion en su centro de labores? ™

Mo

.- ;suele sentir que los colaboradores de la empresa donde trabaja se encuentran disconformes?

Mo

Mo Sabe / No opina
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12.- 5 su empresa desea capacitarlo. ; Gué drea o cateqorfa seria de su interts para ayudarlo a lograr sus metas?

(puede seleccionar mas de una opcidn)

Contabilidad y Finanzas (Contabilidad para no financieros, Trading, Costos y Presupuestos, Creditos y cob...
Marketing y Gestion Comercial (Marketing Digital, Customer Experience, Marketing Estratégico, Negociaci..
Liderazgo {Inteligencia Emacional, Manejo de Tiempo, Agile Communication, Feedback y Conversaciones .
Operaciones v Logistica (Supply Chain Managemet, Estrategia de Calidad, Operaciones y mantemiento, 150)
Factor Humano (Retencion de Talento, Evaluacion de Desempeno, Employee Experience)

Innavacion (Metodologias Agiles, Transformacicn Digital, Design Thinking)

Otra...

Fuente: Elaboracién propia
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