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Resumen Ejecutivo

En el Pert existen 83,279 Pymes a nivel nacional, las cuales representan el 3.9% del
total de empresas formales en el pais, brindando empleo a 14 de cada 100 personas.
Asimismo, las ventas de este grupo empresarial, durante el afio 2021, representan el 12% del
PBI. También, es importante sehalar que el 10% de la PEA del Pais es empleada por Pymes.

A raiz de la pandemia, la transformacion digital, que ya se estaba llevando a cabo de
manera gradual en las empresas, se ha acelerado significativamente. Esto ha brindado a los
clientes una mayor oportunidad y beneficio al permitirles realizar compras a través de medios
digitales, una oportunidad de ampliar su mercado, ¢ incrementar sus ventas utilizando
diversos canales, mas eficientes y con costos mas bajos, logrando mayores niveles de
rentabilidad.

En esta propuesta se defini6 enfocar la investigacion a los empresarios de Pequenias y
Medianas empresas que se encuentren en Lima, La Libertad, Piura y Arequipa, hombres y
mujeres con una edad promedio entre 40 y 50 afios.

El proyecto de negocio Phalay, no solo tiene como objetivo lograr una rentabilidad
financiera y apoyar a las Pymes en su crecimiento, sino también, busca impactar de manera
positiva en el ambito econdomico y social del pais, alineandose con el Objetivo de Desarrollo
Sostenible (ODS) numero 8.

Como parte del Andlisis Financiero, la propuesta de negocio Phalay presenta un
calculo aproximado de VAN de 2,797,498 y para la determinacion del indice de Relevancia
Social (IRS), Por el lado del VANS se obtuvo un monto de S/. 6,251,216. Finalmente, Phalay
es altamente viable y sostenible con un impacto importante para las Pymes y su papel en la

economia del pais.



vi

Abstract

In Peru, there are 83,279 SMEs nationwide, which represent 3.9% of the total number
of formal companies in the country, providing employment to 14 out of every 100 peruvians.
Additionally, the sales of this entrepreneurial group in 2021 accounted for 12% of the GDP.
It is also important to note that 10% of the country's labor force is employed by SMEs.

As a result of the pandemic, digital transformation, which was already gradually
taking place in businesses, has significantly accelerated. This has provided customers with
greater opportunities and benefits by allowing them to make purchases through digital means.
It also represents an opportunity to expand their market and increase sales using various
channels that are more efficient and have lower costs, achieving higher levels of profitability.
Moreover, it offers the opportunity to improve operational processes and management.

In this proposal, the research was focused on entrepreneurs of small and medium-
sized enterprises located in Lima, La Libertad, Piura, and Arequipa, men and women with an
average age between 40 and 50 years old.

The Phalay business project not only aims to achieve financial profitability and
support SMEs in their growth but also seeks to have a positive impact on the country's
economic and social aspects, aligning with Sustainable Development Goal (SDG) number 8
and its specific targets: 8.1, 8.2, 8.3, and 8.10.

As part of the Financial Analysis, the Phalay business proposal presents an
approximate calculation of a Net Present Value (NPV) of 2,797,498.

To determine the Social Relevance Index (SRI), we identified 4 goals belonging to
this SDG and their positive impact, resulting in a score of 40%.

On the NPV side, we have obtained 6,368,338. Finally, Phalay is highly viable and

sustainable, having a significant impact on SMEs and their role in the country's economy.
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Capitulo I. Definicion del Problema
En el presente capitulo se presentara el problema a resolver, el contexto, y su relevancia.
1.1. Contexto en el que se determina el problema a resolver

En el Pert existen 83,279 Pymes a nivel nacional, las cuales representan el 3.9% del
total de empresas formales en el pais (Produccion, 2021) brindando empleo a 14 de cada 100
personas. Asimismo, las ventas de este grupo empresarial, durante el afio 2021, ascendieron a
aproximadamente 192,239.98 MM, alcanzando el 12% del PBI. De igual manera, es
importante sefalar que el 10% de la PEA del Pais es empleada por Pymes.

Asimismo, en los ultimos afios se percibi6 el interés de las empresas en incluir
procesos de digitalizacion dentro de sus organizaciones, lo cual derivo a que las compaiias
inicien sus operaciones digitalizando ciertos procesos, con el fin de automatizarlos. Con la
llegada de la pandemia esto se agilizd y muchas de las empresas que no lograron unirse al
cambio se vieron afectadas. Hoy en dia la transformacion digital ha impactado en todos los
participantes de la cadena de valor (clientes, negocios, proveedores, etc.), y adicionalmente
permite la dinamizar la productividad y el empleo de calidad. (CEPAL 2021)

En conclusion, la facilidad y comodidad para realizar compras, ventas y pagos
mediante plataformas digitales hizo que esta revolucion sea cada vez mas demandada por las
empresas, causando impacto positivo en las mismas, haciéndolas mas eficientes y
favoreciendo al cliente.

1.2. Presentacion del problema a resolver

El problema identificado impacta a las PYMEs en el Pert, que representan el 3.9% de
las empresas formales del pais, segun (Produccion, 2021), estas empresas contribuyen al 12%
del Producto Bruto Interno (PBI) del pais.

Asimismo, las PYME:s en el Pert se caracterizan por tener una baja formalidad, lo

cual afecta la calidad de vida de sus trabajadores, especialmente aquellos que no estan



empleados de manera formal y no reciben los beneficios legales correspondientes. Estos
trabajadores representan entre el 70% y el 75% de la Poblacion Econdmicamente Activa
(PEA), lo que significa que no estan recibiendo los beneficios minimos establecidos por la
ley.

Un analisis del (INEI, 2022) muestra una estadistica que sugiere que a medida que
aumenta el Producto Interno Bruto (PBI), también aumenta el empleo formal dentro de las

empresas formales. Esto se refleja en la Tabla 1.

Tabla 1

Relacion del indice de Volumen Fisico del PBI 'y el Empleo Formal en el Sector Formal

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Indice de Volumen 119.5 127.1 1349 1428 1462 1509 1569 160.8 167.2 171.0 152.3
Fisico del PBI
Empleo Formal en el 83.1 83.6 83.6 83.7 83.3 83.5 83.5 83.9 84.2 84.0 86.4
Sector Formal % % % % % % % % % % %

En consecuencia, a mayor empleo formal, mayor productividad. Para abordar estos
problemas (tanto de la formalidad en el empleo, y la baja productividad), es importante
encontrar soluciones que permitan aumentar la productividad de las Pymes, lo que tendra un
impacto directo en la formalidad, tanto de las ventas como del empleo. Una posible solucion
es utilizar la digitalizacion como herramienta para una gestion eficiente de los negocios y
para abrir nuevos canales de ventas, captando asi a mas clientes y promoviendo un
crecimiento sostenible, ya que amplifica las capacidades dinamicas de las empresas (Dini,

Gligo & Patifio 2021).



1.3. Sustento de la complejidad y relevancia del problema a resolver

Se identifica un problema complejo y de relevancia social, puesto que afecta a una de
las principales fuerzas motoras en la economia de nuestro pais, el sector empresarial, con
foco en las Pequenas y Medianas Empresas. Como se mencion6 anteriormente, las Pymes
representan el 3.9% de las empresas del pais; sin embargo, a nivel de ventas e ingresos para
la economia, las Pequefias y Medianas Empresas representan el 2.1% y 14.4% del volumen
total de ventas en el 2021, respectivamente (Produccion, 2021). Asimismo, alcanza el 12%
del PBI del pais.

A raiz de la pandemia, las Pymes han sufrido grandes impactos a nivel de ingresos y
operaciones, demostrando falencias en los procesos y oportunidades de mejora en las
empresas. Si bien se ha iniciado una recuperacion con apoyo del gobierno para facilitar las
reaperturas y crecimiento de las empresas, ofreciendo liquidez a las micro, pequefia y
mediana empresa (Rosales, Alvarez & Lam, 2021), atn est4 a paso lento. Para acelerar esta
recuperacion en las Pequenas y Medianas Empresas, es clave la digitalizacion; que favorecera
el desarrollo de la empresa, beneficiando la productividad y la formalidad (Ministerio de la
Produccion, 2021). A1 2019, solo 8.0% de las Pequetias y 8.4% de las Medianas Empresas
realizan ventas por internet y el 70% de ellas identificaron problemas al utilizar las
plataformas de venta (Produccion, 2021).

Adicionalmente, para las Pyme existe una brecha en la madurez digital,
principalmente en la tecnologia y los procesos (comercio electronico, procesos internos,

procesos contables financieros) donde aun hay mercado para explotar. (Ver Figura 1)

Figural

indice de madurez digital segin dimension y tamafio



Por ultimo, referenciando a los Objetivos de Desarrollo Sostenible, se puede afirmar
que la solucion ayudard en mejorar el siguiente objetivo:

Objetivo 8: Promover el crecimiento econdmico sostenido, inclusivo y sostenible, el
empleo pleno y productivo y el trabajo decente para todos. Esto mediante la formalizacion de
las organizaciones, logrando mejores condiciones laborales para los empleados, gracias a un
incremento de la productividad impulsado por el uso de herramientas digitales que colaboran

con la mejora de la gestion y brindan nuevos canales de ventas.



Capitulo 1. Analisis de Mercado

A continuacion, se presentara el mercado objetivo en donde se implementara la
solucion, se analizard también la competencia existente, tanto local como internacional, desde
el punto de vista del analisis de las Cinco Fuerzas de Porter. Por ultimo, se mostrard un
analisis detallado de los atributos de los principales competidores.

2.1. Descripcion del mercado

Las Pequenas y Medianas Empresas en el Pera tienen un aporte importante en el PBI
y en la generacion de empleo de la poblacion del Pert; sin embargo, muestran oportunidades
en términos de mayor formalidad, crecimiento del negocio y uso de herramientas digitales,
que les permitan evolucionar el crecimiento del negocio, impactando positivamente en los
indicadores de empleo y formalidad de las Pymes.

Segun (PRODUCE, 2021), el 64,1% de las Mipyme formales operativas se
concentraron en las regiones de Lima (45,0%), Arequipa (5,9%), La Libertad (5,2%), Piura
(4,1%), regiones en las que nuestra solucion encontrara aproximadamente 19,978 empresas
que conforman el mercado objetivo de la solucion. Esta informacion se sustenta en la Tabla
2.

Tabla 2

Namero de Pymes Formales segiin Departamentos

Departamento Arequipa La Libertad Lima Piura
I;g;fmyme 125,648 111,078 950,922 87,131
% Pequena 3.40% 3.90% 5.20% 2.90%
Cant. Pequefia 4272 4,900 6,534 3,644
% Mediana 0.10% 0.10% 0.20% 0.10%
Cant. Mediana 126 126 251 126
Total 4,398 5,026 6,785 3,769

A raiz de la pandemia, la transformacion digital, que ya se estaba llevando a cabo de

manera gradual en las empresas, se ha acelerado significativamente. Esto ha brindado a los
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clientes una mayor oportunidad y beneficio al permitirles realizar compras a través de medios
digitales. También representa una oportunidad de ampliar su mercado, e incrementar sus
ventas utilizando diversos canales, mas eficientes y con costos mas bajos, logrando mayores
niveles de rentabilidad. También, les ofrece la oportunidad de mejorar sus procesos
operativos y su gestion.

Como se puede evidenciar, el futuro de las empresas esta ligado al mundo digital y las
organizaciones que no logren implementarlo y desarrollarlo, limitaran su crecimiento y
ventas, e incluso desapareceran.

Es por ello que el mercado ofrece una serie de herramientas digitales que tienen como
fin ayudar a las empresas, como las Pymes, a introducirse en el mundo digital y no perder las
oportunidades que brinda el mercado actual, como por ejemplo acceder a nuevos canales de
ventas, con transacciones y pagos online, de modo facil y seguro.

Muchas de estas herramientas ofrecen automatizacion de procesos operativos y de
gestion, los cuales recogen datos para poder ofrecer informes y reportes para diversas areas
de la empresa, con el fin de una mejor toma de decisiones. Estas soluciones tienen como
objetivo mejorar la productividad de los negocios de tal manera que impulse una mayor

formalidad de estas, y mejorando niveles de competitividad (Fairlie, 2021).

2.2. Andlisis competitivo detallado

Se identificaron cinco competidores en el mercado, cada uno de ellos con
caracteristicas particulares y especializados hacia un segmento especifico. Dentro de los
competidores tenemos: Pert Imparable, Bsale, Yevo, Odoo y Zoho Inventory. Todas ellas
son plataformas digitales para facilitar la venta y ayudar en el crecimiento del negocio de los
empresarios. Las caracteristicas y detalles estan resumidas en una tabla comparativa. (ver

Tabla 3).



El Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter serd utilizado para analizar el nivel de
competencia que existe, la dinamica del sector econdémico y la rentabilidad, la cual esta
determinada por las siguientes variables, Porter, M. (2008)

¢ Rivalidad entre competidores, se ha identificado 05 de las principales plataformas
digitales dedicadas a facilitar la venta y ayudar el crecimiento de los negocios.
Algunas de ellas son de origen y creacion en Pert y otras nacieron en el extranjero,
pero si operan en el territorio nacional.

La que mas destaca es la plataforma de origen chileno Bsale, quien tiene una oferta de

valor concentrada en una Web amigable e intuitiva que permite realizar una gama de

opciones que facilitan la gestion de los empresarios como: control de inventarios,
venta de productos, documentos tributarios.

Este Negocio de plataformas digitales dirigidas a las pequenias empresas para tomar el

control del negocio e impulsar sus ventas, aiin estd en crecimiento en nuestro pais y

muchos de los pequeios empresarios no estan familiarizado con su uso y beneficios.

e Potencial de nuevos competidores, definitivamente al tener un mercado Pyme en
desarrollo digital, el crecimiento de nuevas propuestas digitales para impulsar las
ventas en nuevos canales e impulsar la mayor formalidad de las pymes, se convierte
en un atractivo y oportunidad de mercado para nuevas empresas competidoras.

Es importante identificar cudles son las funcionalidades mas demandadas por las

Pymes y cuanto influye en el crecimiento de sus ventas, asi como, en el incremento de

la formalidad de sus negocios.

e Poder de negociacion de los proveedores, la propuesta de valor de los principales
proveedores, como Bsale, esta centrada en el control y reporte de los principales
indicadores del negocio como las ventas, compras y los inventarios. En una opcion

mas avanzada se resalta el hecho de poder vender por mas canales, diferentes al



presencial, lo cual tom6 mucha relevancia a raiz de la pandemia, cuando muchos de
los negocios estuvieron obligados a estar cerrados. En este caso, al existir ain pocas
opciones en el mercado, existe un alto manejo de los precios para este servicio.
Poder de negociacion de los clientes, en el Pert existen 83,279 Pymes a nivel
nacional, las cuales representan el 3.9% del total de empresas formales en el pais
(Produccion, 2021), lo que representa un bajo poder de negociacion de los clientes,
aun existen pocos proveedores y el mercado peruano atn tiene mucho espacio para
ingresar en el mundo digital en la venta y elevar la formalidad de las pymes.
Amenaza de productos sustitutos, los productos sustitutos provienen basicamente de
software comprados por las pymes para llevar el control de sus ventas, compras e
inventarios. Sin embargo, requieren el ingreso de informacion constante y no tienen
una oferta mas amplia relacionada con la venta en nuevos canales, distintas al

presencial



Tabla 3

Cuadro Comparativo de las Alternativas Existentes en el Mercado

Criterio Perti Imparable Bsale Oddo Zoho Yevo
Descripciéon  Plataforma Plataforma Conjunto de Conjunto de Plataforma
desarrollada por  desarrollada en diversas diversas digital creada por
el Ministerio de Chile enel 2012  aplicaciones aplicaciones Mibanco para
la Produccion que permite el diferenciadas clasificadas por apoyar el
para brindar monitoreo de un  para algunos proceso, entre las  crecimiento de
mayor exposicion sistema de ventas procesos como principales: los negocios de
alos productos y  para simplificar ~ Finanzas, Ventas, las MYPE en el
servicios de las la vida de los Ventas, Sitios Marketing, Peru.
Pymes peruanas.  emprendedores. ~ Web, inventario  Asistencia al
Naci6é como una y MRP, RRHH, cliente, Finanzas,
herramienta Marketing y Correo
impulsora para la Servicios. Para electronico y
reactivacion de la comparacion  colaboracion,
las micro y se tomaran los RR. HH,,
pequeiias procesos de Asuntos legales,
empresas Compras, Gestion de
producto de la Ventas, seguridad y TI,
pandemia por Inventario y Inteligencia
Covid-19. Facturacion empresarial y
Analytics, y
Gestion de
proyecto
Ubicacion ~ Peru. Chile y Peru. Bélgica (matriz)  Estados Unidos Pert.
entre otros de Norteamérica
paises. México (matriz), contacto
es la sede mas local en Peru
cercana
Propuesta Plataforma Web amigable e Ser muy facilde Unenfoque dela  Acompafiamiento
de valor digital que intuitiva que usar y totalmente privacidad en el desarrollo

conecta los
productos de las
empresas con los
clientes finales.
Permite
consolidar en
grupos y facilitar
la busqueda a los
clientes.

permite realizar
una gama de
opciones que
facilitan la
gestion de los
empresarios
como: control de
inventarios,
venta de
productos,
documentos
tributarios.

integrado.

basado en el
sentido comtn
Una compafiia
privada con
vision publica
Una empresa con
la que da gusto
colaborar

Una nueva
manera de
gestionar su
empresa

Un compromiso
con nuestras
comunidades

del negocio con
acceso a
herramientas y
Servicios
digitales y
evaluacion
financiera a
cargo de
Mibanco; acceso
a un directorio de
negocios; cursos
online,
promociones y
beneficios con
aliados
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Criterio Perti Imparable Bsale Oddo Zoho Yevo
estratégicos
Productos Plataforma Permite la Sistema de Sistema CRM en  Tiene directorio
ofrecidos digital emision de gestion de donde puede de negocios,
Marketplace, con  documentos cotizaciones, soportarse permite la
descuentos en tributarios pagos online, muchos de los creacion de un
tarifas, permite electronicos gestion de procesos de la Marketplace para
alianzas con como boletas y puntos de venta, empresa, de venta,
otros negocios y  facturas, realizar  inventarios. manera integrada  capacitaciones
empresas el control de contacto con y con una amplia  virtuales.
inventarios, clientes, reporteria.
vender productos proveedores y
a través de ordenes de
Marketplace compra
Requisitos ~ Negocios Creacion de Registro y Registro y Registro y
formalizados por  cuenta y datos de  creacion de creacion de creacion de
lo menos un afio, la empresa. cuenta de la cuenta de la cuenta de la
RUC activo, empresa. Pago empresa. Pago de  empresa.
permisos de la suscripcion  la suscripcion
sanitarios y
sectoriales.
Medio de Digital, a nivel Desde la web Online Online Directa en Yevo
distribucion nacional. Bsale. 0 a través de

Mibanco.

Nota: Elaborado por César Caceda, Vania Garay, Claudio Huiman, Claudia Quirds.
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Capitulo I11. Investigacion del Usuario
En el presente capitulo, se identificara al usuario potencial del proyecto, y se
describira sus principales caracteristicas, necesidades, oportunidades y experiencia, con el
objetivo de definir el perfil de usuario. Asimismo, se presentaran las herramientas utilizadas

para llevar a cabo este proceso.

3.1. Perfil del Usuario

Para elaborar la propuesta que solucione el problema social relevante, se utilizaron
diversos lienzos para obtener la definicion del perfil usuario. En primer lugar, se definid
enfocar la investigacion a los empresarios de Pequenas y Medianas Empresas que se
encuentren en Lima, La Libertad, Piura y Arequipa, hombres y mujeres con una edad
promedio entre 40 y 50 afios. Para ello, se disefi6 una guia de entrevista a desarrollar con los
empresarios (Ver Apéndice A), obteniendo 4 respuestas.

Con dicha informacion se logré detectar que 71% de los potenciales clientes
encuestados tienen ventas mensuales menores a los 150M soles (Ver Apéndice B), asimismo
con respecto a su nivel de deuda, un 57% se concentra en deudas menores a 200 M (Ver
Apéndice C), lo que demuestra que los encuestados son parte de las Pymes, los cuales son de
interés para este proyecto. Por otro lado, de los encuestados el 52% afirma estar familiarizado
con temas digitales (Ver Apéndice D), lo cual, por un lado, es conveniente a la hora de recibir
nuestra propuesta, teniendo mayor facilidad de adaptacion al uso de nuestros servicios. De
igual manera, si bien la mitad de los empresarios tienen conocimiento, ain existe un 47.6%
de Pymes con oportunidad de conocer el mundo de la digitalizacion y las herramientas
disponibles para utilizar en su gestion.

Finalmente, el presente servicio busca beneficiar a las Pymes mejorando su
formalidad y productividad. Para ello, un factor sumamente importante es la relevancia que

los empresarios le dan a la digitalizacion y asi conocer el apetito por las herramientas
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digitales. Es asi que, en la encuesta, mas del 90% de los potenciales clientes consideran que si
es importante contar con herramientas digitales para la gestion de su negocio (Ver Apéndice
E).

Luego, se realizo6 el lienzo meta usuario (Ver Figura 2), identificando las principales
caracteristicas de nuestro potencial usuario. En resumen, los usuarios vienen de una familia
que busca seguir impulsando el crecimiento de su negocio. Dedica su tiempo al trabajo para
poder invertir en la educacion de sus hijos. Su circulo social es familiar, con reuniones de
trabajo para seguir ampliando su red de proveedores y emprendedores. Como problemas y
frustraciones, se encontr6 que este usuario cuenta con canales tradicionales, no tiene tiempo

suficiente para ordenar la gestion de su empresa y seguir captando a mas clientes.



Figura 2

Lienzo Meta Usuario

13
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Con la informacion del lienzo meta usuario y las encuestas realizadas a los
empresarios, se defini6 el arquetipo para nuestro proyecto (Ver Figura 3). A continuacion, el
perfil de nuestro cliente:

“César es un empresario cuyo objetivo es crecer y digitalizar su negocio para dejar un
legado para su familia, en especial a sus hijos quienes se preparan profesionalmente para
administrar el negocio. Actualmente cuenta con 6 ferreterias y quiere expandirse al interior

del pais.”

Figura 3

Arquetipo de Cliente

3.2. Mapa de experiencia de usuario
El Mapa de Experiencia de Usuario es una herramienta que permite identificar

emociones, experiencias y puntos de dolor que tiene el usuario con su respectivo proceso.
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Con la informacion recabada, se identificaron los siguientes puntos resaltantes de los
usuarios:

- Se reconoce como las etapas mas positivas el momento de decidir iniciar un negocio y
ver el crecimiento de este.

- Se reconoce como preocupaciones, la identificacion de la necesidad de volver su
negocio mas digital y ordenar mejor sus procesos, para una ofrecer una mejor
competencia.

- Se identificod que el usuario suele llevar sus cuentas de manera personal sin uso de una
plataforma de gestion digital.

Toda esta informacion se corrobora en la Figura 4.

Figura 4

Mapa Experiencia Usuario
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3.3. Identificacion de la necesidad

Luego de haber examinado los momentos positivos y negativos experimentados por el
usuario, se pudo tener un mayor conocimiento de su preocupacion mas resaltante, la cual esta
relacionada a la limitacidon que tiene su negocio para poder crecer debido a la falta de una
buena gestion de su empresa. La motivacion del usuario es ver crecer su negocio, pero a la
vez, reconoce que las herramientas digitales le pueden ayudar en ordenar sus procesos, y
generar eficiencias. Esto se ve reflejado en la encuesta aplicada, en la pregunta 8 (Ver
Apéndice F), en donde la gran mayoria de encuestados reconoce la necesidad de contar con
una herramienta digital que soporte la operacion.

Dentro de la misma encuesta, en la pregunta 10 (Ver Apéndice G), la gran mayoria
coincide en contar con la posibilidad de vender por internet como uno de los factores a
desarrollar dentro de su empresa. Le siguen las opciones de gestionar las compras y ventas,

asi como reportes de seguimientos e indicadores y manejo de inventarios.
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Capitulo 1V. Disefio del producto o servicio

En el presente capitulo se presentara cuéles fueron las metodologias y herramientas
utilizadas para la concepcion del producto propuesto que pretende resolver el problema
identificado. Asimismo, se incluira la explicacion de como fue construido el mockup y sus
principales pantallas con las funcionalidades mas relevantes.

4.1. Concepcion del producto o servicio

En base al lienzo 6x6 (Ver Figura 5) se determinaron las necesidades del usuario de
Phalay y se plasmaron soluciones mediante la técnica de brainstorming, para satisfacer estos
requerimientos identificados, luego se plasmaron e integraron las 06 mejores ideas.

Es asi que, como resultado de la ejecucion de este lienzo se determinaron éstas 06
ideas: (1) Venta a través de canales presenciales y canales digitales (pagina web y redes
sociales), utilizando herramientas como Plin y Yape adicionalmente para facilitar la compra
al cliente, (2) Automatizando los principales procesos a través de herramientas digitales
confiables que puedan utilizarse en cualquier dispositivo, (3) Teniendo una plataforma
integrada donde pueda contar con una pagina web donde ofrecen sus productos y esté
enlazada con sus principales redes sociales, en donde pueda se pueda vender y también
recomendar su negocio, (4) Una plataforma donde pueda visualizar sus principales procesos,
reportes de los indicadores mas importantes, (5) Digitalizar sus transacciones a través de una
plataforma virtual consolidada para tener informacion relevante de sus indicadores historicos
y le permitira visualizar reportes a tiempo real, (6) Mantener contacto con los stakeholders
mediante las redes sociales, eventos y reuniones, asi como tener detalles con ellos en fechas

importantes.

Figura 5

Lienzo 6x6
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Luego se elabor6 la matriz Costo - Impacto para determinar las propuestas de mayor
impacto y bajo costo (Ver Figura 6.). Es asi que dentro de las actividades con menor costo y

mayor impacto resaltan:
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1. Contar con una herramienta confiable
2. Herramienta flexible para que cada usuario lo pueda personalizar con su marca
3. Disefio amigable de la herramienta
4. Proporcionar reportes basada en una informacion histérica

5. Incorporar medios de pago a través de las billeteras digitales

Figura 6

Matriz Costo Impacto

Posteriormente, se empezo6 con el prototipo de la herramienta priorizando las
principales funciones de acuerdo con lo requerido por el perfil de nuestro cliente. Se elaboro
un mockup de la aplicacion movil para poder presentarlo como prototipo navegable, en una

primera version.
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4.2. Desarrollo de la narrativa

La presente propuesta se desarrolld bajo herramientas de metodologias agiles
aprendidas durante el programa, considerando desde la identificacion del problema social
hasta la propuesta de solucion. Durante el desarrollo de la propuesta de solucion, se
emplearon metodologias design thinking.

“Design Thinking es un proceso que, a través de soluciones creativas, permite resolver
problemas y asi generar valor gracias a una metodologia centrada en entender y co-crear
alrededor de los usuarios. Este proceso se enfoca en la experiencia del usuario,
primordialmente, busca comprender sus problemas y analizar sus comportamientos para, asi,
generar ideas que permitan darle solucion a sus dolencias a través de prototipos rapidos.”
(UTEC, 2023).

Para comenzar, la metodologia Design Thinking indica que se debe empatizar, a través
de la observacion y entrevistas a usuarios; para este fin el equipo de investigacion se puso en
lugar del usuario de manera visual, abductiva y creativa, para poder elaborar hipdtesis y
poder identificar las ideas que el usuario podia tener. Adicionalmente, se elaborara el lienzo
de dos dimensiones, en donde se identifico lo que abarca la solucion y lo que esta fuera del
alcance de la misma.

Como segundo paso de la metodologia, se defini6 mediante el andlisis y reflexion; al
usuario de Phalay, su perfil, sus expectativas y sus necesidades. Asi como un vistazo al
problema que lo aqueja. Para esto, se utilizaron los lienzos Lienzo Meta al Usuario (Ver
Figura 2) y el Lienzo Experiencia del Usuario (Ver Figura 4).

Una vez definida la solucion y sus aristas, se continud con el proceso de idear,
llevando a cabo una sesion de lluvia de ideas con el fin de obtener propuestas de solucion
creativas que pudieran abarcar la mayor cantidad de necesidades o las mas relevantes de los

usuarios de Phalay con el fin de apoyar a su crecimiento. Con todas estas ideas, se dio inicio
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al proceso de prototipar y disefiar visualmente como se verian las principales pantallas de la
solucién. Este prototipo se elaboro inicialmente en un papel, luego en un Power Point y
finalmente en Marvel para poder tener una idea mas vivida de como seria el uso de la

herramienta. (Ver Figura 7)

Figura7

Vista de informacion consolidada del cliente

Por ultimo, con nuestro prototipo listo, se sometio a revision, mostrandolo a 10
personas, con el fin de obtener feedback y hacer los ajustes y mejoras necesarias, para asi
obtener un servicio mucho mas deseable para los potenciales clientes, con una buena
experiencia usuario.

4.3. Caracter innovador del producto o servicio

Phalay es una herramienta digital que busca ayudar a las PYMES a seguir creciendo

en su negocio mediante la digitalizacion de procesos dentro de la cadena de valor. Asimismo,

la plataforma se caracteriza por ser amigable con el usuario y brindar funcionalidades
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adicionales que hagan de esta herramienta, un aliado estratégico para el desarrollo de su
negocio.

Asi como Phalay, en el mercado existen competidores que tienen las mismas
intenciones. Sin embargo, nuestra propuesta incorpora una serie de funcionalidades y
beneficios que otras plataformas no han integrado. El principal diferenciador de la
plataforma, como una innovacidn incremental, la cual se caracteriza por dar valor agregado a
un producto que ya existe en el mercado de manera gradual en un corto plazo de tiempo, esto
se puede realizar con el apoyo de los clientes y su feedback, como con los aportes de los
mismos colaboradores de la empresa. (Economipedia, 2020). Esto se lograra a partir de la
cercania que tendréan los asesores de ventas con los clientes, y la retroalimentacion que los
clientes puedan dar. Asimismo, las principales ventajas de contar con este tipo de innovacion
es que obtienen mejores resultados los cuales son percibidos como un beneficio para los
clientes. Estas mejoras también impactan en los procesos, generando asi eficiencias en los
procesos. Finalmente, el riesgo que corren es minimo, pues no se trata de una transformacion
radical de un producto o servicio. (Retos Directivos, 2021)

Otras ventajas competitivas que ofrecera la solucion es la automatizacion de procesos,
generacion de informes, en un entorno amigable, asi como una red social de negocios en la
cual se puedan fortalecer los lazos con sus principales stakeholders.

Por tltimo, en la biisqueda realizada a través de Google Patents, pudimos identificar 2

patentes que tienen ciertas similitudes a los servicios que proporciona Phalay (Ver Tabla 4).

Tabla 4

Patentes Similares a Phalay

Cloud hybrid application storage Methods and systems for

management (CHASM) system facilitating on-line commerce Phalay
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Sistema que ayuda a manejar un
inventario en la nube y tener
control sobre el mismo.

Sistema que ofrece un soporte para
las transacciones de compra-venta
en linea.

Sistema que cuenta con una
plataforma de e-commerce, red
social de negocios, control de
inventario, reportes de
seguimiento y control de
indicadores de gestion.

Es por estas razones que Phalay se considera una propuesta innovadora al contar con

multiples beneficios centralizados en una sola plataforma, para facilitar al usuario la gestion

de su negocio buscando mayor productividad, con todo lo que necesita al alcance de su mano

desde su laptop o celular, de una manera facil y rapida.

Ahora, el reto para Phalay sera mantener su preferencia en el mercado, como socio

digital para las pequefias y medianas empresas. Esto se lograra a partir de ciertas estrategias

que a continuacidn se enumeraran.

1. Lo anteriormente mencionado sobre la fuerza comercial. No solo se encargara de

vender, al ser el punto de contacto con los clientes, se encargara de apoyar al cliente

en que su experiencia con la plataforma sea de su utilidad. Este punto se evaluara

constantemente: estrategias de fidelizacion y monitoreo de los clientes que dejan de

consumir la plataforma, asi como la usabilidad de la plataforma.

2. Otro aspecto Phalay ofrecera para poder diferenciarse es conseguir alianzas

beneficiosas para sus clientes, que se mantengan durante el tiempo y que cada vez

brinden mejores beneficios.

3. El punto de referidos también formara parte de la estrategia de diferenciacion. Si bien

no se ha mencionado alguna estrategia en el cuerpo principal del documento, se

considera crear dichos programas como beneficio para los clientes que ayuden a

Phalay a incrementar su alcance comercial. Que los mismos clientes cuenten su
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experiencia y eso sirva como campafia para seguir fidelizando e impulsando la

adquisicion de PHALAY.

4.4. Propuesta de valor

La propuesta de valor inicial dentro del contexto del modelo de negocio permitié

desempefiar un papel fundamental al permitir la caracterizacion del perfil de usuario, la cual

abarca no solo las necesidades y deseos del usuario, sino también sus alegrias, frustraciones y

los trabajos realizados. Esto es muy importante para comprender plenamente las

motivaciones y expectativas del usuario.

Una vez definido el perfil de usuario, éste es utilizado para crear el mapa de valor, el

cual es una representacion visual que incorpora los elementos clave necesarios para ofrecer

una propuesta de valor solida, incluyendo los generadores de alegrias, los que generan

satisfaccion y valor para el usuario, como los aliviadores de dolores, que abordan las

frustraciones y problemas del usuario. (Ver Figura 8).

Figura 8

Lienzo de Propuesta de Valor

Propuesta de Valor

Optimizacion de costos

Enfocarse en tareas
mas productivas del
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Se ha identificado que el potencial cliente en todo momento busca el desarrollo de su
negocio, incrementar la productividad, reducir costos, trabajar de manera eficiente, contar
con informacién oportuna y ordenada para la toma de decisiones. De igual forma, la solucion
le brinda la oportunidad de contar con alternativas que atiendan estas necesidades, utilizando
la digitalizacion como una herramienta generadora e integradora en su gestion y procesos, asi

como en el desarrollo de nuevos mercados.

4.5. Producto minimo viable

Es importante iniciar contando sobre la creacion del proyecto de negocio Phalay, cuyo
nombre proviene del quechua volar, despegar o ir muy rapido. Se eligié ese nombre para
abrazar la cultura peruana en su lengua madre y enfocarnos en nuestra misioén de ayudar a las
PYME:s a lograr su méximo potencial haciendo alusion a la palabra Phalay, que significa
despegar. Es por esta razon que se decidi6 incluir un cohete en el logo, ya que representa el
despegue y el maximo potencial que pueden conseguir los clientes con las soluciones.

La mision de Phalay es: “Ayudar a las PYMEs a lograr el éxito, brindandoles las
herramientas y el apoyo que necesitan para digitalizar sus negocios y alcanzar su maximo
potencial”. Mientras que la vision es: “Ser la empresa de tecnologia que brinda soluciones
integrales a las PYMESs para que puedan digitalizar sus negocios alcanzado su maximo
potencial”. Asimismo, los valores que representan a Phalay son:

1. Compromiso con la calidad: nos comprometemos a brindar la maxima calidad en
nuestras soluciones.

2. Orientacion al cliente: Nos centramos en las necesidades de nuestros clientes y nos
comprometemos a brindarles un excelente servicio.

3. Innovacidn Incremental: Estamos constantemente innovando gracias a la
retroalimentacion de nuestros clientes para brindarles las tltimas soluciones

tecnolodgicas acorde a sus necesidades.
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4. Responsabilidad Social: Creemos que es importante dar a la comunidad y estamos

comprometidos a contribuir con la sociedad y la economia local.

Conociendo todos estos atributos de Phalay, el concepto de marca es: “Phalay es una
empresa de tecnologia que se compromete a ayudar a las PYMEs a crecer y tener éxito en su
negocio. Ofrecemos una amplia gama de soluciones tecnologicas que pueden ayudar a
digitalizar sus negocios, mejorar su eficiencia y expandir su alcance. Nuestro objetivo es
ayudar a las PYMESs a alcanzar su méximo potencia.” Asimismo, el slogan o mensaje de
marca es: “Phalay, el aliado digital de tu negocio”

Con respecto al desarrollo del prototipo de Phalay se realiz6 de manera inicial, un
boceto con las principales pantallas que serian necesarias para el funcionamiento de la
herramienta digital. Estas primeras pantallas son las de bienvenida e ingreso por primera vez
al aplicativo para el registro de un usuario y contrasefia. En la cual, posteriormente, se plantea
la conformidad de los términos y condiciones para una mayor seguridad a nuestros
potenciales clientes.

A continuacion, se contara con un dashboard y ment con acceso a las principales
funcionalidades de la propuesta de valor de Phalay. Todo ello se desarroll6 utilizando la
aplicacion Marvel App, herramienta colaborativa que permite interactuar con las diferentes

pantallas elaboradas, de modo que al testearlo sea lo mas real posible. (Ver Figura 9 — 14)

Figura 9

Prototipo Phalay 1



Figura 10

Prototipo Phalay 2

Figura 11

Prototipo Phalay 3
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Figura 12

Prototipo Phalay 4

Figura 13

Prototipo Phalay 5
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Figura 14

Prototipo Phalay 6

Del mismo modo, se cred un boceto de la pagina de inicio de la pagina web que se
utilizaria a modo informativo (Ver figura 15) y de una de las principales redes sociales a usar,

Instagram, mostrando la pagina principal (Ver figura 16).

Figura 15

Pagina Web Phalay



Figura 16

Instagram Phalay
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Capitulo V. Modelo de Negocio

Phalay se caracteriza por tener un modelo de negocio que consiste en una plataforma
digital, que tendra acceso via web o movil, que tenga como principal caracteristica ser una
herramienta para los emprendedores, por su capacidad de automatizar sus procesos para
generar eficiencias, identificar insights a partir de la informacion y reportes que genere y una
continua generacion de valor a partir de la informacion recabada por los asesores , quienes
con la retroalimentacién de los clientes, generaran nuevas funcionalidades para una continua
entrega de valor. Con este contexto, se analiz6 la deseabilidad, factibilidad y viabilidad del

negocio, asi como la posibilidad que Phalay sea escalable y exponencial.

5.1. Lienzo del modelo del negocio

A través del lienzo de modelo de negocio se define la propuesta de valor y se detallan
los aspectos clave para el establecimiento del negocio. Phalay tiene como segmento a las
PYME: Pequenas y Medianas Empresas con un rango de ventas entre 800 mil y 11 millones
de soles o un endeudamiento mayor a 200 millones. A este segmento de clientes, se busca
ofrecer una herramienta digital que optimice sus procesos y permita dar seguimiento a la
gestion de su negocio; todo ello basado en una continua entrega de valor en base a la
retroalimentacion recibida de los clientes.

Asimismo, se busca generar mayores relaciones con clientes a través de la
fidelizacion al cliente con el apoyo de los equipos comerciales y su cercania con ellos; en
canales, habilitar los canales digitales, los equipos comerciales y canales tradicionales como
el call center, como medio para llegar a los clientes tanto en la venta como en el servicio de
post venta. Por otro lado, en actividades clave, se definen las actividades de marketing y
venta, las cuales beneficiaran el posicionamiento de la propuesta y alcance a los clientes;
también el mantenimiento y actualizacion de la herramienta, la actividad mas importante,

puesto que es clave para el funcionamiento de Phalay y del cumplimiento de los acuerdos del
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nivel de servicio hacia los clientes. Por el lado de socios claves se tiene a los programadores,
soporte de TI, asociaciones comerciales y entidades de apoyo a las PYME, los cuales forman
parte del modelo de negocio como aliados estratégicos.

En el aspecto de ingresos y costos, el modelo de negocio funcionara a través de tres
suscripciones diferenciadas, cada una con una oferta de valor distinta destinada a un
segmento especifico del cliente; por el frente de los costos, estos van principalmente por las
licencias, las cuales seran adquiridas de programas de alcance mundial, también los costos
para la operacion de la herramienta digital: funcionamiento, mantenimiento de plataforma,
medios de pago, clientes, entre otros. Por tltimo, la publicidad, donde se invertird para
destacar la oferta de valor de Phalay con un adecuado lenguaje hacia los clientes y la

explotacion de los atributos de la herramienta. (Ver Figura 17)

Figura 17

Business Model Canvas
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5.2. Viabilidad financiera del modelo de negocio
Para evaluar la viabilidad del negocio, es decir, si el equipo de trabajo estd en la
capacidad de costear el proyecto, se establecera en el objetivo de alcanzar un VAN al quinto
afio de operaciones de S/2,797,498.06, todo el detalle de los calculos se desarrollara en el
capitulo 06. En ese punto se evaluaran los precios, la demanda, los costos y el financiamiento

que se recibira. Por lo tanto, se considera que el proyecto es costeable.

5.3. Escalabilidad/ exponencialidad del modelo del negocio

Una Organizacion Exponencial es una cuyo impacto o resultado es
desproporcionadamente grande, al menos diez veces superior, al compararla con sus iguales,
gracias al uso de nuevas técnicas organizativas que se sirven de las tecnologias aceleradoras
(Ismail, Malone & Van Geest 2016).

Segun la metodologia del test del libro de Organizaciones Exponenciales, la
organizacion solo es escalable, ya que alcanzo6 un puntaje de 41 / 84 puntos.

Dentro de las posibilidades de escalamiento de la solucion se ha considerado dos
aspectos, uno acerca de la composicion del mercado, y otro relacionado al &mbito geografico.

En primer lugar, el escalamiento interno. Ese se puede dar a través de la consideracion
del sector de Micro Empresas, como el nuevo mercado objetivo, de modo que se pueda
abarcar mas clientes, ya que este grupo de empresarios concentra alrededor de 83,279
empresas (PRODUCE, 2021).

Con respecto al &mbito geografico, se puede iniciar a nivel nacional. De esta manera
se podra abarcar otras ciudades adicionales a las planteadas de manera inicial, las cuales
fueron seleccionadas por el volumen de empresas objetivo. Sin embargo, también es posible
escalar a nivel internacional. Segun G. Ibarra, S. Vullinghs y F.J. Burgos en “Panorama
Digital de las Micro, Pequefias y Medianas Empresas (MiPymes) de América Latina 20217,

existe un buen grupo de empresas fuera del pais, que pueden considerarse como mercado
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objetivo. Son alrededor de 210 365 empresas de Colombia, Ecuador y Bolivia, que por su
cercania y por los diversos tratados comerciales que se han firmado con Pert, se podria
incluir como parte del nuevo publico objetivo de Phalay, solo si se considera las Pequefias y
Medianas Empresas. La cifra aumenta a 2,815,684 si es que a esta cantidad se incluye a las
Micro Empresas de los paises considerados. La cantidad total de empresas del estudio se

detalla en la tabla 5.

Tabla 5

Distribucién de las Pymes en Latinoamérica

Pais Micro Pequeiia Medianas  Total por pais
Argentina 514976 72,702 15,146 602,824
Bolivia 305,250 16,500 8,250 330,000
Chile 758,376 203,312 28,844 990,532
Colombia 1,497,373 87,132 20,976 1,605,481
Costa Rica 367,911 14,873 7,436 390,220
Ecuador 802,696 63,814 13,693 880,203
El Salvador 193,084 11,661 5,830 210,575
Guatemala 435,043 29,931 14,965 479,939
Honduras 20,289 84,685 42,343 147,317
México 4,057,719 94,513 18,523 4,170,755
Nicaragua 183,406 7,492 3,746 194,644
Panamé 43,695 5,656 2,828 52,179
Paraguay 193,478 10,458 13,314 217,250
Pert 2,283,105 81,777 2,853 2,367,735
Rep. Dominicana 65,324 12,638 6,319 84,281
Uruguay 129,188 18,544 4,178 151,910
Venezuela 13,413 725 363 14,501
‘Total de Empresas 11,864,326 816,413 209,607 12,890,346

5.4. Sostenibilidad social del modelo del negocio
El modelo de negocio Phalay, no solo tiene como objetivo lograr una rentabilidad

financiera y apoyar a las Pymes en su crecimiento, sino también, busca impactar de manera
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positiva en el &mbito econémico y social del pais, alinedndose con el Objetivo de Desarrollo
Sostenible (ODS) niimero 8 y sus metas especificas: 8.1, 8.2, 8.3 y 8.10.

Como se menciona anteriormente en otros capitulos, Phalay busca promover el
crecimiento econdmico ofreciendo a las Pymes una solucidn integral para la digitalizacion de
sus procesos. De esta forma, mejorando la eficiencia operativa de las empresas, Phalay
contribuye a generar un entorno propicio para el trabajo decente y el crecimiento econdmico,
apoyando asi la meta 8.1 de la ODS 8.

Asimismo, Phalay fomenta el emprendimiento, la creatividad y la innovacion en las
Pymes, al proporcionar herramientas tecnoldgicas que les permite adaptarse a las nuevas
exigencias del mercado, accediendo asi a nuevas oportunidades del negocio. De esta manera,
se alinea con la meta 8.2 de la ODS 8, la cual busca promover politicas orientadas a facilitar
el acceso de las Pymes a servicios financieros y tecnologicos.

Ademés, Phalay juega un papel fundamental en la formalizacion de los negocios, ya
que brinda una solucion digital completa, la cual les permite gestionar sus operaciones de
manera eficiente y transparente, promoviendo asi practicas comerciales responsables. Es de
esta forma que Phalay contribuye a reducir el porcentaje de informalidad en el pais en linea
con la meta 8.3, informalidad que pas6 factura durante la pandemia (Actualidad
Gubernamental 2022)

Por ultimo, Phalay busca fortalecer las politicas y medidas que promueven el trabajo
decente y productivo de las Pymes. Esto lo hace mediante la digitalizacion de sus negocios,
lo cual mejora las condiciones laborales al contar con las herramientas necesarias de trabajo.
De tal manera contribuye a crear un entorno laboral mas favorable y eficiente, alinedndose asi

con la meta 8.10.
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Capitulo VI. Solucion deseable, factible y viable

En este capitulo se evaluara si el proyecto Phalay es deseable, es decir, si al cliente
potencial le gustaria contar con la herramienta; factible, es decir, si es posible de obtener
dicha herramienta debido a los recursos, conocimiento, etc; y finalmente si es viable, si
financieramente se puede costear la implementacion de la plataforma.
6.1. Validacion de la deseabilidad de la solucion

En el presente capitulo se explicard acerca de la deseabilidad, factibilidad y viabilidad
de la propuesta de negocio. A continuacion, se detallaran las hipdtesis definidas para validar
la deseabilidad de la propuesta de solucion, asi como, las herramientas utilizadas para

confirmar estas hipotesis y la deseabilidad.

6.1.1. Hipdtesis para validar la deseabilidad de la solucion

Para corroborar las hipdtesis, se realizd un Muestreo no Probabilistico. Este muestreo
corresponde a una seleccion a criterio del encuestador (Levin & Rubin 2004). Por este
motivo, se seleccionaron algunas empresas de ciudades con mayor cantidad de Pequenas y
Medianas Empresas. La finalidad de contar con informacion sobre sus preferencias al usar
tecnologias, asi como datos relevantes para poder validar la idea de negocio. Para efectos del

ejercicio, se consideraron los siguientes datos respecto al perfil de los encuestados:

Tabla 6

Metodologia de encuesta

Método: Muestreo aleatorio Simple no Probabilistico muestreo por
conveniencia.
Enfoque de investigacion: Encuesta
Tamafio de Muestra: 30 empresas
Segmento: Pequefias y Medianas empresas
Ambito Geografico: Ciudades de Lima, Arequipa, Trujillo y Piura

Meétodo de contacto: Google Forms (Encuesta Digital)




37

Las empresas son de las siguientes ciudades:
Tabla 7

Metodologia de encuesta - Ciudades

Ciudad Cantidad de Encuestados
Piura 0
La Libertad 13
Lima 15
Arequipa 0
Otras 2

Para validar la deseabilidad de la solucion, se definieron tres hipotesis las cuales de
detallan a continuacion:

H1: Creemos que las pequenias y medianas empresas de Lima, Arequipa, Piura y La
Libertad estan dispuestos a adquirir nuestro servicio y estan dispuestos a pagar como minimo
200 soles mensuales. (Ver Apéndice L)

H2: Creemos que las pequenas y medianas empresas de Lima, Arequipa, Piura y La
Libertad estan dispuestos a adquirir nuestro servicio y obtener un 50% en el NPS. (Ver
Apéndice L)

H3: Creemos que las pequefias y medianas empresas de Lima, Arequipa, Piura 'y La
Libertad estan dispuestos a adquirir nuestro servicio y consideran un alto nivel de
importancia una herramienta digital para el desarrollo de su negocio. (Ver Apéndice L)
6.1.2. Experimentos empleados para validar la deseabilidad de la solucién

Para la validacion de las hipdtesis se realizaron encuestas a usuarios, estas fueron
realizadas a 30 Pequefias y Medianas Empresas con el objetivo de obtener insights para
definir la propuesta de solucion.

Para validar la hipotesis 1, 77% de los encuestados estarian dispuestos a pagar por un
precio minimo de 200 soles. Asimismo, un 10% mencion6 un pago de 500 soles, precio

maximo que nos permite considerar para los planes de suscripcion. (Ver Tabla 8).
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Tabla 8

Resumen de Resultado de Encuesta sobre Precio

Precios n %
Entre 200 y 299 soles 23 77%
Entre 300 y 399 soles 3 10%
Entre 400 y 499 soles 1 3%
De 500 soles a mas 3 10%
Total 30 100%

Asimismo, se pregunto a los usuarios sobre la preferencia en la frecuencia de pago,
siendo el 53% los usuarios que mencionaron un pago mensual y 27% de ellos un pago anual.

(Ver Tabla 7)

Tabla 9

Resumen de Resultado de Encuesta sobre Frecuencia de Pago

Frecuencia de pago n %
Mensual 27 43%
Trimestral 6 20%
Anual 8 27%
Total 30 100%

Por otro lado, se pregunt6 acerca de la recomendacion del producto a un familiar o
amigo, para sustentar de esta manera la ultima hipdtesis planteada. En este caso, 76,7%

califico con nota por encima de 8, demostrando interés en la recomendacion. (Ver Tabla 10).

Tabla 10
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Resumen de Resultado de Encuesta sobre Recomendacion del Producto

Recomendacion n %
10 5 17%
9 7 24%
8 11 37%
7 1 3%
6 1 3%
5 3 10%
4 1 3%
3 0 0%
2 1 3%
1 0 0%
0 0 0%
Total 30 100%

Por ultimo, a raiz de estos resultados se puede concluir el resultado de las tres

hipotesis planteadas.

Tabla 11

Resumen de Resultado de Hipdtesis

Hipdtesis Resultado Sustento
H1: Las pequefas y medianas empresas de Lima,
o .
Arequipa, Piura y La Libertad estan dispuestos a adquirir . 7_7 7o de los encuestados estane}n
. L . Aceptacion dispuestos a pagar por un precio
nuestro servicio y estan dispuestos a pagar como minimo o
minimo de 200 soles.
200 soles mensuales
H2: Las pequefias y medianas empresas de Lima, 6.7% de | q lified
Arequipa, Piura y La Libertad estan dispuestos a adquirir Aceptacion 76,7% de o encues.t acos calthico
.. y recomendo el servicio.
nuestro servicio y obtener un 50% en el NPS
H3: Las pequeias y medianas empresas de Lima,
Arequipa, Piura y La Libertad estan dispuestos a adquirir Mas del 50% considerd como muy
nuestro servicio y consideran un alto nivel de Aceptacion importante el uso de una

importancia una herramienta digital para el desarrollo de
su negocio.

herramienta digital.
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6.2. Validacion de la factibilidad de la solucion

Para analizar la factibilidad de Phalay, es decir, si es factible desarrollar y ejecutar el
proyecto de manera efectiva, se definid la hipdtesis cuatro, H4: creemos que Phalay como
solucion digital para las pequefias y medianas empresas de Lima, Arequipa, Piuray La
Libertad es factible y se confirmara a través del ratio LTV/CAC. (Ver Apéndice L). Para
ello, se definieron los recursos con los cuales se debe contar para llevar a cabo el andlisis
LTV/CAC, considerando en este caso: programadores y soporte TI, un area comercial con
vendedores, un area de marketing para poder introducir Phalay en el mercado y Recursos
Humanos, para que gestione lo referente a los colaboradores.

Teniendo esto en cuenta, se cuenta con el conocimiento necesario requerido para
poder crear y mantener nuestra plataforma activa. Asimismo, conforme se vaya creciendo
como compafiia se tendra el personal necesario para poder asumir la demanda. Por lo cual la

solucion propuesta es implementable.

6.2.1. Plan de mercadeo
A continuacion, se detalla el plan de mercadeo propuesto.
Inicialmente se definieron los Objetivos de Marketing y Ventas, los cuales se detallan
a continuacion:
- Dar a conocer nuestra marca y oferta de valor en el mercado de la pequefia y mediana
empresa.
- Optimizar canales de penetracion de mercado tanto digitales como presenciales que
nos permita capilaridad y conveniencia.

- Lograr una venta de 16 MM en los primeros 05 afios de operacion.
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Estrategias de Marketing
Descripcion de los Segmentos

El mercado objetivo comprendera las regiones con mas cantidad de Pequeiias y
Medianas empresas que tiene el Pert (PRODUCE, 2021), las cuales son Lima, Arequipa,
Piura y la Libertad, las cuales suman alrededor de 20 000 empresas candidatas.

El cliente potencial esta caracterizado por ser un emprendedor/a de unos 30 a 60 afios.
Su principal motivacion para sacar adelante su negocio es su familia. Es autodidacta y busca
manejar su negocio por si mismo. Sin embargo; sabe que si quiere crecer va a necesitar de
apoyo. Es por esto que dicha persona estaria dispuesta a invertir en Phalay, con el fin de
hacer mas eficiente la gestion de su negocio y asi poder seguir creciendo.

Posicionamiento

Se desarrollara una estrategia de posicionamiento solida para Phalay, resaltando sus
atributos clave, como la digitalizacion de compras, ventas e inventarios, la facilitacion de
nuevos canales de distribucion y su relevancia para el cumplimiento de los Objetivos de
Desarrollo Sostenible. Phalay se posicionara como una solucion integral que impulsa el
crecimiento econdmico y el trabajo decente en el sector empresarial peruano.

Asimismo, se implementaran planes de comunicacion para generar conciencia sobre
la importancia de la digitalizacion y gestion de empresas, terminando en acciones para
promover Phalay entre los empresarios peruanos. Para ello, se utilizaran canales digitales,
como redes sociales, trabajo con influencers del segmento, publicidad en linea y marketing de
contenidos, asi como estrategias de relaciones publicas y participacion en eventos
empresariales relevantes. Se destacaran los beneficios y caracteristicas de Phalay, resaltando
su capacidad para mejorar la gestion empresarial y fomentar el crecimiento economico.

Estrategias de Precio
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La definicion del precio de los diversos planes de Phalay estan sustentados por las
diversas funcionalidades o usos que tendréan las versiones de la plataforma que seran
comercializadas.

La version de entrada, llamada Plan Basico, contara con acceso a los modulos de
administracién de compras y ventas, manejo de inventario y la seccidon de reportes e informes
dentro de la plataforma. De igual forma, contaré con el acceso a poder vender online, asi
como el manejo de catalogos. El soporte incluido sera virtual, y brindard manuales de
usuario, asi como capacitacion inicial. Finalmente, las actualizaciones regulatorias estaran
incluidas, y podrén acceder hasta 3 usuarios.

La version intermedia, llamada Plan Estandar, contara con todo lo que incluye el plan
basico, pero ademas contara con un modulo para poder armar reportes ¢ informes
personalizados. Se tendra el acceso a la red de emprendedores, asi como soporte priorizado.
También tendra acceso al blog de consejos e informacién de interés, y se incluiran hasta 5
usuarios.

Finalmente, la version superior, o Plan Premium, ademas de contar con las opciones y
caracteristicas del plan Estandar, tendra la posibilidad de programar capacitaciones
periodicas, configurar alertas personalizadas. Se incluye un canal exclusivo de contacto que
brindara soporte y atencion a las dudas en la plataforma. Se incluye a estos clientes dentro del
programa BETA TEST, lo cual permitira probar antes las nuevas funcionalidades antes de
implantarlas y asi brindar sugerencias. Finalmente tendrd un buzon exclusivo para proponer
nuevas funcionalidades a la plataforma, y el acceso incluye hasta 10 usuarios.

Conocidos los planes, se aplicard un sistema de precios diferenciados de acuerdo con
los atributos obtenidos por cada plan, el cual es el siguiente:

- Plan Bésico, 50% suscriptores, 200 soles

- Plan Estandar, 40% suscriptores, 300 soles
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- Plan Premium, 10% suscriptores, 400 soles
Mix de Marketing

Con respecto al producto, Phalay es la plataforma digital para Pequenias y Medianas
Empresas que les permita tomar decisiones a partir de la informacion de sus negocios que
sean ingresadas al sistema e incrementar la productividad de su empresa. Este producto busca
ser intuitivo, amigable y de fécil acceso.

Con respecto al precio, se ingresara al mercado a competir bajo un esquema de
precios similar a la competencia. No se busca diferenciacion por precio, sino por las
capacidades de la plataforma, entre las cuales se destaca la posibilidad de generar entregas de
valor continua a partir de la retroalimentacion recibida de los clientes, por parte de los
asesores comerciales.

En relacion con la promocion, como parte de los canales que se usaran para llegar a
los clientes, se considera en primer lugar, a la fuerza de ventas. Los vendedores formaran
parte sustancial para Phalay, a través de ello se identificaran oportunidades de venta de
suscripcion. De igual manera, ellos seran los encargados de ser los evangelizadores de la
plataforma. El primer punto de contacto con los futuros clientes y con los clientes actuales.
Adicionalmente, se contaran con los gestores de cartera, quienes deberan de ser los receptores
de feedback otorgado por nuestros clientes y darles el soporte adecuado. En segundo lugar,
los canales tradicionales de comunicacion, como la radio y folletos, esto debido a que
principalmente la radio es una de las plataformas mas usadas atn por los emprendedores.
También se hara uso de folletos, para poder captar la atencion. Finalmente, se considera el
marketing boca a boca también como estrategia para la masificacion y poder llegar a nuevos
clientes.

En cuanto a la plaza, la fuerza de ventas se enfocard a ofrecer el producto a partir de

la lista de leads que podemos ofrecer. Con estas listas, se establecera un punto de contacto
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inicial en donde buscara la primera reunion para ofrecer una demostracion de la solucion. El
objetivo de esta reunion es poder cerrar la venta o una siguiente reunion para poder atender
dudas o consultas. El lugar en donde se realizara todo este proceso serd en las oficinas del
cliente, o en las oficinas propias. No se descarta realizar las reuniones de manera virtual.
Como se comentd en el punto 1, el enfoque inicial serd en los departamentos de Lima,
Arequipa, La Libertad y Piura.

Con respecto a las 4E podemos comentar lo siguiente:

Phalay busca darle una nueva version de experiencia usuario a todos sus clientes, a
partir de una plataforma tanto web como movil que sea de facil uso. De una manera intuitiva
y que brinde informacidn de valor para su negocio. Que le ayude a tomar decisiones sin
realizar muchos esfuerzos, e incluso sea capaz en algin momento de brindar
recomendaciones.

Phalay a través del precio ofrecido por sus planes, ofrecera a sus clientes una
plataforma amigable que les brindara la oportunidad de mejorar la parte operativa, y la
gestion de sus negocios. La inversion que haran los clientes les permitird obtener rapidamente
beneficios de orden y reportes para la tomar de decisiones.

Al ser una plataforma web y movil les permitira a nuestros clientes poder administrar
o monitorear su negocio desde cualquier parte del mundo.

Nuevamente, la fuerza de ventas tendra el encargo de ser los evangelizadores del
producto, siendo nuestro primer punto de contacto con los clientes.

Presupuesto

Dentro del Plan de Marketing de Phalay se propone una inversion prioritaria en el
Rubro de Promocion. Desde las contrataciones de influencers, el pago de publicidades en las
plataformas tecnoldgicas mas usadas (Google, y redes sociales), promocion tradicional, entre

ellos eventos y radio.
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Con respecto a la promocidn tecnoldgica, se propone el pago anual de publicidad en
las plataformas digitales casi constante durante los primeros cinco afios de operacion. Uno de
los factores diferenciadores es la contratacion de Influencers quiénes ayudaran con la
promocion de los productos. Para la radio, se propone la compra de paquetes publicitarios, en
las diversas regiones a las que queremos ingresar. De igual manera, se presupuesta la
generacion de eventos, los cuales, durante el primer afio se realizara 1 lanzamiento de marca
(aproximadamente de 50,000 soles), y durante los afios 3 y 4 se realizaran eventos en las otras
regiones que esperamos posicionarnos. No serian eventos de inauguracion o lanzamiento,
sino para promocionar Phalay.

Los gastos del plan de marketing relacionados a producto son los relacionados a la
Generacion de Marketing de Contenidos y la subcontratacion del Comunity Manager. Como
parte de los gastos de marketing relacionados a la distribucion, se considera la elaboracion de
Kits de Bienvenida para los clientes. cada vez que se cierre una venta. El detalle de las

inversiones se detalla en la Tabla 12.

Tabla 12

Inversiones en Marketing

Ao 1 Ano2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Producto
Disefio del producto
Marketing de Contenido y CM 48,000 57,600 69,120 82,944 99532.8
Promocion
Google Adwords y Analytics 2,500 3,000 2,500 2,500 2,500
Facebook 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500
YouTube 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500
Instagram 2,500 3,000 2,500 2,500 2,500
TikTok 2,500 2,500 5,000 5,000 5,000
Influencers 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000
Radios Locales 24,000 24,000 10,000 10,000 10,000
Distribucion

Kit Bienvenida 3,500 3,500 5,800 5,800 5,800



Total 308,000 218,600

279,920 263,744 250,332.8

Para validar la factibilidad se procedi6 con el calculo del CAC (Cost per Acquisition),

asi como el LTV y su proporcion. Los calculos se detallan en la tabla 13.

Tabla 13

Calculode CACy LTV

Marketing Actividades Total
Costos $332.000
Nuevos usuarios 224
CAC por actividad (Costos / Nuevos Usuarios) $1.482,14
Ingresos (Nuevos Usuarios * Pago Medio del Cliente) $54.432
Pago medio del cliente (suscripcion) $243
Frecuencia media de compra (afio) 12
Valor del cliente (afio)
(Pago medio del cliente * Frecuencia media de compra) $2.916
Vida til (afos) 2,86
Valor del tiempo de vida del cliente VTVC
(Valor del cliente * Vida util) $8.340
Costo de adquisicion del cliente CAC $1.482,14
Relacion LTV / CAC 5,63

Se considera una demanda del primer afio aproximada de 224 clientes, o

suscripciones, los cuales se encuentran sustentados en el Plan de Ventas. El valor de pago

medio del cliente, se calcula de la siguiente manera:

Tabla 14

Plan de ventas

Ventas Costo de Cantidad
proyectadas suscripcion ~ Hipotesis ~ suscripciones  Ingresos
Clientes promedio afio 1
suscripcion A 112 200 0,76 170 34.048
Clientes promedio afio 1
suscripcion B 90 300 0,05 11 3,360
Clientes promedio afio 1 22 400 0,19 43 17,024



suscripcion C

Cantidad de clientes 224

54,432

La cantidad de suscripciones por plan, se obtiene del porcentaje de los encuestados
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que prefieren los diversos planes promocionados. Con este valor, y la proyeccion de clientes

del primer afio, se calcula el valor del ticket promedio.

Con respecto a la vida util en afios, se calculd el promedio de los 5 afios de

retenciones, considerando para el primer afo el 100% de clientes retenidos, y para los afios 2

al 5 solo el 70. Obteniendo 2.86

6.2.2. Plan de operaciones

Para llevar a cabo la operacion, Phalay cuenta con un plan de la demanda basado en el

nimero de ventas que se busca obtener por afio. Se ha considerado una tasa de retencion de

clientes de 100% en el primer afio y 70% en restante, esto considerando que los potenciales

clientes puedan optar por alguna otra alternativa del mercado. Asimismo, se considera un

crecimiento anual en el segundo afio de 141%, que se verd impulsado por la fuerza de ventas

y la inversion en marketing para posicionar el producto. Para los afios restantes, el

crecimiento serd de 77%, 50% y 37% para los afos 3, 4 y 5 respectivamente. (Ver Tabla 15).

Tabla 15

Plan de ventas Phalay 2

Afio 01 Afio 02 Afio 03 Afio 04 Afio 05
Numero de vendedores 3 3 3 4 4
Ventas por
semana/vendedor 3 3 4 4 5
Ventas por mes 32 32 48 64 80
Ventas por aflo 224 384 576 768 960
Tasa de retencion 100% 70% 70% 70% 70%
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Clientes perdidos 0 67 162 286 431

Total clientes
acumulados 224 541 955 1,436 1,965

Con respecto a la demanda del primer afio, se muestra la tabla 16, en donde se detalla

la demanda mensualizada.

Tabla 16

Demanda mensualizada

Ventas por Vendedor Cantidad de vendedores Ventas totales
Mes 1 0 0 0
Mes 2 0 0 0
Mes 3 0 0 0
Mes 4 0 0 0
Mes 5 0 3 0
Mes 6 6 3 18
Mes 7 9 3 27
Mes 8 12 3 36
Mes 9 12 3 35
Mes 10 12 3 36
Mes 11 12 3 36
Mes 12 12 3 36

Se considera que durante los primeros 4 meses, no habra vendedores y no se
colocaran ventas ya que la solucidn se encontrard en construccion. Para el mes 5, se planifica
la contratacion y la capacitacion, asi como generacion de leads. A partir del mes 6, se prevé el
ingreso al mercado y el inicio de colocaciones.

Con respecto a los procesos de Phalay, se puede mencionar los siguientes:

Proceso de Desarrollo y Mantenimiento de Software. Este proceso incluye las tareas
relacionadas con la elaboracion y puesta en marcha del producto, y desarrollo evolutivo del
mismo. Comprende desde la fase de levantamiento de informacion e identificacion de
necesidades, elaboracion del disefio de la solucion, la construccion del software, la ejecucion
de las pruebas, y la puesta en marcha de la nueva version del producto. Los objetivos de este

proceso son: Construir y publicar la herramienta, levantar observaciones y problemas que
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surjan del uso diario por parte de los clientes de la herramienta, e implementar mejoras dentro
de la plataforma.

- Procesos de Soporte a la Operacion. La puesta en marcha del software Phalay,
sumada a la venta de la solucion, generaréa la demanda de soporte a los diversos
clientes (usuarios) que utilicen la aplicacion. Entre estas tareas se tiene el monitoreo
de la aplicacion para poder garantizar el correcto funcionamiento y los tiempos de
respuesta; las tareas relacionadas al soporte virtual en el uso de la herramienta para
nuestros diversos clientes, cuyo objetivo sea garantizar y apoyar a los usuarios en el
correcto desempefio de sus tareas, asi como facilitar el uso y responder consultas
acerca de la aplicacion; y también poder identificar insights acerca de nuevas
necesidades que puedan tener los clientes.

- Procesos relacionados a la Comercializacion y Marketing. Las tareas relacionadas a
las ventas permitiran conseguir los leads, brindarles un correcto tratamiento, con la
finalidad de cerrar las ventas. También incluye el soporte post venta a los diversos
clientes. De igual manera, las tareas relacionadas al marketing estan ligadas al plan
de marketing, programar los lanzamientos, planificar y ejecutar los eventos y las
compras de publicidad, aprovechar la informacion de las redes y apoyarse en los
proveedores para llegar a cabo la estrategia de marketing digital.

- Procesos de Recursos Humanos. Relacionado a las tareas sobre la contratacion de
personal, el manejo de clima laboral, la administracion de vacaciones, el seguimiento
a los beneficios laborales, y la generacion de alianzas para beneficio de los
colaboradores, tareas de pago de planillas, control de asistencia, entre otros.

- Procesos Financieros. Todas las tareas relacionadas a la gestion del dinero de la

empresa, la busqueda de financiamiento, la evaluacion de compras.
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Procesos de Logistica. Relacionados a las tareas de compras y contrataciones de
proveedores

Por ultimo, para establecer la empresa, serd necesario contar con una estructura que

soporte los principales procesos y se alcancen las metas planteadas. Esta estructura estara

compuesta por los siguientes roles y funciones:

CEO y CFO: Encargados de liderar y dirigir Phalay y de la administracion de la
empresa. Su objetivo también es asegurar la planificacion financiera para la obtencion
de beneficios, generando mejores margenes en los ingresos en beneficio de la
empresa.

Jefe Comercial y de Marketing: Encargado de la fuerza de ventas, gestiones de cartera
y de cumplir con el plan de marketing para posicionar a Phalay dentro del mercado
para obtener posicionamiento. Asimismo, estard encargado de cumplir con las metas
del equipo de ventas.

Fuerza Comercial: Serdn los encargados de realizar las ventas y captar a los clientes.
Su principal objetivo es llegar a las metas de ventas establecidas a través de una venta
correcta y buscando ofrecer las alternativas del producto segun la necesidad de cada
cliente.

Gestores de cartera: Tienen como rol principal asegurar la retencion de los clientes,
ofreciendo un servicio personalizado y cercano con los clientes. Se encargaré de
ofrecer upgrades en los planes adquiridos, apoyar a los clientes ante consultas o dudas
y asegurar la obtencion de feedback continuo para que sea el input de las mejoras en
la herramienta digital Phalay.

Equipo Agil y de TI: Estara compuesto por un Jefe de TI, programadores Juniors,
Testers, Scrum Masters y Business Analysts. Estos roles son clave para el

funcionamiento de la herramienta, asi como el feedback para las iteraciones y
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priorizacion de mejoras para brindar una herramienta mas potente y de acuerdo a las

necesidades de los clientes. (Ver Figura 18)

Figura 18

Organigrama Phalay

CEO & CFO

=]

Jefe Comercial y Generalisia de
Warketing RRHH =Tl

& @ S

Vendedor 1 Vendedor 2 ‘Vendedor 3 Gestor de Cartera Programador Jr. Programador Jr. Tester Scrum Master Business Anafyst

6.2.3. Hipotesis sobre desempefio del plan de marketing

Seglin la simulacion Montecarlo, se visualiza que la eficiencia del plan de marketing
de Phalay para el primer afio es de 64.46%, lo cual demuestra que es una propuesta rentable,
en la medida que el Valor de tiempo de Vida del Cliente (LTV) supera la inversion

desplegada para atraer nuevos clientes. (Ver Tabla 17)

Tabla 17

Simulacion de Montecarlo desempefio plan de marketing

VTVC/CAC CAC VTVC

Promedio esperado 5,10 1.579,14  7.982,54

Desviacion estandar 0,44 99,04 1.218,02

Primera simulacion 5,95 1785,97 8514,39
Promedio 3,854
Desviacion estandar 1,399
Minimo 0,428

Maximo 8,229



Alta eficiencia: > 3 70,60%

De igual manera, se muestra el histograma donde podemos ver en qué lugar esta

ubicado nuestro promedio esperado de VTVC/CAC. (Ver Figura 19)

Figura 19
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6.3. Validacion de la viabilidad de la solucion

Para realizar la validacion de la viabilidad de Phalay, se defini6 la hipdtesis 5, HS:
Phalay como solucion digital para las pequefias y medianas empresas de Lima, Arequipa,
Piura y La Libertad es altamente rentable y se confirmara a través de la simulacion de
Montecarlo para el desempefio financiero (Ver Apéndice L). Para ello, se realizaron diversas

investigaciones y evaluaciones para demostrar su viabilidad y potencial para abordar los

desafios que enfrentan las Pymes en el Peru.
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En primer lugar, uno de los recursos clave que se utiliz6 para determinar su validez
fueron las encuestas realizadas a las Pymes con el fin de definir las necesidades del mercado.
En estas encuestas se pudo identificar la falta de conocimiento sobre los procesos de manera
adecuada, asi como también la escasez, en algunos casos, de nuevos canales de venta
digitales para llegar al publico objetivo. Finalmente, se detect6 la necesidad de contar con una
herramienta que permita digitalizar la gestion de compras, ventas e inventarios, que les
permita ser mas agiles en el negocio, asi como también acceder a nuevos canales de
distribucion.

De igual manera, se realizaron proyecciones financieras detalladas para evaluar la
viabilidad econdomica de Phalay. Para ello, se desarrollaron tres paquetes diferenciados por
sus atributos (Bésico, Estdndar y Premium). Ademas, se calcul6é un Valor Actual Neto (VAN)
al término del quinto afio. Basandose en estas proyecciones se percibe un potencial
significativo para generar beneficios econdémicos sostenibles a largo plazo.

Por tltimo, como se menciono anteriormente, Phalay se alinea con el Objetivo de
Desarrollo Sostenible (ODS) 8 de las Naciones Unidas, Trabajo Decente y Crecimiento
Econdémico, al fortalecer y fomentar el crecimiento de las pequefias y medianas empresas en
el Pert.

Por lo tanto, se concluye que en cuanto a la validacion de la factibilidad, Phalay ha
demostrado que es una solucion viable para abordar los desafios que enfrentan las Pymes en

el Pert.

6.3.1. Presupuesto de inversion

El presupuesto de inversion inicial es de 244,000 soles, lo cual incluye el alquiler de
oficinas, donde se iniciardn las operaciones y trabajaran los primeros colaboradores
(S/24,000). Incluye también la infraestructura (Software y Hardware) donde estara soportada

la plataforma (S/35,000). Asimismo, se contard con una inversion de Marketing Pre -
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Operativo (S/160,000), el cual a su vez incluye, Branding de Phalay (S/20,000), un video de
lanzamiento de nuestra plataforma (S/40,000) y una campana de intriga (S/ 100,000), para

atraer a potenciales clientes.

Tabla 18

Presupuesto de inversion

Concepto Monto
Alquiler oficinas 24,000
Infraestructura (SFT/HRD) 35,000
Supervision de procesos de 25,000
Seleccion

Marketing Pre-Operativo 160,000
Branding 20,000

Video de lanzamiento 40,000
Campaifia de intriga 100,000

6.3.2. Analisis financiero

Para la definicion y elaboracion del flujo de caja econdmico, se considera una
proyeccién a 5 afios contando con una inversion inicial de S/ 244,000, el cual abarca los
gastos preoperativos, adquisicion de activos y capital de trabajo. Asimismo, se consideraron
fondos propios de la empresa para el calculo del WACC, el cual seria 10.594% para el primer
afio. Estas fuentes de recursos seran propias de los accionistas.

Por otro lado, Phalay contar4 con una estructura de deuda en cero, puesto que el
financiamiento vendras 100% por los accionistas. En el caso del CAPM. Se considera una

tasa libre de riesgo de 4.72%, correspondiente al rendimiento de bonos T-Bond para 10 afios.
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El beta apalancado de 0.713 correspondiente a Corporacion Lindley como referencia de
empresa local, esta informacion se obtuvo de Damodaran.

El CAPM determinado de 7.211% se ajustd con la tasa de riesgo pais del Peru 1.426%
para determinar el costo de oportunidad de los accionistas donde se obtiene 10.594%.

Como parte del Andlisis Financiero, la propuesta de negocio Phalay presenta un
calculo aproximado de VAN de 2.797.498,06. Estos resultados se detallaran a continuacion.
6.3.2.1. Proyeccion de costos

Dentro de la proyeccion de costos se presentan los gastos laborales y de
establecimiento de la herramienta. Para el caso de los gastos laborales, se estan considerando
trece personas en planilla, de los cuales cinco de ellos pertenecen a la fuerza de ventas (Ver
tabla 15). Asimismo, por el lado de los costos de establecimiento de la plataforma se tienen
los costos por infraestructura, costos por tercerizacion del call center y costos por

tercerizacion de servicios legales (Ver tabla 19).

Tabla 19

Presupuesto de Fuerza Laboral

Estructura Orgénica del Proyecto Ano 01 Ano 02 Ano 03 Ao 04 Afo 05

CEOy CFO 280,000 280,000 280,000 280,000 280,000

Jefe de Comercial y Marketing 97,500 140,000 140,000 140,000 140,000
Fuerza Comercial 117,000 168,000 168,000 224,000 224,000
Gestores de Cartera 29,250 84,000 126,000 210,000 252,000
Generalista de RRHH 70,000 70,000 70,000 70,000 70,000

Jefe T1 112,000 112,000 112,000 112,000 112,000
Programadores Junior x2 84,000 84,000 84,000 84,000 84,000
Testers 63,000 63,000 63,000 63,000 63,000
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Scrum Masters 70,000 70,000 70,000 70,000 70,000
Business Analyst 63,000 63,000 63,000 63,000 63,000
Total 985,750 1,134,000 1,176,000 1,316,000 1,358,000
Tabla 20
Presupuesto de Infraestructura y Costos Operativos
Concepto Afo 01 Ano 02 Afo 03 Afo 04 Ano 05
Infraestructura (SW/HW) 50,000 100,000,000 100,000 200,000 200,000
Tercerizacion de servicios de call
10,000 20,000,000 20,000 40,000 40,000
center
Tercerizacion de servicios legales 10,000 20,000,000 20,000 40,000 40,000
Marketing 332,000 242,600 289,920 273,744 260,333
Inversion Anual 402,000 140,242,600 429,920 553,744 540,333

6.3.2.2. Proyeccion de ingresos

Para definir los ingresos se ha tomado en cuenta el mercado actual de las Pequenas y

Medianas Empresas para definir la captacion de los usuarios. Considerando que el mercado

actual de Pequenias y Medianas Empresas es de 83,000 empresarios al 2021; se considera

captar a los clientes definidos en nuestro mercado objetivo, los cuales estan ubicados en Lima

Metropolitana, Arequipa, Trujillo y Piura. Bajo este mercado objetivo, se tiene 19,978

clientes PYME vy se define captar al 1.12% del mercado con un crecimiento anual a cinco

afios. Asimismo, a través de las encuestas, se obtuvo que el 76% estaria dispuesto a pagar por

el plan minimo de 200 soles.



Tabla 21

Proyeccion de ventas anuales
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Afio 01 Afio 02 Afio 03 Afo 04 Afo 05
Numero de vendedores 3 3 3 4 4
sem\gte:;;iselrl);;dor 3 3 4 4 5
Ventas por mes 32 32 48 64 80
Ventas por aflo 224 384 576 768 960
Tasa de retencion 100% 70% 70% 70% 70%
Clientes perdidos 0 67 162 286 431
Tal((’r;illl:;l:zs 224 541 955 1,436 1,965
Ingresos totales S/ 698,880 S/ 1,687,296  S/2,978,227 S/4,480,919 S/6,131,843

6.3.2.3. Simulaciones empleadas para validar las hipotesis

Segtin los resultados obtenidos mediante la simulacion de Montecarlo, el Valor Actual

Neto (VAN) promedio es de S/3,427,065.76. De igual manera, existe un 0% de riesgo de que

el VAN sea inferior a la inversion inicial de S/244,000, y una probabilidad del 100% de

obtener un VAN superior a dicha inversion. Estos resultados respaldan la recomendacion de

ejecutar la inversion, ya que indican que el negocio es altamente rentable y ofrece un retorno

financiero positivo. (Ver Tabla 22)

Tabla 22

Simulacion de Montecarlo desempefio financiero

Simulacion de Montecarlo Resultado
VAN promedio simulado S/3,427,065.76
VAN desviacion estandar simulada S/694,074.329

VAN minimo S/1,510,444.58
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VAN maximo S/5,325,941.61
Riesgo de pérdida: VAN < 244,000 0%
Probabilidad: VAN > 244,000 100%

Asimismo, se presenta el Histograma del VAN proyectado de Phalay, en el cual se
puede ver que la moda del VAN se encuentra en el rango de S/3,248,159 y S/3,538,159. (Ver

Figura 20)

Figura 20
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Tabla 23

Resumen de hipotesis
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Hipotesis Resultado Sustento

H1: Las pequeias y medianas empresas de Lima, . )
Arequipa, Piura y La Libertad estan dispuestos a adquirir ., 7,7 % de los encuestados estarlgn

. L i Aceptacion dispuestos a pagar por un precio
nuestro servicio y estan dispuestos a pagar como minimo o

minimo de 200 soles.
200 soles mensuales
H2: Las pequeias y medianas empresas de Lima, o
A . . . 1 .. ., 76,7% de los encuestados califico
requipa, Piura y La Libertad estan dispuestos a adquirir Aceptacion ; ..

.. y recomendo el servicio.
nuestro servicio y obtener un 50% en el NPS
H3: Las pequefias y medianas empresas de Lima,
Arequipa, Piura y La Libertad estan dispuestos a adquirir Mias del 50% considerd como muy
nuestro servicio y consideran un alto nivel de Aceptacion importante el uso de una
importancia una herramienta digital para el desarrollo de herramienta digital.
su negocio.
H4: Phalay como solucion digital para las pequeiias y ) )
medianas empresas de Lima, Arequipa, Piura y La . Fil rat1o’L"le/ CACes Superior a 3

. . , , . Aceptacion siendo Optima la relacion. Se
Libertad es factible y se confirmara a través del ratio g .
calcul6 un ratio de 5.63

LTV/CAC.
H5: Phalay como solucion digital para las pequeiias y
medianas empresas de Lima, Arequipa, Piuray La El VAN supera a la inversion
Libertad es altamente rentable y se confirmara a través Aceptacion inicial y existe una probabilidad

de la simulacion de Montecarlo para el desempefio
financiero.

del 100% de superarla.

En conclusion, Phalay como negocio ha demostrado: ser deseable, a través de la

confirmacion de las tres hipotesis; ser factible, superando el ratio LTV/CAC y viable,

asegurando el desempefio financiero y resultado del VAN superior a la inversion inicial.
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Capitulo VII. Solucién sostenible
En este capitulo se evaluara como es que Phalay es una solucion sostenible y cudl es

su relevancia social.

7.1. Relevancia social de la solucion
Como elementos diferenciadores del Flourishing Business Model Canvas (Ver
Apéndice M), en relacion con el Business Model Canvas se encuentran las secciones Co-
destruccion de Valor, Socios, Gobernanza, Servicios de Ecosistema, Actores y Necesidades.
Referente a la Co-destruccion de Valor, se identifican como principales afectados a
los emprendedores que dan soporte a los procesos de las pequeiias y medianas empresas, de
forma manual, como es el caso de contadores, administradores, e incluso encargados de
inventarios. Con PHALAY, las pequenas y medianas empresas podran automatizar estos
procesos y dejar de depender de ciertos proveedores, o externos. De igual forma, algunos
proveedores de sistemas pequenios creados a demanda para los diversos procesos de los
emprendedores podran ser reemplazados por PHALAY, afectando a sus creadores.
Respecto a la Gobernanza, PHALAY busca que la conducta de sus colaboradores se
base en fuertes principios €ticos, los cuales deberan ser impartidos como parte de la cultura
de la empresa. De igual forma, se propone la contratacién de egresados de los programas
sociales orientados a tecnologia (caso Laboratoria). Esto va de la mano con la seccion de
socios, pues buscamos alianzas estratégicas con estas escuelas o iniciativas de formacion en
tecnologias de la informacion. De igual forma, se buscardn alianzas estratégicas con
entidades interesadas en el desarrollo y conservacion de las pequefias y medianas empresas.
Finalmente, sin dejar de pensar en el ecosistema PHALAY aportara su granito de
arena en la huella de carbono, evitando la impresion de documentos, al tener un modulo de
reportes como parte de sus funcionalidades, evitando la impresioén innecesaria de

documentos.
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Respecto al Indice de Relevancia Social, PHALAY se identifican los Objetivos de
Desarrollo Sostenible y sus respectivas metas que se espera impactar con el negocio en la

siguiente tabla. (Ver Tabla 23)

Tabla 24
ODS y Metas
Objetivo de Desarrollo Sostenible ~ Metas Impactadas Phalay
Promovemos el crecimiento de los
Objetivo 8: Promover el 8.1 Mantener el crecimiento

negocios, impulsando la mayor
crecimiento econdmico inclusivoy econdmico per capita de
productividad, mediante el
sostenible, el empleo y el trabajo conformidad con las
crecimiento de las ventas,
decente circunstancias nacionales y, en
formalizacion y eficiencia en la
particular, un crecimiento del
gestion del negocio.
producto interno bruto de al menos

el 7% anual en los paises menos

adelantados

Mediante la digitalizacion de los
8.2 Lograr niveles mas elevados

negocios buscamos el incremento
de productividad econémica

de las ventas mediante nuevos
mediante la diversificacion, la

canales de ofrecimiento de
modernizacion tecnologica y la

nuestros productos e interaccion
innovacion, entre otras cosas

con los clientes.
centrandose en los sectores con

Llevamos a nuestros clientes a
gran valor afiadido y un uso

familiarizarse con herramientas
intensivo de la mano de obra

tecnologicas y hacerlas parte de su

dia a dia en el negocio.
Mediante nuestra propuesta

8.3 Promover politicas orientadas
tecnoldgica aportamos a la mayor




al desarrollo que apoyen las
actividades productivas, la
creacion de puestos de trabajo
decentes, el emprendimiento, la
creatividad y la innovacién, y
fomentar la formalizacién y el
crecimiento de las microempresas
y las pequenas y medianas
empresas, incluso mediante el

acceso a servicios financieros

8.10 Fortalecer la capacidad de
las instituciones financieras
nacionales para fomentar y
ampliar el acceso a los servicios
bancarios, financieros y de seguros

para todos
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formalizacidn de nuestros clientes,
incrementando la productividad y
logrando que los empleados se
vean beneficiados mediante
contratos formales y beneficios
sociales, mejorando asi la calidad

de vida de la PEA.

Teniendo mayor formalizacion
tanto en ventas como en sus
procesos internos, se fortalece la
capacidad de accesos a créditos y
nuevas oportunidades de inyeccion

de capital y asesoria

Para el modelo de negocio se ha considerado la ODS 8 Promover el crecimiento

economico inclusivo y sostenible, el empleo y el trabajo decente.

Para la determinacion del Indice de Relevancia Social (IRS), se identificaron 04 metas

que pertenecen a esta ODS y su impacto positivo.

El célculo de IRS se realiza con la division del nimero de metas con impacto positivo

sobre el total de metas ODS &

IRS (PHALAY) = 4/10 = 0.40

Resultando un impacto positivo del 40% el cual supera el minimo requerido que es

del 20%



7.2. Rentabilidad social de la solucién

Phalay no solo se enfoca en ser rentable econdmicamente, sino que también tiene la

posibilidad de aportar a la sociedad. La solucion busca mejorar el tiempo de las empresas,
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aumentar el grado de formalizacion de las mismas, y mejorar los indicadores del PBI. Esto se

traduce en los siguientes indicadores:

Referente a beneficios sociales del proyecto es el ahorro en tiempos, los tiempos de

ejecucion de los procesos de las diversas empresas que seran automatizados y soportados por

Phalay, seran menores. Una breve estimacion se realizo en la Tabla 24, la cual considera

como costo de hora hombre, la estimada por el MEF en base a la Remuneracion Minima

Vital de 1,025 nuevos soles.

Tabla 25

Impacto del beneficio social

Criterio Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Cantidad de clientes 224 384 576 768 960

Ahorro de tiempos en procesos de inventarios 10 10 10 10 10
(mm)

Ahorro de tiempos en procesos de Ventas 10 10 10 10 10
(mm)

Ahorro de tiempos en procesos de Compras 10 10 10 10 10
(mm)

Ahorro de tiempos en Generacion de Informes 10 30 30 30 30
(mm)

Total tiempo de ahorro 60 60 60 60 60

Costo hora del cliente 5 5 5 5 5
Valor del tiempo ahorrado 67,200 115,200 172,800 230,400 288,000

Otro de los beneficios sociales que genera Phalay es la formalizacion de empleos.

Actualmente segtn la Oficina de Estudios Econdomicos de PRODUCE, para las pequefias



64
empresas existen alrededor de 700 000 puestos de trabajo informales, y para la mediana
empresa alrededor de 56 000. Incluso otros autores indican que el empleo informal se
mantuvo entre el 72% y 80% entre los afios 2007 al 2020 (INEI 2021). La intencion de
Phalay es ayudar en la formalizacion de estos empleos, a partir de dos factores que ayudan a
la empresa: el sinceramiento de sus ventas, y el ahorro de tiempos, con lo cual podran invertir
dicho tiempo en actividades productivas. Para esto, primero se calcul6 la proporcion de
empleos formales e informales que se tienen en las Pequefias y Mediana empresas en la Tabla

25.

Tabla 26

Impacto del beneficio social en empleos

Cantidad de Empleos % Empleos Empleos % Empleos

empleos formales formales informales informales
Pequefia Empresa 1,415,340 713,698 41.98% 701,642 41.27%
Mediana Empresa 284,670 228,623 13.45% 56,047 3.30%
Total 1 P fl
otal empleados Pequeiay ) 74 41 55.43% 44.57%

Mediana

Con esta informacion, se procede a calcular la cantidad de empleos que se pueden
formalizar. Seglin la investigacion realizada por el BCR sobre las “Causas y consecuencias de
la informalidad en el Pert”, se identifico la prevalencia de informalidad en nuestro pais
versus paises vecinos de la region. Como conclusion, Peri demuestra un alarmante grado de
informalidad, superior al de Chile, México y Colombia. En nuestro pais, el 60% de la
produccion se realiza de manera informal y el 40% de la fuerza laboral pertenece a empresas
informales. Asimismo, a nivel Latinoamérica, mas del 60% no hace las contribuciones al
fondo de pensiones, cifra que se reduce al 10% en las empresas con mas de 100 empleados.
Es asi que solo el 70% de las PYMEs en Latinoamérica cuentan con un organigrama formal

(PYMESs en Latinoamérica, 2021). Por esta razon, definimos como meta tener una tasa de
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formalizacion de la mitad de las 30% de las PYMESs con organigrama informal, siendo 15%
la tasa propuesta a formalizar. Para efectos del célculo, se asume que en promedio la cantidad
de empresas del mercado se mantendra fija, considerando las diversas altas y bajas de las
mismas. De esta forma, se puede encontrar que se formalizara alrededor de 3900 empleos a lo

largo de los 5 primeros afos. El detalle se visualiza en la tabla 26.

Tabla 27

Impacto del beneficio social en empleos formalizados

Criterio Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

Cantidad de pequeiias y mediana empresas 83,279 83,279 83,279 83,279 83,279

Total empleados pequefia y mediana 1,700,010 1,700,010 1,700,010 1,700,010 1,700,010

Cantidad de clientes 224 384 576 768 960

Cantidad de empleados de clientes 4,573 7,839 11,758 15,678 19,597

Proporcion de clientes 0.27% 0.46% 0.69% 0.92% 1.15%

Cantidad de empleos formales de clientes 2,535 4,345 6,518 8,690 10,863
Cantidad de empleos informales de clientes 2,038 3,494 5,241 6,987 8,734
Tasa de formalizacion 15% 15% 15% 15% 15%

| Cantidad de empleos formalizados | 306 | 524 | 786 | 1,048 | 1,310 |

Un empleo formalizado, implica el depdsito de la CTS, vacaciones, gratificaciones y
seguro de Salud. Esto se resumen en aproximadamente 4 sueldos adicionales, los cuales,
considerando que solo se paga el Salario minimo, es un incremento aproximado de 33% en
sus ingresos. Para efectos del calculo consideraremos un incremento del 15% debido a que
muchos de los empleados informales reciben una “gratificacion”. Asimismo, consideramos
los costos sociales a partir de la emision de CO2 por kilogramo emitido, donde se consideran
los conceptos de uso de laptop y uso de servidores. Segun el MEF, el costo de emision CO2

es de 7.17 $/tonelada al 2020 y se considera un tipo de cambio de S/ 4, basado en la SBS.
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Tabla 28

Estimacion del flujo de beneficios y costos sociales del emprendimiento, en soles

Cantidad de empleos formalizados 306 524 786 1,048 1,310
Sueldo minimo r§01b1§0 antes de la 1,050 1,050 1,050 1,050 1,050
formalizacion
Sueldo minimo recibido antes de la 12,600 12,600 12,600 12,600 12,600
formalizacion anualizado
Incremento (33%) 4,158 4,158 4,158 4,158 4,158

Total de nuevos ingresos a la PEA 1271098,608 2179026,185 3268539,277 4358052,37 5447565,462

Tabla 29
VAN Social
Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Beneficios sociales
Valor del tiempo ahorrado 67,200.00 115,200.00 172,800.00 230,400.00 288,000.00

Total de nuevos ingresos a la PEA  577,772.09  990,466.45 1,485,699.67 1,980,932.90 2,476,166.12
Beneficios sociales totales 644,972.09 1,105,666.45 1,658,499.67 2,211,332.90 2,764,166.12

Costos Sociales 29,334 29,334 29,334 29,334 29,334

Flujo de beneficios y costos sociales 15 638 1,076,332 1,629,166 2,181,999 2,734,832

Valor Actual Neto Social (VANS) 6,251,216.21

Tasa de descuento social 0.08
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En conclusion, el modelo de negocio tiene un impacto positivo en la sociedad peruana,
tanto en términos econdmicos como sociales. Contribuyendo asi al crecimiento
econdmico, al aumento de los ingresos de los trabajadores y a la reduccién de la
contaminacion ambiental. De esta manera se verifica que el VAN social es mayor que el
VAN financiero, indicando que el proyecto tiene un impacto positivo en la sociedad,
generando beneficios econdmicos y sociales que superan los costos de inversion.Capitulo
VII1. Decision e implementacion
En el presente capitulo, se detalla el Plan de implementacién de Phalay asi como las

principales conclusiones y recomendaciones identificadas para el modelo de negocio.

Para la implementacion de Phalay, se ha definido la fecha de ejecucion para el afio
2024, para ello, se ha elaborado un plan de implementacion que va de enero a mayo para
lograr el lanzamiento de la operacion en junio del afio 2024, para poder cumplir con el plan

de ventas.

El proyecto se realizara en fases las cuales se detallaran y se puede constatar en el
Figura 21. El equipo responsable del plan a ejecutar son los cuatro miembros fundadores del
negocio: César Caceda, Vania Garay, Claudio Huiman y Claudia Quirds. Asimismo, sera
necesario contar con el soporte de los servicios tercerizados principalmente para la
implementacion de infraestructura y los servicios legales y call center. Se ha trabajado un

cronograma de implementacion el cual consta de 5 fases, detalladas a continuacion:

- Fase 1: Pre - requisitos, en la cual se revisara el modelo de negocio y se asignaran
responsabilidades a los miembros del proyecto, asimismo, se definirdn qué recursos se
utilizaran para llevar a cabo sus funciones, asi como también el presupuesto que sera
necesario para implementarlo. Con ello se definiran los objetivos por los cuales

estaremos trabajando. Finalmente, se realizaré la creacion legal de la empresa.
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Fase 2: En esta fase se realizara el Disefio de la herramienta, utilizando las
plataformas necesarias para asegurar el correcto disefio del aplicativo, que sea
intuitivo y facil de usar. Asimismo, se determinara la version final de las pantallas y
se asegurard las funcionalidades principales.

Fase 3: Desarrollo. Fase en la cual se realizaré la contratacion del servicio de
infraestructura para desarrollar el aplicativo tanto en Android como en iOS.
Asimismo, se realizara la contratacion del equipo de ventas y los equipos necesarios
para que puedan realizar sus funciones. Asimismo, se implementara el plan de
marketing.

Fase 4: Marcha blanca. Fase inicial para 30 clientes y posterior a ello, preparacion
para el lanzamiento al mercado, asegurando el plan de marketing con los eventos de
lanzamiento, marketing en redes y ferias.

Fase 5: Lanzamiento al mercado de Phalay.
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Capitulo IX. Conclusiones y Recomendaciones

La Digitalizacion en las PYMEs es un factor clave para incrementar su productividad
y formalizacion tanto en ventas como en sus procesos internos, esto es importante para la
sociedad porque tiene un impacto en indicadores macroecondémicos como el PBI y la PEA.
Asimismo, aporta positivamente en la calidad de vida de los pequefios y medianos
empresarios y sus empleados, quienes accederan a mejores condiciones laborales y de vida
gracias a la formalizacion de sus beneficios.

Se ha podido reconocer a partir de la encuesta que el 52% de los pequefios y medianos
empresarios se encuentran familiarizados con herramientas digitales para la gestion de sus
negocios, lo cual representa una oportunidad para Phalay, considerando la valoracion que
estas PYMEs le atribuyen a estas herramientas.

Por otro lado, es importante destacar que el 81% de los encuestados considera que es
importante para sus negocios el uso de herramientas digitales y reconocen el alto potencial
que tienen para sus actividades de facturacion, ventas, compras y manejo de inventarios.

La mayor formalizacion e incremento de productividad también tiene consecuencias
positivas en el acceso a mayores facilidades de crédito y financiamiento del sistema
financiero, elevando asi las opciones de mayor inversion y crecimiento de los negocios,
acompanado de asesoria profesional.

Desde el punto de vista de inversion y financiamiento, la propuesta de Phalay es
factible y resulta atractiva para los inversionistas con indicadores financieros y econdmicos
favorables.

Recomendaciones

Con respecto a las recomendaciones tenemos una mision como sociedad de buscar la

mayor formalizacion de nuestras PYME, incentivando a través del estado normativas que

faciliten y promuevan la mayor venta declarada.
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Asimismo, Phalay dara a conocer a nuestros PYMEs la importancia de la
formalizacidn en sus negocios, su impacto en la productividad y en la mejora de vida de sus
empleados, utilizando herramientas digitales que les permitan procesos mas eficientes y con
mejores resultados, poniéndolos al nivel de competencia internacional, necesario hoy en dia
con la globalizacion.

La economia peruana tiene como principal motor a los emprendedores, por lo que
empresas como Phalay en convenio con el gobierno y las entidades financieras pueden armar
programas de capacitacion en donde destaquen los beneficios de la digitalizacion hoy en dia
en los negocios y como puede incrementar su productividad la implementacion.

También se pueden crear incentivos tanto en la banca privada como en el gobierno a

través de los impuestos, promoviendo el uso de herramientas digitales de gestion.
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Apéndices
Apéndice A. Guia de entrevista a usuarios

Introduccion a la entrevista

Actualmente nos encontramos realizando una investigacion para el desarrollo de
un aplicativo para digitalizar la gestion de las empresas de los pequefios y
medianos empresarios. La presente entrevista servira para recopilar informacion
sobre el perfil de los usuarios, necesidades y validar si una posible solucion

digital.

Comenzaremos realizando algunas preguntas iniciales para conocer sus intereses y
opiniones. La informacion no sera compartida con otras personas, €s netamente

para una investigacion profesional.

Preguntas de la entrevista

Preguntas iniciales para perfilar a los usuarios:

1. ({Cudl es su nombre?

2. (Cuadl es su edad?

3. (En qué distrito vive?

4. ;Cudl es el rubro de su negocio?

5. (Cudl es el producto, servicio que brinda?

6. (Qué antigiiedad tiene su empresa?

7. (Cudl es el rango de ingresos anuales que percibe su empresa?
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Preguntas para conocer sobre sus necesidades e intereses:

8. (La empresa es dirigida por usted o cuenta con un equipo a cargo?

9. (Cuales son los canales de venta de sus productos o servicios?

10. ;Qué es lo que mas valora de su empresa/producto?

11. ;Qué le impulsa a seguir adelante? ;Cudl es su motor que le empuja a

levantarse dia a dia para seguir adelante?

12. ;Nos podrias comentar cuales son los momentos que mas disfrutas en tu

dia a dia, en la semana o fin de semana?

13. ;Como es su circulo social? ;Cuales son los intereses que tienen en

comun?

Entrevista a Profundidad:

14. ;Cuales consideran son los principales retos que enfrenta en la gestion de

su empresa?

15. ;Utiliza alguna herramienta para gestionar sus operaciones o principales

cuentas? ;Cuales ha escuchado o conoce?

16. (Cual es el mayor temor que enfrenta con su negocio? ;Coémo se enfrenta

a este temor para superarlo?

17. (Estaria de acuerdo con una solucion digital para gestionar su empresa e

integrar informacion de sus cuentas principales?
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18. ;Le interesaria una app integrada que incluya una red social con

emprendedores y proveedores?

111. Cierre de entrevista

Muchas gracias por su tiempo con nosotros. Agradecimiento y despedida.

Apeéndice B. Caracteristicas del Usuario, Nivel de Ventas

Apéndice C. Caracteristicas del Usuario, Nivel de Deuda

Apéndice D. Ubicacion Geografica




Apéndice E. Nivel de Familiaridad con las Soluciones Digitales

Apeéndice F. Principales operaciones a digitalizar

Apéndice G. Importancia de Contar con una Herramienta Digital

Apéndice H. Factores Digitales Para Desarrollar
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Apéndice 1. Precios y disposicion

Apéndice J. Tipo de pago

Apéndice K. Modalidad de pago
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Apeéndice L. Validacion de Hipdtesis de deseabilidad

82















Apéndice M. Flourishing Business Canvas

87



