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RESUMEN EJECUTIVO

La industria del entretenimiento representa uno de los primeros gastos a nivel de canasta
basica en el Peru segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), los eventos
infantiles, dentro de este sector, se les destina tiempo y montos considerables para el
entretenimiento de los pequefios del hogar. Sin embargo, este sector se ha visto afectado por las
restricciones sobre el distanciamiento social ocasionado por la pandemia generada por el COVID-
19. En dicho contexto, muchos de estos negocios se encontraron obligados a cerrar sus
operaciones y servicios. Es asi como el rubro de eventos infantiles tuvo que redisefiar su modelo
de negocio, soportando de herramientas digitales con la finalidad de poder conservar su oferta al

publico.

Frente a las restricciones sociales y la necesidad de poder sostener el negocio, la presente
investigacion propone identificar y describir cuales fueron los factores claves para el cambio de
modelo de negocio a través de la digitalizacion para el rubro de eventos infantiles en Lima
Moderna, rubro que se ha demostrado en constante crecimiento a través de las Mypes. La
informacion obtenida busca generar mayor conocimiento sobre el rubro, su modelo de negocio
anterior y cual es la nueva propuesta construida a través de un soporte digital guiado de las

herramientas que la teoria del modelo de negocio ofrece.

La presente investigacion aplico una metodologia cualitativa, de acuerdo con ello se
realizaron ocho entrevistas semi estructuradas a diversos empresarios del rubro de eventos
infantiles que han modificado su propuesta hacia un servicio digital, para ello se empled una guia
de preguntas que se puede visualizar en el Anexo C. Asi también se llevaron a cabo dos focus
group de entre cinco a diez padres de familia que hayan contratado el servicio de fiestas infantiles
online para conocer mas de la demanda y las nuevas necesidades; asi como, entrevistas a dos

expertos en Mypes y un experto en el rubro.

Finalmente, con los hallazgos obtenidos se logré identificar una propuesta de mejora para
el cambio de modelo de negocio digital de una Mype de fiestas infantiles, Celebra La Vida, sujeto
de estudio, enmarcados en los elementos del Business Model Canvas y el digital transformation
canvas. Se obtuvo que los dos elementos mas resaltantes del Canvas fueron propuesta de valor y
recursos claves para la nueva propuesta digital y, asi mismo, se logré identificar oportunidades
tales como la incorporacion del modelo streaming como un servicio complementario; asi como,
la adopcion del elemento nube de datos para poder tener almacenada informacion relevante de

preferencias de los clientes.



INTRODUCCION

En la presente investigacion, busca describir el cambio del modelo de negocio a través de
la digitalizacion del servicio de fiestas infantiles, de Lima Moderna, en la actualidad. Esto debido
a que, con el brote de la pandemia de coronavirus, que llego a nuestro pais a inicios del afio 2020,
las actividades econdmicas y sociales se vieron afectadas considerablemente. Para ello, se recabd
informacion importante del sector, a través de entrevistas a los empresarios duefios de este tipo
de organizaciones, expertos en el rubro, no solo de fiestas infantiles sino de Mypes y también a
los padres de familia; con la finalidad de poder plasmar una propuesta de mejora para Celebra La

Vida y asi buscar la sostenibilidad de este cambio del modelo de negocio.

El documento se encuentra dividido en siete capitulos, el primer capitulo describe el
problema de investigacion, tomando principalmente el contexto en el cual ubica la pandemia a
este tipo de organizaciones y sus modelos de negocio. De la misma manera, se plantean los

objetivos, justificacion y la viabilidad.

En el segundo capitulo contiene la redaccion del marco teodrico, en el cual se toman y
desarrollan conceptos teéricos relacionados con el sujeto de estudio y también con el cambio de
modelo de negocio. Dentro de estos se encuentran dos principales conceptos: el primer concepto
es modelo de negocio donde se precisan los conceptos: modelo de negocio digital, digitalizacion,
modelos de negocio con digitalizacion en el sector entretenimiento, y el segundo concepto es

sobre las Mypes, donde se precisa el concepto de las mismas.

Para el tercer capitulo se presenta la redaccion del marco contextual, en el que se
presentan las caracteristicas del sector, tanto en el mundo, América latina y Peru. Para ello, se han
usado algunas herramientas para el analisis externo, como PESTE y las 5 fuerzas de Porter. En
cuanto al analisis interno de Celebra La Vida, se han usado herramientas como, los criterios de
excelencia de Malcom Baldridge, analisis FODA (fortalezas y debilidades) y, finalmente el

Canvas.

De igual forma se ha desarrollado el cuarto capitulo donde se encuentra la redaccion del
disefio metodoldgico, tomando en cuenta el alcance y la seleccion muestral para la investigacion.
Cabe resaltar que el alcance es exploratorio y descriptivo, el disefio es cualitativo y la seleccion
muestral es por conveniencia; ya que, el sector de fiestas infantiles no posee mucha informacion
estadistica, ni historica, debido a que no se han realizado muchos estudios en cuanto al tema. En
este capitulo también se desarrollan las técnicas de recoleccion de datos, tanto primarios como

secundarios.



Posteriormente, en el capitulo cinco se ubica la redaccion de los hallazgos la cual presenta
una estructura que busca responder los cuatro objetivos secundarios. Asi mismo, se presenta el
analisis, siguiendo la misma secuencia de los objetivos, para los elementos encontrados después
de realizado el trabajo de campo. Para el anélisis de los datos se realiz6 un proceso de codificacion
y, finalmente, se realizo el proceso de triangulacion en el que los hallazgos de las entrevistas se

contrastaron con la opinion de los especialistas y la literatura.

En el capitulo seis, se presenta la redaccion propuesta de mejora para Celebra La Vida,
tomando en consideracion los hallazgos y analisis del capitulo previo, cabe mencionar que se
tomod como estructura a los elementos del Canvas digital, de esta forma se busco que la nueva
propuesta digital pueda ser mas estructurada y con ello mas sostenible en el tiempo. Finalmente,
se presenta el capitulo siete, en el que se presenta la redaccion de las conclusiones y
recomendaciones para la investigacion, dichas conclusiones fueron separadas respondiendo a

cada uno de los objetivos planteados en el trabajo, misma estructura del capitulo anterior.



CAPITULO 1: PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

En este primer capitulo, se presenta el problema de investigacion en torno al cambio de
modelo de negocio con digitalizacion, las preguntas formuladas; asi como, los objetivos
planteados, tanto el principal como los secundarios. También, se desarrollan la justificacion,

alcance y limitaciones de la presente investigacion.
1. Problema de investigacion

Para la Asociacidon Peruana de Empresas de Investigacion de Mercados (APEIM, 2019)
las familias de Lima Moderna destinan uno de los mayores gastos a actividades de esparcimiento,
servicios de diversion, servicios culturales y de ensefianza. Las actividades de entretenimiento
encabezan la lista de actividades recurrentes en internet, con un 85% en promedio de uso entre
los niveles socioeconoémicos de Pera (APEIM, 2020). Por otro lado, resulta importante tomar en
cuenta que, “El comercio de servicios creativos crece 70% mas rapido que el de bienes creativos
y estas transacciones ocurren de manera creciente a través de internet” (Buitrago & Duque, 2013,
p.19). De esta manera, se identifica un posicionamiento del sector de entretenimiento a lo largo
de estos afios, no solo a nivel mundial, sino también en el contexto peruano. Sin embargo, dicho
crecimiento ha ido experimentando cambios debido a la pandemia del coronavirus, pues segiin
Patricia Salinas, socia de auditoria de EY Pertl, este sector fue el primero en cerrar y

probablemente sea el Gltimo en volver (Salinas, 2020).

El concepto de servicios creativos, mencionado anteriormente, esta relacionado con el
enfoque de la industria del entretenimiento y le pone especial atencion a los bienes, servicios y
actividades de contenido cultural y/o artistico, cuyo origen es la creatividad humana (Lebran,
2014). Esta tendencia denominada Economia Naranja, “comprende los sectores en los que el
valor de sus bienes y servicios se fundamenta en la propiedad intelectual como, por ejemplo, las
artes visuales y escénicas, cine, disefio, investigacion y desarrollo, moda, musica, entre otros”
(Salinas, 2020, parr.1). Es aqui donde el rubro de eventos infantiles cobra un papel importante
dentro del sector entretenimiento, por su predominante presencia de contenido cultural y/o
artistico del servicio, aunque no toda la oferta se fundamente en la propiedad intelectual, la
mayoria de contenido creativo dentro de las puestas en escena guardan relacion con la Economia

Naranja.

Sin embargo, la demanda por servicios de entretenimiento se ha visto afectada durante el
afo 2020, pues se encuentra ante una gran cantidad de cambios del entorno provocados por la
pandemia. De acuerdo con lo mencionado por el Instituto Peruano de Economia [IPE] en su

informe sobre el Impacto de Covid -19 en la economia peruana, indica que, durante la cuarentena,



menos del 60% de empresas del sector formal no estan permitidas de realizar sus actividades
laborales, lo cual ha afectado a 1.7 millones de trabajadores formales, pronosticando una caida
del PBI en 15.8%, lo que conlleva a la quiebra de muchas empresas (Instituto Peruano de

Economia, 2020).

Es importante precisar que todas las organizaciones (sin importar el tamafio o sector) se
encuentran expuestos a entornos volatiles y cambiantes que empujan a las organizaciones a
transformarse en busca de su supervivencia y sostenibilidad a lo largo del tiempo (Digital
Thinking, 2020). De acuerdo con lo mencionado por Digital Thinking, en un entorno de alta
volatilidad e incertidumbre, muchas empresas y negocios se ven incapaces de prever las
reacciones tanto del comportamiento de los consumidores y la propia reaccion del mercado, con
la rapidez del entorno cambiante, vienen relacionadas otras caracteristicas como la “volatilidad,

la ambigiiedad, la incertidumbre y la complejidad” (Digital Thinking, 2020, p. 219).

Sumado a ello y como menciono el ex premier Vicente Zeballos, los negocios van a tener
muchas limitaciones para seguir ofreciendo los productos y servicios que tenian dentro de su
oferta, pues las actividades sociales que congreguen una cantidad considerable de personas
quedarian suspendidas durante lo que resta del afio, debido a la pandemia del coronavirus
(“Reportan incremento”, 2020c). Por lo expuesto, el contexto de la pandemia se podria definir
como un entorno de alta volatilidad e incertidumbre, que podria arrastrar al negocio a su extincion;
ya que, ante la suspension de la mayoria de las actividades econdmicas, hay una existente
disminucion de ingresos familiares y un alto consumo relacionado con la canasta basica de
alimentos y salud coronavirus (“Reportan incremento”, 2020c). Ante dicho riesgo y entorno
cambiante, el autor Agusti sugiere que los negocios estin casi en la obligacion de adaptar su
modelo de negocio frente a los entornos inciertos, pues de no ser asi, no podrian garantizar su

supervivencia, ni su continuidad en adelante (Agusti, 2016).

Para poder gestionar un cambio en el momento que las organizaciones lo requieran, ya
sea, por cualquier aspecto que las afecte, deben mirar sus cimientos y los recursos con los que
cuenta, ya sean internos o externos para asi poder redefinir su modelo de negocio y llevarlo a uno
diferente (Bastidas, Concha, Herrera & Lopez, 2016). En el contexto actual fomentado por el
nuevo entorno generado por el Covid -19, se identifica la necesidad de un cambio de modelo de
negocio y/o oferta de cara a la supervivencia del negocio. Frente a dicho cambio, el autor Bastidas
Vila sugiere que el emprendedor deberia ofrecer alternativas diferentes a las convencionales,
teniendo en cuenta que el futuro del entretenimiento esta relacionado directamente con las nuevas
tecnologias, las cuales van de la mano con los nuevos comportamientos de los consumidores,

quienes son personas mas informadas y cuyas expectativas son mas altas, demandan un servicio



de entretenimiento innovador de negocio y llevarlo a uno diferente (Bastidas, Concha, Herrera &
Loépez, 2016). Con este input y con la llegada del coronavirus, estos cambios se vuelven cruciales

y toman una posicion primordial de cara a la continuidad del negocio.

Ahora pues, desde el punto de vista del Marketing e Innovacion de negocios digitales
afirman que el acceso a nuevas tecnologias ha dejado de ser una excepcidn para las personas que
estan emprendiendo un negocio, y que, actualmente, el 77.1% de la poblacién hace uso de
dispositivos tecnoldgicos; por lo que, las empresas se estan transformando, ya que los diferentes
avances tecnoldgicos y los cambios en el entorno provocan cambios que deben ser aprovechados
(Villaseca, 2016). Es asi como también, Meffert y Mendonga (2017) mencionan que “la
digitalizacion esta cambiando nuestro mundo asombrosamente y deprisa, e implica
irremediablemente una renovacion completa de las empresas para adaptarlas a una nueva
realidad” (p.3). Y es que, con el paso de los afios, muchos negocios se han visto en la obligacion
de reinventarse ante la revolucion digital (Meffert & Mendonga, 2017), de esta manera pueden

tener mayor posibilidad a la supervivencia y sostenibilidad a lo largo del tiempo.

Entonces, considerando los conceptos de innovacion y tecnologia mencionados, se logra
identificar que ante la necesidad de un cambio y la integracion de la digitalizacion como parte de
la renovacion o reinvencion de la oferta, las empresas podrian desarrollar una oportunidad de un
nuevo modelo de negocio digital. Se resalta que incluso antes de pandemia, estos cambios ya se
venian dando, lo cierto es que la ventaja competitiva que genera la fusion entre las nuevas
tecnologias como las nuevas ideas de negocio presentadas por los emprendimientos generan una
gran presencia de oportunidades de éxito, y es que los mejores emprendedores son capaces de
aprender, gestionar el riesgo y salir adelante con el proyecto incluso dentro de un entorno tan

dificil de comprender e interpretar (Somalo Pecina, 2020).

Por lo expuesto, el cambio dentro de las organizaciones y en el comportamiento de los
usuarios ha venido desarrollandose a lo largo de los afios, acentuandose durante la pandemia y
haciéndolo mas visible y rapido. En suma a ello, es necesario establecer una base de conocimiento
para la evaluacion del cambio de modelo de negocio a través de la digitalizacion que podria
contribuir con la sostenibilidad del sector de fiestas infantiles en los proximos afios. Es importante
resaltar que, se toma el término de digitalizacion; ya que, el término de transformacion contempla
una mirada mas holistica dentro de la organizacion, mientras que la digitalizacion es la
incorporacion de herramientas digitales dentro de la organizacion. Como se ha mencionado, las
dinamicas empresariales se encuentran en constante cambio, por lo que los negocios tienden a

adaptarse a las nuevas exigencias competitivas (Diaz & Garcia, 2019). En la actualidad, esa



dindmica ha cambiado radicalmente por los efectos del Covid - 19, por lo que los negocios se ven

impulsados al cambio con la finalidad de conservar su sostenibilidad.

El estudio del cambio de modelo de negocio se torna relevante en esta situacion, debido
a que conformarse con un “statu quo” podria arrastrar el negocio a la desaparicion. Es asi como
los autores vienen proponiendo que, ante una necesidad de cambio, los negocios necesitaran
identificar nuevas oportunidades dentro de sus propias estructuras internas o en colaboracién con
otras organizaciones digitales, para ir transformandose con nuevas ideas, técnicas, productos y
servicios (Diaz & Garcia, 2019). Frente a la situacion de la pandemia, estos estudios toman
relevancia pues marcan una pauta de necesidad de cambio y transformacion de nuevas ideas y
productos especialmente para las ofertas presenciales. La digitalizacion forma parte de dicho
cambio, ya que al suspenderse todos los servicios presenciales, el canal digital se convierte en

protagonista de la transformacion.

Particularmente, para el rubro de fiestas infantiles, que como parte del sector
entretenimiento, viene en crecimiento a lo largo de los tltimos afios (“La rentabilidad de los
show”, 2017), y como todos los negocios al estar frente a este entorno de incertidumbre y las
restricciones provocadas por el Covid-19, se encuentra oportuno y necesaria la investigacion de
la digitalizacion del servicio de fiestas infantiles con la finalidad de poder brindar sostenibilidad
y evitar la desaparicion del negocio al adaptarse a esta nueva realidad. Se toma como referencia
lo mencionado por Meffert & Mendoza quienes sugieren que un negocio tan tradicional y
presencial, podria apalancar su digitalizacién con todas las posibilidades que brinda la tecnologia
para mejorar o ampliar su modelo de negocio (Meffert & Mendonga, 2017). Estos autores
consideran que la tecnologia podria encaminar un cambio de un modelo de negocio tradicional y
presencial como lo es el servicio de fiestas infantiles, ante el contexto descrito, esta introduccion
al cambio a través de una digitalizacion del servicio resulta pertinente y podria ser ajustado al

rubro.

En ese sentido, tomando en cuenta lo mencionado por las diversas fuentes citadas
anteriormente, podemos observar que el cambio ya se venia dando; sin embargo, la pandemia
hizo que den de forma mas acelerada y obligatoria. Por ello, la presente investigacion tiene como
finalidad poder identificar los elementos presentes dentro del cambio de modelo de negocio que
se dio a partir de la digitalizacion del servicio del rubro de eventos infantiles de Lima Moderna.
De esta manera, se espera alcanzar informacion relevante del sector de entretenimiento, asi como,
de modelos de negocio que vienen implementando la digitalizacion de sus servicios

satisfactoriamente en el sector, con la finalidad de evaluar la factibilidad de establecer un modelo



de negocio con servicios digitalizados para el rubro de eventos infantiles que pueda soportar la

sobrevivencia de este.
2. Preguntas de investigacion

En linea con esta necesidad de atender la continuidad operativa y brindar la sostenibilidad

de una Mype del rubro de fiestas infantiles, se presentan las siguientes preguntas de investigacion.
2.1. Pregunta general

(Cuales son los elementos presentes en un cambio de modelo de negocio orientado a la

digitalizacion dentro del rubro de fiestas infantiles en la actualidad?
2.2. Preguntas especificas

e ;Cudl es el entorno externo y el contexto en el que se desarrollan las micro empresas
dentro del rubro de fiestas infantiles?

e ;Cuales son las variables vinculadas a la digitalizacion que puedan ser aplicadas al
cambio del modelo de negocio de fiestas infantiles?

e ;Cual es la situacion actual que tiene el negocio dentro del rubro de fiestas infantiles en
miras de implementar su nuevo modelo de negocio?

e ;Cuadles son los factores claves que se deben tener en cuenta para garantizar la

sostenibilidad de la implementacion del nuevo modelo de negocio digital?
3. Objetivos

Con la finalidad de poder responder las preguntas de investigacion, se plantean los

siguientes objetivos, general y especificos.
3.1. Objetivo General

Identificar y describir los elementos que estuvieron presentes en la implementacion del
nuevo modelo de negocio basado en la digitalizacion del servicio de fiestas infantiles en la

actualidad.
3.2. Objetivos Especificos

o Identificar y describir el entorno externo y el contexto sobre el cual se desenvuelven las
micro empresas del rubro de fiestas infantiles en Lima Moderna.

e Identificar y describir cuales son las variables vinculadas con la digitalizacion para un
modelo de negocio dentro el sector de entretenimiento desde una perspectiva teorica y

empirica.



o Identificar cuéles son las principales restricciones y facilidades (aspectos positivos,
negativos, externos e internos) que se tiene para implementar su nuevo modelo de
negocio.

e Identificar cuéles son los factores econdmicos que se deben tener en cuenta para
garantizar la sostenibilidad econémica de la implementacion de un nuevo modelo de

negocio digital.
4. Justificacion

En la siguiente seccion, se mencionan las justificaciones para la presente investigacion,
las cuales guardan relacion con el porqué del estudio en el cambio de modelo de negocio para el

rubro de eventos infantiles.
4.1. Justificacion social

La presente investigacion se encuentra orientada a la descripcion del cambio del modelo
de negocio a través de la digitalizacion de una empresa de eventos infantiles; por lo que, se
encuentran dos aspectos sociales importantes a tomar en cuenta: la necesidad de esparcimiento
de los niflos como parte de un crecimiento saludable y, por otro lado, garantizar la operatividad

estos negocios pues impactan en la economia de muchas personas.

En primer lugar, los nifios tienen una necesidad fisiologica que es la de movimiento y
ademas de ello es una de las principales caracteristicas de la infancia (Chavez, 2020). La
celebracion de las fiestas de cumpleafios no sélo estimula el movimiento (bailan, realizan juegos,
etc.), sino también les aumenta la autoestima, pues los nifios sienten que es un dia especial porque
llegaron al mundo y se sienten queridos (Roldan, 2018). Sin embargo, un factor importante a tener
en cuenta es que los padres, generalmente, “no poseen el tiempo suficiente para organizar la fiesta
infantil de sus pequefios hijos o desean que alguien mas se ocupe de la organizacion, por lo que
requieren contratar servicios de organizacion total de fiestas infantiles, en orden de satisfacer la

necesidad de recreacion infantil” (Chau, Diaz, Tomasto & Valdivia, 2019, p.2).

En segundo lugar, tomando en consideracion la demanda de eventos infantiles
recreativos, las empresas que ofrecen los servicios de eventos infantiles deberian modificar su
propuesta continuamente en busca de mantener su sostenibilidad econémica. Con el texto de la
pandemia, se sabe que un 48% de peruanos ha reducido sus ingresos, 30% ha perdido su empleo
y 18% sigue en las mismas condiciones que cuando empezo el aislamiento social (Per Retail,
2020). El impacto en la economia de todas las personas que operan en el rubro seria significativo,
por lo que el cambio del modelo de negocio resultaria beneficioso para garantizar la continuidad

de la operativa de dichas empresas.



Es asi como, se encuentra relevante la investigacion del rubro, ya que estos eventos y la
organizacion de los mismos, incentivan la recreacion infantil y promueven el desarrollo integral
de los nifios, cubriendo el nicho del mercado creado por los padres de familia. Asi pues, el cambio
de modelo de negocio dentro del rubro de fiestas infantiles abre la posibilidad de continuar
celebrando dichas fiestas usando herramientas digitales esté disponible para todos y, de esta

forma, los nifios contintien teniendo un canal de recreacion.
4.2. Justificacion académica

Se considera que el presente trabajo tiene relevancia académica; ya que, se abordaran
temas relacionados con las ciencias de la gestion; tales como modelos de negocio y sus variantes
con implementacion de digitalizacion. La determinacion de un modelo de negocio a través del
soporte de metodologias agiles como: brainstorming, analisis del micro y macroentorno o la
elaboracion del Business Model Canvas que acarrean beneficios directos a la organizacion, pues
se consigue conocer mejor el proyecto, asi como, brindar soporte al negocio a tener una mejor

estructura y base de planteamiento.

Asi mismo, ante la aparicion de negocios digitales, su estudio se vuelve mas imperativo.
Se encuentra en la busqueda de “aportar una vision mas amplia sobre las multiples oportunidades
que ofrecen los nuevos modelos de negocio en la era digital y despejar dudas o prejuicios sobre
los mismos” (Rojas, Yuste, Vazquez & Celaya, 2014, p.6). En suma a ello, se espera que pueda
servirles para reflexionar y tener idea de cémo pueden empezar a integrar e implementar
herramientas de las ciencias de la gestion en su estrategia empresarial; ya que, al tratarse de
emprendimientos y debido a que la necesidad que presentan es diferente a la de otras
organizaciones, el acceso a informacion puede ser limitado, pues los recursos literarios que se

encuentran disponibles estan dirigidos mas a organizaciones grandes que a pequefias empresas.
4.3. Justificacion organizacional

En cuanto al aspecto organizacional se considera relevante la presente investigacion; ya
que, se evaluara el cambio del modelo de negocio teniendo como base la digitalizacion, lo que
podra permitir medir el impacto de la aplicacion de esta herramienta importante dentro de la
organizacion. El rubro de fiestas infantiles es altamente demandado por ser un servicio presencial,
pero para garantizar su sostenibilidad econdmica y mantener un flujo de ingresos, la incorporacion
de herramientas digitales (que permitan evolucionar el servicio) resulta muy relevante; ya que,
podria acarrear beneficios para el negocio. Para ello, se identificaron variables y elementos
criticos que favorecen o desfavorecen al nuevo modelo de negocio. Estos elementos tuvieron

relacion con la capacidad que tiene la organizacion para adaptarse a las nuevas preferencias de



los usuarios y nuevos canales de comunicacion; ya que, la transformacion digital se estd
produciendo de manera progresiva y rapida (Observatorio.Digital, Comunica web.com. &
Naranjo, 2017). Los resultados obtenidos de la presente investigacion contribuirdan a Celebra la
Vida, sujeto de estudio, a poder realizar analisis y tomar decisiones en cuanto al servicio ofrecido

a través del canal digital.
5. Alcance

El alcance de la presente investigacion se encuentra orientado a las empresas de eventos
infantiles que operan en Lima Moderna, por lo que se entrevistaron a ocho de estas empresas
dentro del trabajo de campo. Asi mismo, se realizaron grupos focales a padres de familia que
hayan adquirido el servicio de fiestas infantiles a través de canales digitales en la actualidad,

fueron entre 5 a 10 padres por grupo.

Para poder visualizar el cronograma de actividades propuesto para el desarrollo del

presente trabajo, revisar el Anexo A.
6. Limitaciones

Para el desarrollo de la presente investigacion, se encontraron diversas limitaciones
detalladas a continuacion. En primer lugar, no fue posible realizar entrevistas ni los focus group
de manera presencial a los empresarios de eventos infantiles ni a los padres de familia, debido a
la cuarentena por el Covid-19, por la cual se pusieron medidas de inmovilizacion y
distanciamiento social. Esto ocasiond que el contacto para las entrevistas se torne complicado de
conseguir y de realizar por lo impersonal de la comunicacion, conocer los insights de las

entrevistas fueron de mayor dificultad.

En segundo lugar, se presentaron limitaciones en la obtencion de la literatura, debido a
que no fue posible la asistencia a bibliotecas o libros académicos, lo cual generé que la
informacion sea mas limitada o de paga. En tercer lugar, dicha coyuntura gener6é un contexto
cambiante, por lo que los empresarios del rubro iban constantemente modificando detalles de la
propuesta; por lo que, tuvimos que recurrir a ellos en repetidas ocasiones en busca de ir afinando

los detalles, las respuestas no siempre llegaban en el tiempo deseado.

Por tultimo, cabe sefialar que la presente investigacion se realizd con un método de
muestreo no probabilistico, por lo que no fue posible realizar correlaciones ni inferir los resultados

para toda la poblacion.
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CAPITULO 2: MARCO TEORICO

En la presente investigacion, el marco teorico incluye una recopilacion de informacion
relevante respecto a dos ejes tematicos: modelo de negocio y Mypes, permitiendo la comprension

de una base teodrica necesaria para su desarrollo.

En esa linea, el presente capitulo se divide en dos principales apartados: En primer lugar,
se desarrolla el concepto de modelo de negocio el cual, incluye elementos especificos presentes
en el Business Model Canvas; por consiguiente, se definird el modelo de negocio digital y los
aspectos necesarios para su entendimiento; y se culmina con el desarrollo del concepto de modelo
de negocio digital en el sector entretenimiento, enfocado a su desarrollo en las organizaciones.
En segundo lugar, se describe a las Mypes como sujeto de estudio y se explica la relacion con el

modelo de negocio, en la cual se detalla los factores que influyen en cada una de las partes.
1. Estado del Arte

El objetivo de la presente investigacion es identificar y describir los elementos presentes
dentro del cambio de modelo de negocio con digitalizacion para el rubro de fiestas infantiles en
Lima Moderna. A raiz de ello, la revision de investigaciones relacionadas al objeto y sujeto de
estudio actual, permite constatar que, si bien existen multiples estudios relacionados con la
descripcion del modelo de negocio y el desarrollo de este, solo una pequeiia parte se enfocan al
cambio del modelo utilizando el canal digital. Asi también, las investigaciones sobre empresas
del rubro de fiestas infantiles se presentan en cantidad limitada, y sumado a ello, las escasas o
inexistentes investigaciones de estas en relacion con el cambio hacia el modelo de negocio digital,
referenciado en el Anexo B. Debido a ello, se establece como base de conocimiento los estudios
relacionados al cambio de modelos de negocio digitales en el sector entretenimiento; ya que, nos

brinda un enfoque general para poder abordar la investigacion.

Por lo expuesto, el presente estado del arte esta enfocado a la descripcion del proceso
cambio de modelo de negocio en el sector entretenimiento. Asi que se considera el libro “Nuevas
tecnologias en la industria del ocio y el entretenimiento en Espafia” del autor Coronado Castillo,
quien describe el cambio de negocios en el sector de entretenimiento a través de la
implementacion de nuevas tecnologias. Lo que el autor desarrolla es como el uso del internet en
estos sectores ha transformado los modelos de negocio hacia un nuevo canal el cual denomina
ocio digital versus el ocio tradicional. “Esta obra plasma el cambio producido por las nuevas
tecnologias en una industria con fuertes perspectivas de crecimiento...lo que permite descubrir

oportunidades de negocio en un entorno tan cambiante” (Castillo & Esteban, 2008, p.8).
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Asi también se tiene la revista académica de Marcin Kotorba para la Universidad
Tecnoldgica de Varsovia, Polonia, “Digital Transformation of Business Models”, el cual habla
como los cambios morfologicos de los modelos de negocios, enmarcado en el concepto de
“transformacion digital”. El objetivo de este articulo es presentar los impactos importantes de la
transformacion digital en el modelo de negocio de una organizacion. Es una vision préctica sobre
el diagndstico de la situacion actual y los factores que impulsan los cambios en el modelo de

negocio (Kotarba, 2018).

En adicion, se presenta el libro “Plataformas Digitales de entretenimiento” Lilia
Solorzano, editorial Kamikaze Lab, quien describe como las plataformas digitales se han
convertido en nuevos modelos de negocios disruptivos a los tradicionales para el sector
entretenimiento. Menciona brevemente como los modelos antiguos han evolucionado en relacion
con el avance la de tecnologia, “la industria del entretenimiento ha apostado a la evolucién de sus
productos, bajando los costos de apoyo a los modelos tradicionales, y ofreciendo al usuario
productos mas accesibles en cuanto a disponibilidad y costo, para asegurar la rentabilidad

sostenida de su negocio” (Solorzano, 2016).

Por otro lado, se considera el libro “Mejorando el modelo de negocio: Como transformar
su modelo de negocio en un plan B viable” de los autores John Mullins y Randy Komisar quienes
narran como el modelo de negocio se transforma para mantener su sostenibilidad y busca su
adaptabilidad en un plan B de negocio que mantenga los elementos que lo componen. Este libro
“ofrece lecciones claras y précticas para los emprendedores. Casos reales de conocidas empresas.
Tanto si se trata de una nueva empresa o que ya esté en funcionamiento este libro ayuda a mejorar
el modelo de negocio para el éxito” (Mullins & Komisar, 2010, p. 2). Aunque el libro no

especifica el sector de entretenimiento, si ofrece algunos ejemplos de negocios del rubro.

Asi mismo, se toma en consideracion el libro “Fabricacion digital: Nuevos modelos de
negocio y nuevas oportunidades” por parte de Fundacion Telefonica, el cual describe como las
nuevas oportunidades tecnologicas promueven el cambio o la generacion de nuevas
oportunidades de negocio. El libro esta enfocado en poder identificar que la oferta de productos
digitales y como esta influye en los negocios fomentando el cambio hacia un modelo de
fabricacion digital. “La combinacidn de factores facilitara la actividad de nuevos negocios, que
podran utilizar estos conceptos en negocios que ya existen actualmente y ofrecer nuevas
presentaciones...” (Fundacion Telefénica, 2014, p.15). El libro, aunque no habla del sector

entretenimiento, si ofrece base sobre el fenomeno en estudio.

Asi también, el autor Alberto Delgado en su libro “Digitalizate: Como digitalizar tu

empresa” el cual describe el proceso de digitalizacion para el negocio y como se ha desarrollado
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una economia digital a través del marketing, de las redes sociales, la analitica y el comercio
digital, que apertura el cambio a una organizacion digital y con ella su modelo de negocio. “Las
empresas tienen ante si a la vez un gran desafio: aprovechar las nuevas oportunidades digitales
evitando sucumbir a la disrupcion que la digitalizacion va a traer a muchos sectores” (Delgado,
2016, p.2). Nuevamente, aunque el libro no especifica el sector de entretenimiento, si ofrece

algunos ejemplos de negocios del rubro.

Por tultimo, se considera a la publicacion “Evolucion de los nuevos modelos de negocio
en la era digital” desarrollado por la revista dosdoce.com el cual analiza las tendencias
transversales que afectan a los modelos de negocios y como estos se van transformando
influenciados por la era digital. El autor hace referencia a varios ejemplos de empresas en sus
modelos tradicionales y como su unién con la era digital provocd un cambio hacia nuevos
modelos de negocio digitales. La revista no hace referencia a sectores, pero si a empresas del

sector entretenimiento como Spotify y Youtube.

Por lo expuesto, establecemos la base de conocimiento para la investigacion de los
estudios sobre la descripcion del cambio de modelo de negocio a través de las herramientas
digitales, que no solo promueven el cambio sino también apertura posibilidades de generacion de
nuevos negocios digitales; es asi como, la presente investigacion eligidé al rubro de
entretenimiento guiado por la afinidad con el sujeto de estudio, que aunque no ha sido estudiado
a profundidad, se identifica un potencial para la descripcion del cambio de modelo de negocio
con digitalizacion, especificamente para el rubro de fiestas infantiles y tomando como contexto
el entorno del presente afio. Para poder visualizar los resultados de la busqueda, revisar Anexo B,

informe bibliométrico.
2. Modelo de negocio

El concepto de modelo de negocio es uno de los mas leidos y usados dentro de las
organizaciones. Desde 1995 se han publicado 1.177 articulos en revistas académicas en las que
se aborda la nocion de modelo de negocio (Zott & Amit, 2007). Para lograr los objetivos de la
presente investigacion, se encuentra necesario poder definir modelos de negocio e identificar sus
diferentes tipos. Se encuentran diversos significados o definiciones del término, por lo que en la

Tabla 1 se presentaran algunos a modo resumen.
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Tabla 1: Conceptos y definiciones de modelo de negocio

Autor - Aino

Definicion

Timmers (1998)

"Una arquitectura del producto, servicio y flujos de informacion, que incluye
una descripcion de los diferentes actores del negocio y sus roles; una
descripcion de los beneficios potenciales para los actores del negocio; una
descripcion de las fuentes de ingreso" (Amit & Zott, 2001, p. 2)

Amit & Zott (2001)

El modelo de negocio describe "el contenido, la estructura y el gobierno de las
transacciones disefladas con el fin de crear valor a través de la explotacion de
las oportunidades de negocio" (Amit & Zott, 2001, p. 511).

Chesbrough &
Rosenbloom (2002)

El modelo de negocio es la "logica heuristica que relaciona el potencial técnico
con la realizacion del valor economico” (Chesbrough & Rosenbloom, 2002,
p. 529).

Magretta (2002)

Los modelos de negocio son "historias que explican cémo funcionan las
empresas. Un buen modelo de negocio responde las preguntas de Peter
Drucker: ;Quién es el Cliente?, ;Qué es lo que hace el valor para el cliente?
También responde las preguntas: ;Coémo hacemos dinero en este negocio?
(Cual es la logica econdmica que explica como entregar valor a los clientes al
costo apropiado?" (Magretta, 2002, p. 4).

Morris et al. (2005)

Un modelo de negocio es una "representacion concisa de como un conjunto
interrelacionado de variables de decision en las areas de estrategia,
arquitectura y economia son dirigidas para crear ventajas competitivas
sostenibles en mercados definidos". Tiene seis componentes fundamentales:
Propuesta de Valor, Cliente, Competencias / Procesos Internos,
Posicionamiento Externo, Modelo Econdémico y Factores Personales y de
Inversion (Morris et al., 2005, p. 727).

Casadesus- Masanell &
Ricart (2010)

Los modelos de negocio "consisten en cuatro elementos entrelazados, que,
tomadas en conjunto, crean y entregan valor" (p. 52): la propuesta de valor al
cliente, la formula de ganancias, recursos clave y procesos clave (Johnson et
al., 2008). "Un modelo de negocio es [...] un reflejo de la estrategia realizada"
(Casadesus -Masanell & Ricart, 2010, p. 195).

Teece (2010)

"Un modelo de negocio articula la logica, la data y otras evidencias que
soportan una propuesta de valor para el cliente y una estructura viable de
ingresos y costos para que la empresa entregue valor" (Teece, 2010, p. 179).

Osterwalder & Pigneur
(2010)

“Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea,
proporciona y capta valor” (Osterwalder & Pigneur, 2010, p.14)

Adaptada de Zott y Amit (2007)

Como se observa el término ha venido evolucionado con el tiempo, y es que las empresas

se han visto en la necesidad de adaptarse al mercado de acuerdo con los diversos contextos

presentados, es asi como los modelos de negocios han evolucionado para ser mucho mas

dindmicos, creativos y mas adaptables (Corona, 2015). El término nace para identificar y mostrar

la estructura del negocio, mostrar la oferta o los productos seleccionados para la venta y se

transforma en una herramienta que busca proporcionar valor para el cliente manteniendo su

eficacia de flujo de dinero.
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El uso generalizado del término “modelo de negocio” surgié durante el boom del Internet
a fines de los afios noventa (Magretta, 2002). Este se define como un sistema de actividades
interdependientes, que brinda a las empresas la facultad de crear una propuesta de valor apropiada
a través de la oferta de sus productos (Zott & Amit, 2007). Para Malone et al. (2011), una
propuesta de modelo que consta de dos elementos: lo que el negocio hace, y cdmo el negocio
genera el dinero. Asi también se describe como una herramienta que describe la interaccion entre
los socios, los proveedores y clientes que son representados en una légica de negocio simplificada

(Osterwalder & Pigneur, 2010).

Observando todas las definiciones mencionadas se podria concluir que los modelos de
negocio enfatizan en la creacion de valor a los clientes. Por ello, para la presente investigacion se
considerara el concepto de modelo de negocio definido de la siguiente forma: “Un modelo de
negocio describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor”.
(Osterwalder & Pigneur, 2010, p.14). La eleccion de este concepto gira en torno a la sencillez de
poder definir que un modelo de negocio es basicamente la herramienta que brinda claridad
respecto a la oferta de la empresa al mercado. Se busca la adaptabilidad del término, que este

pueda transformarse y adaptarse a cualquier cambio que pueda tener el negocio.

Por otra parte, es importante tomar en cuenta los principales elementos en relacion con
los modelos de negocios, como: los segmentos de mercado, fuentes de ingresos, propuestas de
valor, relaciones con los clientes, canales, recursos y actividades clave, asociaciones claves y
estructuras de costes (Osterwalder & Pigneur, 2010). Esta herramienta propuesta por el autor es
utilizada para identificar los principales elementos se caracteriza por ser muy visual y asi poder
facilitar su manejo y comprension. La herramienta suele ser utilizada para estructurar las acciones
clave para desarrollar una idea de negocio y generar de esta manera una propuesta de valor, con
la finalidad de poder contar con un modelo sostenible y que genere valor a todas las partes

involucradas.

Asi también, se identifico un estudio por parte del autor Weill (citado en Malone et al.,
2011), en donde se propone una tipologia de modelos de negocios para categorizarlas de acuerdo
con dos dimensiones: la primera dimension, sobre el origen del modelo de negocio basico:
Creador, Distribuidor, Propietario y Corredor; la segunda dimension, qué tipo de activos estan
involucrados: Fisicos, Financieros, Intangibles y Humano. A este tipo de modelo de negocio se
le conoce como el MIT Business Model Archetypes (BMAs). En la Tabla 2, se evidencia una

breve esquematizacion del modelo:

15



Tabla 2: Modelos de negocio segiin marco tedrico del MIT

Activo
Financiero Fisico Intangible Humano
Creador de
Creador Activos Manufactura Inventor X
Financieros
Distribuidor de Mavoristas Distribuidor de
Distribuidor Activos yorisas y Propiedad X
. . Minoristas
Financieros Intelectual
Propietario de Duefio de
Propietario Activos Propietario Fisico Propiedad Contratista
Financieros intelectual
Corredor de Corredor de Corredor de
Corredor Activos Corredor Fisico Propiedad .
. . Activos Humanos
Financieros Intelectual

Adaptado de Malone et al. (2011)

Esta tipologia considera a las empresas tipo “Creador” quienes compran materia prima o
componentes de proveedores y luego los transforma o los ensambla para crear un producto que
vende a los compradores. Por otro lado, las empresas tipo “Distribuidor” compran un producto y
luego venden el mismo producto a alguien mas. Asi también las empresas tipo “Propietario”
venden el derecho a usar, pero no la propiedad, un activo por un periodo especifico de tiempo.
Finalmente, las empresas tipo “Corredor” que facilitan las ventas al vincular potenciales
compradores con vendedores. A diferencia de un Distribuidor, un Corredor no se apropia del

producto que esta siendo vendido (Malone et al., 2011).

En resumen, para la presente investigacion se considerara la definicion de modelo de
negocio ya antes mencionada; asi como, la herramienta de modelo de negocio (Canvas) descrita
por el autor Osterwalder y Pigneur (2010), pues este establece una relacion logica entre cada uno
de los componentes de una empresa y aquellos factores que influyen en el desempefio del negocio.
Es por ello por lo que, a través de esta estructura, no solo se describe la idea del negocio, sino
también los diversos factores que influyen en el momento de ponerla en marcha, como, por
ejemplo: la relacion de la marca o producto con su mercado objetivo, los ingresos y egresos que
influyen en el funcionamiento y los factores directos o indirectos que merman el desempeiio de

la produccién. En la Figura 1 se mostrara la herramienta Canvas del autor Osterwalder:
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Figura 1: Estructura de Componentes del Modelo de Osterwalder

Adaptado de Osterwalder y Pigneur (2010)

Es asi como, el analisis del modelo implica un tratamiento mas complejo que el simple
examen de los ingresos o gastos involucra también estudiar los segmentos de clientes, las
propuestas de valor, los canales, la relacion con los clientes, el esquema de ingresos, los recursos,
las actividades, los socios comerciales y la estructura de costos que pueden ser abordadas, tanto
individualmente como conjuntamente examinando la interrelacion entre ellas. Esta herramienta
va en relacion con el objetivo de la investigacion, pues para describir el cambio del modelo de
negocio se considera pertinente tener mapeados los factores influyentes para el modelo, por lo

que el uso de la herramienta Canvas formara parte de la propuesta de mejora.

2.1. Modelo de negocio digital

Con la revision de la literatura y la evolucion del término Modelo de Negocio, explicando
anteriormente, se identifica que se vienen desarrollando diversos fenémenos de interés tales
como: 1) e-business y el uso de tecnologia de la informacion en organizaciones; 2) cuestiones
estratégicas, como creacion de valor, ventaja competitiva y desempefio empresarial; y 3)
innovacion y gestion de tecnologia (Zott & Amit, 2007). Es asi como, muchas empresas
identifican a la tecnologia como un peligro importante para sus respectivos modelos de negocio,
ya que es un factor de riesgo y de oportunidad a la vez, ignorarlo podria ocasionar el quicbre de

la empresa (Méndez & Rivera, 2017).
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Asi pues, a raiz de la revolucion digital y el uso de internet, la accesibilidad que tienen
las personas a este ha creado nuevas necesidades y ha impulsado a que los modelos de negocio
se adapten a su uso, pues resulta ser uno de los principales elementos relacionados con la
evolucion de los modelos de negocio. Por ello, académicos centrados en el comercio electronico,
dentro del 4rea de investigacion sobre modelos de negocio, han estado principalmente interesados
en comprender el como es que las empresas adoptan nuevas formas de hacer negocios basadas en
Internet, y las nuevas funciones que estas empresas juegan en sus respectivos entornos (Zott &

Amit, 2007).

Por ello, es importante precisar que el modelo de negocio digital es aquel el cual opera
dentro de un entorno digital (Somalo, 2020). El autor menciona cuales son los principales modelos

de negocio dentro del ambito digital, presentados en la Tabla 3.

Tabla 3: Modelos de Negocio Digital

Modelo de Negocio Digital Descripcion

Se trata de un modelo de negocio tradicional que consiste en
Publicidad generar contenidos atractivos para el publico (audiencia) y
monetizarlos a través de ingresos generados por marcas

Venta e-tail de productos, servicios o Equivalente digital al modelo del comercio minorista o
contenidos retail, es decir tiendas online para consumidores
Espacio virtual de interaccion donde se pone a disposicion
Marketplace de compradores y vendedores. Es un modelo equivalente al

de un mall, pero digital

La empresa pone a disposicion de otros vendedores, incluso
Servicios a otros vendedores competidores directos. Por ejemplo: tecnologia, logistica o
marketing

Plataforma en que las personas y empresas pueden
Economia colaborativa comercializar sus recursos mal aprovechados: Casa, espacios
en el coche, etc.

El afiliado actiia de comisionista ayudando al vendedor a
Afiliacion conseguir clientes. Es decir, el afiliado actia como si fuese
un agente comercial.

El cliente paga una cantidad fija a cambio de un determinado
Suscripcion producto o servicio que recibe o puede utilizar con
regularidad

La monetizacion se obtiene de comercializacion de datos que
Venta de informacion se generan tras interactuar con el cliente, es como
inteligencia de mercado

Se trata de un servicio de un modelo donde se presta un

Freepremium C . .
servicio basico de forma gratuita y universal

Actividades digitales que se hacen sostenibles por donativos
Servicios de la comunidad de la comunidad que desea que sigan existiendo sin ser
explotados por una empresa. Ejm. Wikipedia

Adaptado de Somalo (2020)
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Como se puede visualizar en la Tabla 3, dentro del entorno digital, resulta bastante
habitual que un mismo producto o servicio sea explotado a través de diferentes modelos de
negocio. Los modelos de negocio digitales también se les identifica caracteristicas o dimensiones
tales como Ingresos, Clientes, Relaciones, Precios y Canales. Estas dimensiones también estan
incluidas dentro del business canvas model de Alexander Osterwalder, previamente descrito, pues
permite modelizar posibles negocios centrandose en aspectos esenciales para el proceso de

creacion de valor, ya sea en el modelo tradicional o digital (Somalo, 2020).

Por otro lado, tenemos el concepto de transformacion digital que, para Meffert y

Mendonga (2017):

La transformacion digital apalanca las posibilidades que ofrece la tecnologia, desde TI,
la tecnologia de sensores, la analitica avanzada y la robotica hasta la impresion 3D, para
seguir desarrollando un negocio, esta transformacion afecta a todo el ecosistema de la

empresa: colaboradores, clientes, proveedores y socios (p.3).

A diferencia del concepto de digitalizacion, el término de transformacion digital
contempla una mirada holistica dentro de la organizacion, en donde todo el ecosistema de esta se
ve involucrado hacia una transformacion no solo del cambio en tecnologia, sino en mindset
cultural. Por ello, es importante precisar que el término elegido para el desarrollo de la presente
investigacion es el de digitalizacion, el cual se centra en aplicar e incorporar herramientas

digitales dentro del modelo de negocio.

Es asi como, los autores mencionan que la digitalizaciéon dentro de una empresa puede
contribuir en la mejora del modelo de negocio y los procesos internos, esta mejora podria ampliar
la cantidad de clientes potenciales, o crear nuevas propuestas de valor y alcanzar un nuevo nivel
(Meffert & Mendonga, 2017). Es evidente que la digitalizacion puede cambiar por completo la
estructura del negocio, por lo que en adelante se complementaran los conceptos de: Modelo de
Negocio y Digitalizacion, para combinarlos y desarrollar cual ha sido la evolucion de estos, esto
con la finalidad de poder ir rescatando informacion y trabajarla para poder desarrollar la
investigacion. En el caso especifico del rubro en cuestion, la digitalizacion del servicio forja un

camino de cambio en el modelo de negocio impulsando al modelo a migrar hacia uno digital.

Uno de los primeros en desarrollar nuevas teorias explicativas del cambio negocio digital
fue Chris Anderson, este demostrd cuantitativamente que las reglas de juego comerciales del retail
tradicional no funcionan en el comercio electronico, generando asi la teoria del long tail (largo
cola) la cual explica que la suma de muchos productos con muy pocas ventas cada uno de ellos
llega a generar ventas totales muy elevadas, la cual es muy relevante para comercio electronico

versus el retail, cuando la teoria se llevo a la practica y demostr6 una aplicacion muy superior a
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la inicialmente pensada, se evidencié que también se aplica para audiencias offline, pues sitios
minoritarias forman grandes grupos de seguidores, que se adapta a la forma de trabajar y lo hace

mas eficaz y eficiente para su gestion (Somalo, 2020).

Asi también, una de las primeras victimas importantes de la digitalizacion se dio en 1996
con Michael Dell, de 31 afios, quien inici6 con las ventas directas de PC por internet sin ninguna
tienda fisica. Su modelo de negocio causo revolucion, pues no solo se limitaba a atender pedidos;
sino que, los clientes de Dell podrian configurar sus PC de forma personalizada a través de su
pagina web (Meffert & Mendonga, 2017). El concepto de modelo de negocio digital lo se
encuentra desde finales de los afios noventa y hasta la actualidad, cada negocio digital tuvo

participacion en diferentes mercados y se desarrollo a diferentes velocidades.

Asi mismo, es importante precisar que el modelo de negocio digital tiene algunos

facilitadores importantes a tomar en consideracion:

En primer lugar, se cuenta con un entorno de medio digital que permite un rapido acceso
universal a todo el contenido disponible para cualquier usuario con un minimo esfuerzo. En
segundo lugar, todos los que ofrecen el mismo producto pueden ingresar con la misma facilidad,
lo que provoca la reaccion de la competencia y adaptan la oferta con la finalidad de hacerla
competitiva al bajar o subir precios. Finalmente, las barreras de entrada disminuyen notablemente
respecto a las nuevas empresas que puedan ofrecer nuevos productos o ampliar su catalogo, ya
que al no requerir fuertes inversiones detectan nuevas oportunidades de negocio; y por tltimo, al
consumidor informarse y comprar le resulta muy sencillo, rapido y poco costoso, los clientes estan
aun clic de toda la competencia; por ello, la competencia online es mas intensa y complicada; es
decir, mantener un negocio online rentable y sostenible en el medio y largo plazo se hace también

mas dificil (Somalo, 2020).

En adicidn a ello, es importante ahondar en los criterios para implementar o llevar a cabo
un modelo de negocio digital, es asi como Jace An, menciona un Modelo de Capacidad Digital,
el cual es un modelo de referencia utilizado para diagnosticar y organizar capacidades de disefio
que el negocio digital requiere para un funcionamiento 6ptimo. Este modelo esta basado en 77
practicas globales; asi como, capacidades digitales para mejorar las practicas digitales de las
organizaciones; asi como, centrarse en la Gestion de la Experiencia del cliente digital (An, 2020).
En la Figura 2, se presentara el modelo de capacidad digital y los grados de madurez sobre las

capacidades digitales del modelo.
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Figura 2: El Modelo de Capacidad Digital - Esquema de Mega-Capacidad

Adaptado de An (2020).

A continuacién, en la Tabla 4, se presentan los niveles de madurez de acuerdo a las

capacidades digitales.

Tabla 4: El modelo de capacidad digital

Nivel de Madurez Descripcion

Existe una capacidad digital nula; ni el proceso de la capacidad o la

Nivel 0 - No existente . . .
persona que lo realiza pueden manejar totalmente las herramientas

Existe baja demanda, o forma téactica. No esta dirigido en forma digital,

Nivel 1 - Ad hoc i 5 . .
S1INO por presion externa o cuestiones mternas urgentes

Existe mejora constante para nivelar las oportunidades que surjan, o
Nivel 2 - Basico lidiar con la competencia; no es para superar competidores sino para
sobrevivir

Existe porque se considera algo necesario para el nivel estratégico; y

Nivel 3 - Definido algo nuclear para las operaciones y estrategias del negocio digital

Existe un nivel estratégico que optimiza constantemente, permitiendo

Nivel 4 - Optimizado - . .
lidiar exitosamente con la competencia

Nivel de capacidad integrado con otras capacidades digitales de modo

Nivel 5 - Continuo . . .
que genera sinergia y supera expectativas

Adaptado de An (2020).
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En este modelo se identifica como se lleva mucho a la practica y brinda un grado de
madurez para las capacidades digitales de una organizacion, las capacidades identificadas son:
Gestion de la experiencia del cliente digita, interaccion social, marketing digital, comercio digital,
gestion de canal digital, gestion de conocimiento y contenido, customizacién y personalizacion,
inteligencia digital, gestion de datos digitales, gestion de infraestructura digital, alineacion digital,
y desarrollo y operaciones digitales (An, 2020). La eleccion de este modelo estd relacionada con
el sujeto de estudio, ya que al pertenecer a un grupo de empresas pequefias un modelo con
variables escalables se logro ajustar mejor. Es asi como se consideraran estas variables y grados
de digitalizacion en el trabajo de campo para verificar si nuestro sujeto de estudio posee o no las

capacidades digitales para poder implementar su modelo de negocio digital.

En adicién a ello, es necesario precisar, alineados con la implementacion de Business
Model Canvas anteriormente descrito, que existe una herramienta descrita por Marc K Peter
llamada “Digital Transformation Canvas-The 7 Action Fields of Transformation”, aunque la
herramienta nos habla de transformacion digital, término que no se utiliza para la presente
investigacion, al ser una herramienta enfocada a lo digital si nos da resulta beneficiosa, pues los
elementos mostrados requieren un analisis del mercado, los clientes y las nuevas tecnologias, asi
como los valores, procesos y recursos internos (Peter, 2018). El autor nos sugiere una serie de
pasos para poder desarrollar la herramienta para una determinada empresa. se presentara el Digital
Transformation Canvas centrado en nuestro sujeto de estudio como parte de la propuesta al

finalizar la investigacion, posterior al trabajo de campo.

A continuacion, en la Figura 3, se sefialan los pasos que el autor considera para la

elaboracion del Digital Trasnformation Canvas.

Figura 3: Pasos para el Digital Transformation Canvas.

Adaptado de Peter (2018)
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Posterior a la identificacion de los pasos para la elaboracion de dicho Canvas, se presenta

en la Figura 4 la estructura del esquema a dicho lienzo.

Figura 4: Digital Transformation Canvas

Fuente Peter (2018)

Finalmente, se toma en consideracion lo mencionado por Meffert y Mendoza (2017), “La
revolucion digital ha llegado para quedarse y ningtin sector puede hacer oidos sordos a sus efectos.
La buena noticia es que cualquier empresa, ya sea grande y pequeia tiene oportunidad” (p.2). La

revolucion digital abre la posibilidad de expansion hacia negocios como el de eventos infantiles.

La digitalizacion y su aplicacion en la organizacion se viene transformando a lo largo de
los afios; es asi como, la evolucion del concepto de modelo de negocio digital presenta como
principal factor el uso y acceso a internet, asi también contar con dispositivos que permitan dicha
conexion. El complemento de estos dos elementos ha dado pie a la aparicion de nuevos modelos
de negocios que buscan satisfacer las nuevas necesidades de la sociedad. Estas nuevas
necesidades van cambiando de acuerdo con factores externos y en relacion mencionado por Rojas
et al. (2014), “en los proximos afios viviremos nuevos tiempos, con un acceso nunca visto a
cantidades inmensas de informacion y conocimiento generadas por los propios usuarios, lo que

conlleva una reorganizacion del sector cultural” (p.4).
2.2. Modelo de negocio digital en el sector entretenimiento

De acuerdo con lo mencionado anteriormente, la disrupcion digital ha cambiado
drasticamente el pensamiento de la reformulacion de modelos de negocio, pues se observa

continuamente la aparicion de nuevas startups o emprendimientos que no sélo innovan en la
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creacion de nuevos productos, sino que van mucho mas alld, disefian e iteran nuevas formas de
convertir productos en actividades que generen flujos de ingresos. Por ello, es conveniente
entender como funcionan y se han venido desarrollando los modelos de negocios digitales en una
sociedad donde la tecnologia ha convertido a la comunicacién en universal, interactiva y accesible
a todo el mundo; es por ello por lo que, las reglas del juego empresarial cambian en multiples

aspectos (Somalo, 2020).

En relacion con los avances de la tecnologia, el Instituto de Economia Digital (ICEMD,

2017) menciona lo siguiente:

Durante esta ultima década, hemos visto nacer grandes empresas con modelos de negocio
digitales muy diferentes: Google, Amazon, Facebook, Cabify, Spotify, Privalia, Airbnb,
Wallapop etc, y es que las nuevas tecnologias han dado paso a nuevos modelos de

negocios que solo habrian podido originarse en la era digital.

Es asi como, en linea con el tema de investigacion, enmarcados con el cambio de modelo
de negocio con digitalizacion, se presentaran a continuacion estudios previos o casos de éxitos de
nuevos modelos en la era digital dentro del sector entretenimiento. Es asi como se vera cdmo
dichos modelos han ido naciendo y transformandose a lo largo del tiempo, con la finalidad de
poder evidenciar la posibilidad de establecer un modelo de negocio digital para el rubro de fiestas
infantiles. Los modelos de negocio digitales mas resaltantes en el sector de entretenimiento se
clasifican en los siguientes: Streaming, Pear to pear (en adelante P2P), suscripcion y open access.

En la Tabla 5, se presentara a manera de resumen cada uno de ellos.
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Tabla 5: Modelos de Negocio con transformacion digital

Clasificacion

Descripcion del modelo

Modelo precedente (pequefia
descripcion)

Evolucion del modelo: Ejemplo

Impacto o posibilidad de impacto
del modelo de negocio en el
entretenimiento

Modalidad de retransmision en
directo, difusion o descarga

Antes del afio 2000, se daba a
través de una red de servidor -
cliente, a través de una solicitud

Spotify, la muy conocida
aplicacion, es conocida como una
verdadera revolucion, ya que

El sector de artes escénicas ha
permitido obtener grabaciones de
las representaciones en auditorios

sin necesidad de suscripcion
previa o pago.

virtual.

acceso gratuito o Wikipedia.

Streamin . oy ; . ) . , ,
& continuas, reproduccion en de descarga. Compra directa de sacudid y cred controversia en la | y teatros mostrandose a través de
tiempo real. un archivo de musica para poder industria del entretenimiento un nuevo producto mediante el
reproducirlo. musical. streaming.
Conexioén que permite el . Modelo de negocio digital
. . . Napster, plataforma que permite .
intercambio de archivos entre formulado para que permita la
. . a computadores conectados L
computadores sin que medie la . : . comercializacion directa de
e . g . intercambiaran musica a costo . . .
Pear to pear (P2P) | accion de un tercero. Permite la Compra fisica del contenido . . productos y servicios: cliente-
T $0. Los usuarios dejaron de ,
comercializacion directa de \ X comprador, usando la tecnologia
. . comprar albumes musicales, para
productos y servicios: cliente- . como plataforma de
descargar musica. . .
comprador. intermediacion.
Ventaja de trabajar con una base
L de clientes fija en un tiempo
Pago por suscripcion para .
. . , . Plataformas online de . concreto (semanal, mensual,
contenido de interés. El cliente L . . Empresas como Amazon, Netflix
. . . . transmision de contenido gratuito anual) y, por tanto, contar con un
Suscripcion paga una cantidad fija a cambio . que ofrecen paquetes de . . e
. sin pagar derechos de autor, o, . flujo de ingresos también fijo, es
de un determinado producto o ; suscripcion a sus usuarios . .
.. . ejemplo: Cuevana. decir, positivo, ya que los
servicio que recibe. .
suscriptores pagan por
adelantado
Modelo ayuda a combatir las
barreras de acceso a las
Acceso a informacion de forma | Limitado acceso a informacion, . informaciones, aliviando costos y
e . . . Plataformas colaborativas como .
ilimitada. Todo tipo de acceso pago por contenido fisico o o . : cubriendo los gastos de
Open Access Bibliotecas virtuales, revistas de

publicacion, mayor circulacion
de las ideas, crecimiento del
conocimiento y la consecuente
reduccion de la division cultural
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En primer lugar, tenemos al modelo de negocio Streaming, para complementar la
informacion brindada se identificaron dos tipos o métodos de streaming: Streaming Tradicional,
el cual se da a través de la descarga y reproduccion mediante un URL; y Live Streaming, en donde
el usuario puede comenzar a visualizar el video inmediatamente después de iniciar la descarga ya
que el archivo se envia, o se intenta enviar, con una tasa de transmision constante. Es importante
mencionar que los dispositivos utilizados para transmisiones usando Streaming se analizan de
acuerdo con el mercado en el que se desarrollan, pero en general son: plataformas moviles, Smart
TV/OTT (Over-the- Top Content o contenido cuya distribucion no es controlada por un operador)

y ordenadores.

De la misma forma, se precisa que los “tipos de contenido incluyendo objetos web,
objetos para descargar (archivos multimedia, software, documentos), aplicaciones, medios de
comunicacion en tiempo real y otros componentes de entrega de Internet (DNS, rutas y consultas
de base de datos)” (Intriago, 2016 p. 24). La precision de términos técnicos podra darnos un
alcance del grado de dificultad que podria acarrear la implementacion de un modelo de negocio
con base de streaming, y es que la digitalizacion que llevo al éxito de Spotify demand6é mucho
trabajo técnico de programacion, que de aplicar un modelo de negocio similar deberia tener en

consideracion la cantidad de recursos a implementar.

En segundo lugar, para profundizar el concepto técnico del P2P de este modelo de
negocio digital se sabe que es un sistema de conexion directamente entre ordenadores, es decir,
ordenador a ordenador, lo que permite la conexion vertical entre particulares a través de la red,
sin necesidad de utilizar servidores fijos. Lo que en un principio servia para compartir de manera
rapida y eficaces documentos en el trabajo, se convirtié en un método popular para compartir todo
tipo de archivos entre personas de todo el mundo a través de los denominados programas P2p. Un
dato para tener en cuenta es que, en realidad, tan s6lo unos pocos de los usuarios de las redes P2P
son los que suben el 67% del contenido que se oferta y realizan el 75% de las descargas, mientras

que el resto son consumidores pasivos (Rojas et al., 2014)

De acuerdo con el estudio de Fundacion Telefonica, existe una nueva fuerte forma de
consumir publicaciones electronicas desde el 2010, a través del P2P; sin embargo, sobre la
“gestion de contenidos culturales en la red, queda demostrado que los usuarios de estas redes no
leen mucho: tan solo un 0.2% del contenido descargado es de libros, lo que incluye tanto textos
como audiolibros y comics” (Fundacion Telefénica, 2014, p.30). Es aqui donde las plataformas
digitales y la transformacion del modelo de negocio cambia a través de la interaccion del usuario

con personajes destacados invitando a la redaccion y comentarios mas directos; asi también, las
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herramientas tecnologias permiten recomendar y orientar los contenidos a los usuarios de acuerdo

con gustos y preferencias.

En tercer lugar, tenemos al modelo de negocio digital Suscripcion, las organizaciones
buscan ser flexibles en los productos y servicios que ofrecen, ya que ahora las personas buscan
aquellos servicios que se adecuen a sus gustos y preferencias. El modelo de negocio con base de
suscripcion como su nombre lo menciona permite armar una comunidad de clientes asociados al
servicio que brinde el negocio. Parte dicho crecimiento y evolucion de modelos de negocios
digitales que toma en cuenta la participacion del modelo suscripcion como un sistema que incluye
una variedad de indicadores y una estrategia solida que aplica conjugar adecuadamente una

amplia gama de factores comerciales, editoriales y tecnoldgicos

Por ultimo, tenemos el desarrollo del modelo de negocio de acceso abierto o gratuito a

los datos. Esta modelo concreta lo siguiente:

[la posibilidad de] que esta idea se realice a gran escala, gracias a una revolucion digital,
que parece haber finalmente alcanzado conciencia de su propia potencialidad. Internet ha
cambiado la modalidad de negocio: hoy, por ejemplo, los peridédicos son online y ofrecen
navegaciones sofisticadas, enlaces y servicios interactivos a costos reducidos (Gatti,

2018, p.1).

Después de haber profundizado en los modelos de negocios con transformacion digital a
lo largo del siglo XXI, es preciso saber qué caracteristicas son las mas resaltantes para llevar a
cabo la transicion del cambio modelo de negocio con digitalizacion, en una primera instancia se
descarta la implementacion del modelo de negocio digital Open Access, porque estos modelos de
negocio, y debido a las facilidades del acceso tecnolégico, las barreras de entrada son muy bajas;
por lo que, habria exposicion a tener competencia al tener la oferta abierta al publico general sin
ningin beneficio econdémico, lo que también impactaria directamente al flujo de ingresos, este
tipo de modelo de negocio se ajustaria mas a organizaciones sin fines de lucro que exponen
informacion y marginan con la publicidad, y no tanto a organizaciones que buscan mantener su

flujo de ingresos.

Por otro lado, una de las caracteristicas resaltantes del modelo de negocio digital de
suscripcion, es el nivel de fidelizacion que se logra tener entre el negocio con sus clientes logrando
tener un grupo con consumidores constantes del producto, y una uniformidad de ingresos
mensuales por la cantidad de suscritos, para el sector de entretenimiento esto es beneficioso, pues

garantiza un grupo de usuarios fijos mensuales.
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También, se considera que por el contexto que se desarrolla la presente investigacion, el
cual especificaremos en el siguiente capitulo, el aislamiento social cobra un papel importante,
pues da la posibilidad de desarrollo para el modelo de negocio streaming y de esta forma mantener
la oferta por parte del negocio a través de la presentacion de contenido online y en vivo a través
de plataformas digitales, tales como la pagina web o redes sociales. Asi pues, se identifica que
una posible fusion de estos dos modelos de negocios (streaming y suscripcion) podria garantizar
la sostenibilidad econdmica y supervivencia del negocio ante una caida en ventas, se requiere
garantizar un flujo de ingreso continuo que sera soportado por la suscripcion de los clientes a una
plataforma virtual que a través del streaming presente un contenido adaptado a la oferta del
negocio, adecuado a la necesidad del cliente sin dejar el valor agregado habitual que brinde el

negocio.

En sintesis, en todo este apartado, se ha profundizado el concepto de modelo de negocio,
el cual se vio por conveniente el uso de la definicion planteada por el autor Osterwalder; asi como,
las herramientas Canvas para la descripcion de los elementos del modelo. Dado que la
investigacion toma en consideracion la digitalizacion del servicio de fiestas infantiles como parte
del cambio de modelo de negocio, se consider6 la precision tedrica del modelo de negocio digital;
asi como, la herramienta del Digital Transformation Canvas para la descripcion de los elementos
de dicho modelo. Finalmente se precisaron algunos modelos de negocios digitales que tienen
presencia en el sector entretenimiento tales como el streaming y suscripcion, ajustables al rubro

de eventos infantiles.
3. Mypes en el Peru

Después de describir el entorno digital y su relacion con el modelo de negocio, es
importante precisar que emprendedores y empresarios buscan nuevas formas de hacer negocio,
asi también, buscan como guia a grandes empresas que también buscan transformar digitalmente
sus modelos (Villaseca, 2016). Y es que, es de indiscutible relevancia de la Mypes, no solo
teniendo en cuenta su contribucion a la generacién de empleo, sino también considerando su

participacion en el desarrollo socioecondmico de las zonas en donde se ubican (Avolio, 2011)

Por ello, es necesario poder precisar las definiciones que consideraremos para el término,
que de acuerdo con la legislacion peruana, la Ley 28015 define a la Mype (Micro y Pequeiia
empresa) como: “la unidad econdmica constituida por una persona natural o juridica, bajo
cualquier forma de organizacion o gestion empresarial contemplada en la legislacion vigente, que
tiene como objeto desarrollar actividades de extraccion, transformacion, produccion,
comercializacion de bienes o prestacion de servicios”. Asi pues, las caracteristicas de la misma

son que, con respecto a su numero de trabajadores, va de 1 a 10 personas, y con respecto a sus
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ventas anuales se consideran hasta el monto maximo de 150 Unidades Impositivas Tributarias -

UIT.

Asi mismo, de acuerdo con el Boletin de Economia Laboral (BEL) No 20, dentro de las
microempresas, existe una clasificacion segun el criterio de los niveles de acumulacién. El primer
nivel hace referencia a la obtencion de ingresos, en donde las empresas cuyo nivel de ingresos es
menor que sus egresos son denominadas empresas de sobrevivencia y aquellas que logran
equiparar ingresos con egresos son denominadas empresas de subsistencia. El segundo nivel
corresponde a empresas hace referencia a la obtencion de ganancias, dentro de ellas se encuentran

empresas de acumulacion o desarrollo.

Asi también, segun el Ministerio de produccion, existen mas de 2 millones de Mipymes
formales que operan en el mercado peruano; este segmento empresarial representa el 99.6% del
total de empresas formales en la economia peruana; de las cuales el 95.9% pertenecen al sector
micro, el 3.6% son pequeiias y el 0.1% medianas empresas (2018). Por otro lado, los sectores de
comercio y servicios concentran aproximadamente el 86.1% de las Mipymes, ademas han

presentado un crecimiento del 2.4% y 4.6% respectivamente.

En adicion a ello, y seglin lo mencionado por la Sociedad de Comercio Exterior del Pert

(Comex Peru, 2020):

De acuerdo con cifras de la Encuesta Nacional de Hogares (Enaho), elaborada por el
Instituto de Estadistica e Informatica (INEI), en 2019, las micro y pequeias empresas
(Mype) representaron el 95% de las empresas peruanas y emplearon a un 47.7% de la
poblacion economicamente activa (PEA), lo que equivale a un crecimiento del 4% en el
empleo. Las Mype registran ventas anuales en constante crecimiento y equivalen a un

19.3% del PBI, con un monto un 6% mayor al registrado en 2018.

Sin embargo, este crecimiento se ha visto afectado por la pandemia del coronavirus,
estableciendo un nuevo reto para este tipo de organizaciones. Tomando en cuenta lo anteriormente
mencionado, en la Figura 5, se presenta el nimero de empresas formales segin el segmento
empresarial, si bien muestra informacion del afio 2018, ayuda a tener un panorama sobre estas

empresas.
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Figura 5: Pert: Empresas formales, segiin segmento empresarial, 2018.

Adaptado de: Ministerio de la Produccion (PRODUCE, s.f.)

Por lo mencionado, se podria colocar en evidencia el rol que desempefian las Mypes tanto
a nivel econdmico como institucional, ya que son las unidades que mayor generacion de empleo
a nivel de América Latina (Organizacion Internacional del Trabajo [OIT], 2015); sin embargo,
también existen dificultades que limitan el crecimiento de estas, tales como la informalidad, la
dificultad de acceso al crédito, el bajo nivel de productividad, entre otros obstaculos. Una de las

grandes dificultades identificadas el presente afio es la pandemia provocada por el Covid-19.
En esa linea, segin se indica en Economia verde (2020):

Las micro y pequefias empresas (mypes) ante este nuevo escenario son las mas afectadas.
El estado de emergencia y el aislamiento obligatorio han hecho que la demanda de sus
productos caiga notoriamente. Las medidas de restriccion les impiden contar con la mano
de obra necesaria para trabajar con normalidad, lo cual ocasiona un grave inconveniente
considerando que muchas de ellas estdn vinculadas con los sectores manufacturero y de

servicios (Economia verde, 2020).

También y de acuerdo a lo mencionado por CEPAL quien estima que antes de finales de
2020 podrian cerrar 2,7 millones de empresas, equivalentes al 19% de todas las firmas formales
de la region. Esta crisis, como menciona, afecta a todas las empresas, particularmente a las
MIPYME que, por su peso en la estructura empresarial de la region, adquiere una mayor
relevancia. Esto puede traducirse en el cierre de numerosas empresas y en la pérdida de una gran
cantidad de puestos de empleo (Comision Econémica para América Latina y el Caribe [CEPAL],

2020).

Finalmente, y de acuerdo a lo mencionado anteriormente, Celebra La Vida, el sujeto de
estudio, se clasifica como una Mype, tanto por su nimero de trabajadores como su nivel de

ingresos, registrada por SUNAT. Cabe resaltar que se encontraria considerada como
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microempresa dentro de la clasificacion de Mype, pues de acuerdo a la clasificacion realizada por
el portal Mypes.pe, las microempresas son aquellas cuyas ventas anuales no exceden 150 UIT, a
diferencia de la pequefia y mediana empresa cuyas ventas anuales no exceden las 1700 UIT y
2300 UIT, respectivamente (Mypes.pe, s.f.). Es importante también mencionar, que no se ha
considerado otro término; por ejemplo: emprendimiento, debido al nimero de trabajadores e
ingresos que registra Celebra La Vida. Su categorizacion es pertinente para poder describir su
entorno y el contexto en el presente afio serd desarrollado a mayor profundidad en el Marco

Contextual, en donde se describe los impactos, beneficios y dificultades de este.
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CAPITULO 3: MARCO CONTEXTUAL

En este capitulo se realiza una breve descripcion del contexto en el cual se viene
desarrollando las mypes del rubro de eventos infantiles en el Peru, ademas de tener un
acercamiento a la industria creativa y de entretenimiento en el mundo, pero principalmente en
América Latina y nuestro pais. Para realizar este analisis se han utilizado diversas herramientas
como: Las cinco fuerzas de Porter, PESTE, FODA y Canvas. Con la ayuda de estas, se ha podido
identificar aquellos factores que facilitan o limitan el cambio del modelo de negocio; ya que, a
raiz de la pandemia estos se han modificado de manera considerable. A continuacion, se

desarrollaran cada uno de los aspectos mencionados.
1. Industria creativa y del entretenimiento en el mundo

En principio, es importante tener en cuenta que “Las industrias culturales y creativas, son
aquellas que combinan la creacion, la produccioén y comercializacion de contenidos creativos que
sean intangibles y de naturaleza cultural” (UNESCO 2013 citado en Buitrago & Duque, 2013,
p.37). Este tipo de industrias tienen como principal caracteristica que el bien o servicio ofrecido
tiene como base la propiedad intelectual; por ejemplo: Artes visuales y escénicas, cine, moda,
musica, publicidad, software, entre otros (Howkins 2007 citado en Buitrago & Duque, 2013).
Estas industrias estan relacionadas con la economia naranja o economia creativa, que segun Ana
Maria Lebrun “Se refiere al ciclo de la creacion, la produccion, y la distribucion de estos bienes
y servicios que utilizan el conocimiento, la creatividad y el capital intelectual como recursos

productivos primarios” (Lebrun Aspillaga, 2014, p.4).

En adiciéon a lo mencionado anteriormente, segun Buitrago y Duque (2013), esta
economia cuenta con ciertas caracteristicas dentro de las cuales se encuentran las siguientes: 1.
Creatividad, artes y cultura como materia prima, 2. Relacion con los derechos de propiedad
intelectual, en particular con el derecho de autor y, finalmente, 3. Funcién directa en una cadena
de valor creativa. Ademas, “Es el conjunto de actividades que de manera encadenada permiten
que las ideas se transformen en bienes y servicios culturales, cuyo valor estd determinado por su
contenido de propiedad intelectual (Buitrago y Duque, 2013, p.40). De acuerdo a las
caracteristicas mencionadas por Buitrago y Duque, el sector de fiestas infantiles se relacionaria
con la economia naranja; ya que, tiene como principal materia prima la creatividad, arte y cultura,
siendo la mas importante la creatividad, pues es el principal insumo para el desarrollo de los
shows y de acuerdo con la investigacion de Chau, Diaz y otros (2019), estas empresas integran la
decoracion, entretenimiento y reposteria, y de esta manera combinan la creatividad con el
conocimiento como recursos para ofrecer los servicios de fiestas infantiles. Por otro lado, se

relaciona con los derechos de la propiedad y el derecho de autor, pues se utiliza musica y también
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la figura de los personajes de Disney, entre otros, con los permisos necesarios. Finalmente, existe
una cadena de valor creativa que va desde los duefios de las empresas del sector, los que

desarrollan los shows, hasta los nifios, pueden desarrollar destrezas a través de los shows.

De modo similar, “El universo naranja esta compuesto por: i) la Economia Cultural y las
Industrias Creativas, en cuya interseccion se encuentran las Industrias Culturales Convencionales;
y ii) las areas de soporte para la creatividad” (Buitrago y Duque, 2013, p.40). Dentro de las areas
de soporte se encuentran las siguientes: Investigacion, Desarrollo e Innovacion, formacion técnica
especializada en actividades creativas, gobernanza (institucionalidad) y Derechos de Propiedad
Intelectual y Educacion profesional creativa. Las empresas del sector, también se relacionan con
estas actividades de soporte, pues tienen en sus servicios elementos de investigacion e innovacion,
ademas de formacion técnica especializada; ya que, se encuentran en constantes capacitaciones

(como se desarrollara méas adelante).

Por otro lado, segiin menciona Aguilar en la revista para ESAN, “La industria de
entretenimiento genera a nivel mundial ingresos aproximadamente por 1.74 trillones de
dolares” (Aguilar, 2016, parr. 5). Esto se deberia a la gran cantidad de actividades que involucra
este sector por lo que, la industria del entretenimiento tiene una gran importancia a nivel
mundial, no solo por los ingresos que se pueden generar a través de ella, sino también por la
naturaleza de los bienes y servicios que son ofrecidos y demandados en ella. A continuacion,

se muestra, en la Figura 6, la contribucion de la economia naranja a la economia mundial:

Figura 6: Contribucion econémica mundial de la economia naranja

Adaptado de Buitrago y Duque (2013)
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1.1. Industria del entretenimiento y rubro de fiestas infantiles en Latinoamérica

Por un lado, se toma en cuenta el desarrollo de la economia naranja en América Latina,
que segun Buitrago y Duque (2013), se encuentra entre “las siete economias mas grandes de
Latinoamérica y el Caribe”. En paises como Colombia, Brasil y México, generan en promedio
44, 000 millones de dolares y en Perti, aproximadamente 4,72 miles de millones, lo que hace un
promedio de 2.7% de contribucion a la economia de estos paises. En Colombia, por ejemplo, el
sector del entretenimiento es uno de los rubros que genera mas flujo de caja y que segin
“estimaciones de los lideres de la industria cultural, la economia creativa puede llegar a alcanzar
dos o tres puntos del Producto Interno Bruto (PIB), un aproximado de $20 billones anualmente”
(Romero, 2017, parr. 1). En el caso de México, “El sector del entretenimiento y medios se ha
desarrollado a un paso acelerado en los ultimos afios y se espera que la tendencia contintie por el
mismo camino en los proximos afios. Segun recoge el Global Entertainment & Media Outlook
(GE&MO) 2019-2023 de PwC, la industria crecera a una tasa anual compuesto (CAGR, por sus
siglas en inglés) de 4.3% hasta 2023” (PriceWaterhouseCoopers, 2019).

Por otro lado, como se menciond anteriormente, esta economia se caracteriza porque los
bienes y servicios tienen base en la propiedad intelectual, por ejemplo: “las artes visuales y
escénicas, cine, disefo, investigacion y desarrollo, moda, musica, entre otros” (Salinas, 2020,
parr.1) y entre las varias actividades que agrupa se puede resaltar las relacionadas a las artes
escénicas y visuales, y es con estas actividades que los shows infantiles se relacionan, pues
contempla la creatividad para el desarrollo del servicio de fiestas infantiles y la elaboracion de los
guiones que se seguiran dentro de dicho servicio. En el Pert, la produccion. En el Peru, la
produccion de fiestas infantiles se ubica en el tercer lugar de negocios mas rentables, tomando en
cuenta una inversion pequena (El Comercio 2019 citado en Chau et al., 2019). Las fiestas
infantiles se han desarrollado a lo largo del tiempo, pues es una tradicidén que se sigue no soélo en
nuestro pais, sino también alrededor del mundo; sin embargo, esta también ha ido cambiando y
adaptandose de acuerdo, no so6lo a las necesidades de los clientes y consumidores; sino también

de las nuevas tendencias de celebracidon que se han ido dando dentro de este rubro.

También, es importante mencionar que las celebraciones pueden ir desde realizarlas en
los hogares, hasta alquilar un local grande que albergue un aforo considerable de personas. Debido
a ello, han surgido empresas que han visto en esta creciente tendencia la posibilidad de invertir y
generar ingresos, ofreciendo el servicio de catering, decoracion y animacion infantil. El catering
consiste en que un proveedor se encargue de los bocaditos, pueden ser frios o calientes y la torta;
dentro de la decoracion, estas tienen tematicas y pueden incluir el disefio de la mesa principal,

entrada, decoracion de sillas, entre otros, y finalmente, la animacion que, en la mayoria de las
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veces estd a cargo de uno o varios animadores que se encargan de realizar juegos con los nifios,

show de titeres, burbujas, bailes y demas actividades acordes a las preferencias del cliente.

En suma, a lo mencionado anteriormente, existe un elemento también especial e
importante que es la fotografia y video, pues las familias desean inmortalizar la celebracion en
fotos y videos. Cabe mencionar que estos servicios pueden ser contratados por separado; no
obstante, la mayoria de los emprendimientos y empresas dedicadas a este rubro ofrecen los
elementos antes mencionados juntos, a modo de paquetes, con variacion de precios dependiendo
del niumero de invitados. Sin embargo, debido a la coyuntura, esta forma de celebrar las fiestas
infantiles ha dado un giro, pues ahora se realizan de forma virtual, debido al distanciamiento

social.

Segun se indica, este rubro ha crecido en un 130% y 140% desde el afio 2002, ademas en
una entrevista realizada a Augusto Javes, realizada por el mismo diario, un emprendimiento de
este tipo se podria ganar entre 5, 000 y 15,000 soles mensuales (“La rentabilidad de los show”,
2017), pues el ticket promedio de consumo por persona en estos eventos estaria en promedio
alrededor de 30 y 40 doélares por cada uno de los invitados, tal como menciona Clet Laborde,
docente de Le Cordon Bleu Perti en una entrevista brindada al diario Gestion (Alvarado, 2014).
Segun APEIM (2019), el ingreso promedio por familia es de 4,012 soles mensuales, de los cuales
se destina aproximadamente el 10.3% (413 soles mensuales) a esparcimiento, diversion, servicios
culturales y de ensefianza, mientras que su gasto mensual total estd aproximadamente en 3,115

soles, destinando un 31.3% principalmente a alimentos.

También, es importante resaltar que debido a la coyuntura actual y la pandemia del
COVID - 19, los ingresos y también las preferencias de los clientes del servicio estan cambiando,
esto afecta a las organizaciones, grandes y pequefias, de los diferentes sectores y rubros, pero mas
al de fiestas infantiles, pues las nuevas normas de convivencia ciudadana limitan el servicio, es
por ello por lo que resulta prioritario y urgente el cambio en el modelo de negocio, y asi buscar
sostenibilidad en los préximos meses, pues segin menciona segin Patricia Salinas, socia de
auditoria de EY Pert, este sector fue el primero en cerrar y probablemente sea el Gltimo en volver

(Salinas, 2020).

Ademas de ello, los peruanos han cambiado sus habitos de consumo debido a que la gran
mayoria se ha visto afectado economicamente por la pandemia, ahora el gasto destinado a
alimentos es de 29% (Peru Retail, 2020). Ademas, segin el BBVA (2020), los consumidores
estarian recortando sus gastos hasta en un 50%, pues esto se relaciona también con que el 79% de
un total de 450 hogares peruanos, encuestados por Amcham News (2020), han reducido sus

ingresos durante la crisis sanitaria. A pesar de ello, el 36% gasta mas en entretenimiento y media
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desde que inicid la pandemia (El comercio, 2020), esto se relaciona con lo mencionado en un
articulo publicado por Sosa (2021), en el portal Conexioén Esan, en el que se indica que el consumo
de internet ha crecido, tomando en cuenta el nimero de personas conectadas y el tiempo de
navegacion. Dentro de “Las plataformas mas beneficiadas con trafico en los primeros meses de
la cuarentena como medio de informacion (Facebook, Twitter, Google y LinkedIn) perdieron
parte de lo ganado en los siguientes meses, mientras que otras plataformas de comunicacion y

entretenimiento (Zoom, TikTok, Pinterest y Spotify) (Sosa, 2021).

Finalmente, precisar que para el analisis de este apartado no se contd con experiencias de
proyectos similares a los de Celebra La Vida en la region; ya que, al momento de realizar la
blsqueda no se encontré negocios del rubro que ya habian implementado la digitalizacion del

servicio de fiestas infantiles, a pesar de que ya habian cambiado sus servicios.
2. Cliente/ Usuario del servicio

Para poder entender un poco mas al cliente es importante rescatar cual es el papel de la
poblacion infantil para la toma de decision durante la compra o la adquisicion de servicios, Segun

Ruiz (1996):

[aunque] la poblacidn infantil haya decrecido en cantidad, en cuanto a la consideracion
como receptor econdmico ha aumentado, debido a su mayor papel protagonista y a que
los padres quieren darles -materialmente- muchas mas cosas, ademas de que deben ser

las mejores, que en muchas ocasiones se traduce en tener de todo (p. 195).

Esta accion del nifio-consumidor “se limita primero a lo que les concierne directamente
(juegos, alimentacion, ropa...) para pasar, poco a poco, a una influencia en todos los bienes
corrientes de la familia,, siendo esta ya realmente efectiva a partir de la adolescencia" (Ruiz, 1996,
p-195). También se menciona que "Los nifios también son consumidores. Siempre lo han sido;
sin embargo, el cambio que presentan en la actualidad es radical: hoy en dia podemos hablar de

ellos como verdaderos agentes economicos" (Ruiz, 1996, p.195).

De acuerdo con lo expuesto por Martha Ruiz, sabemos que los nifios cobran un papel
como agente econoémico, teniendo una fuerte influencia en los padres al momento de la decision
de compra, aunque el padre sea el que tome la decision al final, en sus primeros afios de vida, va
a primar la eleccion del nifio. Pero, ademas, como sefialan Victoria Tu e Irene Soler, "El
incremento del poder adquisitivo de las familias sirvié de acicate “para que las empresas sacaran
al mercado numerosos productos nuevos para nifios, con el objetivo de despertar su deseo”
(Mendoza, 2010, p.42); ya que, los nifios pueden influir en las decisiones del hogar, més aun si

se trata de su entretenimiento personal (Mendoza, 2010).
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Por otro lado, se considera importante realizar hincapié entre la diferencia del usuario y
el cliente de este servicio, pues si bien es cierto las fiestas infantiles son para y por los nifios, los
clientes de estas vendrian a ser los padres, pues son “quienes nos dicen que debemos hacer”
(Valdes, 2010, p.60). Como ya se ha mencionado, el poder adquisitivo recae en el padre, mientras
que el deseo y una tentativa decision se genera a través del nifio. Por lo que se considera
importante mencionar también que existen algunos tipos de clientes, entre los cuales se
encuentran: el cliente decisor; como su nombre lo dice es el que decide y, luego se encuentra, el
cliente decisor, pero tomando en cuenta también el factor econdmico: la decision depende de su

nivel econémico también (Valdes, 2010).

Después de lo mencionado, concluimos que los padres son los clientes principales del
servicio, pues la decision y poder adquisitivo, en términos econdémicos recaen en €él, y de esta
manera se tomara a los nifios como clientes secundarios, esto debido a su fuerte influencia para

la decision de compra final.
3. Analisis del sector

En primer lugar, para poder identificar los elementos clave que permitan el cambio de
modelo de negocio es importante reconocer que ante una oportunidad de negocio y se debe
desarrollar un analisis del sector a mayor profundidad y detalle. Por ello, se utiliz6 la herramienta
de analisis PESTE. Segun la Fundacién Universidades Castilla y Leéon —(Funiveyl, 2014) “El
analisis del entorno PEST o PESTEL consiste en analizar varios aspectos fundamentales del
entorno que te rodea y evaluar la influencia que pueden llegar a tener en el desarrollo de tu idea”
(p.37). Esta herramienta, podra ayudar a conocer la madurez y solidez del sector en el cual se
quiere trabajar. De acuerdo con ello, se podra validar si es verdaderamente una oportunidad, si se
podra desarrollar la idea de negocio y asi construir la propuesta de mejora final. Por otro lado,
cabe resaltar que el presente trabajo se centra en el servicio de fiestas infantiles dentro de Lima
Moderna que incluye los siguientes distritos: Magdalena del mar, San Miguel, Pueblo Libre, Jests

Maria y Lince.

En segundo lugar, se considera relevante mencionar el contexto actual por el cual se esta
atravesando y que ha afectado economicamente el desarrollo de la mayoria de las actividades no
solo en Perq, sino alrededor del mundo. “El nuevo coronavirus se encuentra en alrededor de 126
paises y con el aumento de casos en nuestro pais las empresas vienen tomando acciones para
proteger a sus trabajadores y la actividad productiva” ("5 acciones que las mypes", 2020¢). Esta
situacion ha impulsado la idea del cambio de modelo de negocio para Celebra La Vida, a través

de la digitalizacion del servicio.
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Cabe mencionar, también, que, para el desarrollo de los apartados dentro de este capitulo,
se ha utilizado fuentes secundarias y primarias: entrevistas y focus group. Sin embargo, resaltar
que debido a la naturaleza del sector no se cuenta con una amplia cantidad de expertos, por lo que
se tomo solo a uno. Ademas, también, como se menciond en el apartado del capitulo marco
tedrico, estado del arte, no se encuentran casos similares tanto en Pert como en la region, por lo
que se usaron aquellas que tenian més acercamiento respecto al tema en estudio, en adicion a ello,

se puede visualizar la busqueda realizada en el portal Scopus (ver Anexo A).
A continuacion, se realizara el desarrollo del analisis PESTE.

3.1. Analisis PESTE

Como se mencion6 anteriormente, el analisis PESTE es una herramienta que permite
realizar un analisis completo respecto al contexto en el que se vienen desarrollando las mypes
del rubro de fiestas infantiles, pues toma en cuenta factores importantes como: politico - legal,
econdmico, social, tecnoldgico y ecologico. Estos factores permiten tener una vision global del

entorno y seran desarrollados a continuacion.
3.1.1. Politico-Legal

Como primer factor, se tiene el politico - legal y para el analisis, se tomardn en cuenta
aquellas leyes bajo las cuales se rigen las micro y pequeias empresas, ademas de las nuevas leyes
promulgadas debido al contexto provocado por la pandemia del coronavirus y los cambios
politicos que podrian tomarse como oportunidad o dificultad para el desarrollo de la propuesta de

mejora que se busca con la presente investigacion.

En primer lugar, se encuentra la Ley N° 28015 - Ley de promocion y formalizacion de la

micro y pequefla empresa, que tiene como objetivo:

La promocion de la competitividad, formalizacion y desarrollo de las micro y pequefias
empresas para incrementar el empleo sostenible, su productividad y rentabilidad, su
contribucién al Producto Bruto Interno, la ampliacion del mercado interno y las

exportaciones y su contribucion a la recaudacion tributaria.

Esta ley impulsa a que las mypes se formalicen y ademas de ello facilitan el acceso a los

mercados y a la informacion sobre las mypes.

En segundo lugar, se encuentra el Decreto Supremo N° 044-2020-PCM (2020), el cual
declara al Perti como Estado de Emergencia Nacional por las graves circunstancias que afectan
la vida de la Nacion a consecuencia del brote del COVID-19; asi también, la Resolucion

Ministerial N° 297-2020-IN (2020) publicada a través del diario, el dia 13 de Marzo, en el cual
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“suspenden otorgamiento de garantias inherentes al orden publico para la realizacion de cualquier
concentraciéon publica que reuna a mas de 300 personas mientras se mantenga vigente la
emergencia sanitaria declarada mediante D. S. N° 008-2020-SA” (Decreto Supremo N° 044-
2020-PCM, 2020) . A partir de estas restricciones han quedado suspendidas actividades sociales
y se han cerrado algunos establecimientos como museos, bibliotecas, entre otros, pero
principalmente las actividades sociales civiles que pongan en riesgo la salud e integridad publica.
Ademés, seglin el decreto supremo Decreto Supremo N° 184-2020-PCM, “Se encuentra prohibida
la realizacion de todo tipo de evento masivo, tales como: desfiles, carnavales, fiestas patronales,
fiestas costumbristas y actividades civiles, asi como todo tipo de reunion, evento social, politico,
cultural u otros que impliquen concentracién o aglomeracion de personas. Asimismo, las
reuniones sociales, incluyendo las que se realizan en los domicilios y visitas familiares, se
encuentran prohibidas, por razones de salud y a efecto de evitar el incremento de los contagios a

consecuencia de la COVID-19” (Decreto Supremo N° 083, 2021).

En linea con lo mencionado anteriormente y los decretos supremos que obligan al
aislamiento social, afectan de forma directa a la organizaciones por las restricciones para operar,
en el caso particular del rubro de eventos infantiles, la restriccion de concentracion publica para
reuniones, afecta directamente al servicio; ya que, de acuerdo a la investigacion de Chau y otros
(2019), uno de los recursos indispensables para ejecutar este modelo de negocio es contar con el
mobiliario, local y menaje necesario. Al paralizarse toda actividad econdmica, se vera afectado
directamente el rubro, pues el flujo de produccion se ve afectado, ademads de ello, es importante
tener en cuenta que los protocolos de bioseguridad hacen que se incurran en costos que antes no

se tenian mapeados.

3.1.2. Econémico

El factor econdmico también resulta de suma importancia dentro del analisis; ya que,
permite identificar aquellos elementos que afectan en términos econdémicos el negocio. Al igual
que los factores politicos y legales, este aspecto también se ha visto afectado por la aparicion del
Covid - 19.

En primer lugar, las pymes que se concentran en Lima Metropolitana representan el
46,8% del total de micro y pequefias empresas que se encuentran en todo el Perti (Gomero, 2015),
“Las Mipymes aportaron el 31% del valor agregado nacional y generaron el 89% del empleo en
el sector privado en el 20177 (PRODUCE, 2020). De acuerdo a ello, se puede ver que las pymes
representan un gran nimero y resulta importante que puedan adaptarse a los cambios que se

vienen dando, debido a la pandemia del coronavirus, con la finalidad de tener sostenibilidad
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economica en los préximos meses y afios, pues seglin un articulo publicado por el portal Conexion
Esan (2020):
Las PYMES han sido las mas golpeadas por la COVID-19. Segun el informe especial
Sectores y empresas frente al COVID-19: emergencia y reactivacion de la Comision
Econémica para América Latina y el Caribe (CEPAL), 2.6 millones de pequefias
empresas formales de la region podrian cerrar debido a las pérdidas economicas

provocadas por la pandemia (parr. 1).

En segundo lugar, tomando en cuenta lo mencionado por los entrevistados, duefios de
empresas del sector de fiestas infantiles, el emprender en un negocio de fiestas infantiles resulta
interesante debido a las ganancias que se pueden obtener con la inversion de un capital que no es
tan elevado; sin embargo, debido a las consecuencias que trajo el brote del coronavirus a nivel
mundial, el factor economico resulta ser relevante, pues “el mayor porcentaje de mypes existentes
estara en riesgo de cierre luego de la crisis del coronavirus”(Guerra-Garcia, 2020). Ademas de
ello, el PBI de nuestro pais cay6 16.3%, y es la primera contraccion desde julio del afio 2009 (“La
PEA ocupada”, 2020b). Esto se deberia a la cuarentena y a que la gran parte de la poblacion y las
empresas vieron sus actividades paralizadas, lo que se refleja en las siguientes cifras porcentuales:
“En Manufactura la PEA ocupada cayo 56.3%; en el sector Servicios bajo 45.8% lo que implica
que cerca de 1'305,400 dejaron de trabajar en esta actividad productiva y en Comercio retrocedid

44.6%” ("La PEA ocupada", 2020b).

En adicion a ello, un 48% de peruanos ha reducido sus ingresos, 30% ha perdido su
empleo y 18% sigue en las mismas condiciones que cuando empezo el aislamiento social (Peru
Retail, 2020). Ademas de ello, “El 77% de peruanos afirma que estaria dispuesto a cambiar de
actividad economica y que no estan temerosos de esto. Cabe resaltar que, de este porcentaje, el
84% que respondieron son del NSE D-E y el 82% son jovenes” (Pert Retail, 2020). Esto ha
afectado al gasto que se destinaba a los diferentes rubros, como: Educacion, alimentacion,
educacion, entre otros, pues la tasa de desempleo ha subido a 8,8% en los meses de abril y junio

(Agencia EFE, 2020).

Por otro lado, seglin el Cenergia (2020), “El escenario de confinamiento ha significado
una oportunidad para el incremento del comercio electronico en el pais” pues segun la empresa
Niubiz el valor promedio de ventas digitales “se incrementd en 49% durante las dos primeras
semanas de aislamiento, en comparacion con los dias previos. Ademas, su participacion del total
del consumo privado paséd del 25% durante las primeras semanas de marzo a 50% en abril”

(Cenergia, 2020). Esto representa una oportunidad; ya que, esta tendencia esta yendo en alza,
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ademas de que PRODUCE, ha flexibilizado los criterios para el reparto de productos a través del

servicio prestado por terceros (Cenergia, 2020).

Finalmente, se ha creado el programa Reactiva Perti, que segin COFIDE (s.f.), consiste
en un crédito otorgado por el estado a empresas que requieren garantizar una cadena de pagos o
que tienen obligaciones financieras. “Se trata de un fondo de hasta S/60 mil millones destinados
a garantizar nuevos créditos, otorgados por las Entidades del Sistema Financiero (ESF) y cuyas
garantias son administradas por COFIDE. Gracias a este programa, las empresas elegibles podran
solicitar créditos, a las entidades del sistema financiero que hayan firmado el acuerdo con

COFIDE, a un plazo de hasta 36 meses con un periodo de gracia de 12 meses” (COFIDE, s.f.).

Entonces, se puede ver que uno de los principales ambitos afectados ha sido el economico,
pues muchas personas se han quedado sin empleo o simplemente han dejado de percibir ingresos;
sin embargo, para el sector de las mypes surge una oportunidad debido a la opcion de reactiva
Perti, que puede proporcionarles el capital, segun lo requieran, y poder continuar con sus

actividades.
3.1.3. Social

Por un lado, es importante mencionar que la celebracion de las fiestas infantiles es una
tradicion alrededor del mundo y que puede celebrarse de diversas formas dependiendo del pais.
Existen diferentes costumbres; por ejemplo, abrir los regalos, soplar las velas del pastel, pedir
deseos, la pifata, entre otros (Gossain, 2017). Estas costumbres vienen desde hace mucho tiempo

y se han mantenido a lo largo del tiempo.

Por otro lado, para el ambito social y de acuerdo, Marco Orbezo, Socio Lider de Estrategia
e Innovacion en EY Pert, (Orbezo 2020, citado en “Cuatro comportamientos del consumidor”,
2020a) indica se vienen dando cambios en las preferencias de los consumidores y es importante
estar atentos a estas tendencias, pues generaran cambios profundos en los patrones de compra y
uso de productos y servicios. “Esto representard una gran oportunidad para las empresas que se
transformen para aprovecharlas o 'startups’ que aparezcan, pero podra ser el fin de sus empresas
para aquellos que solo las vean ocurrir, sin cambiar estructuralmente sus modelos de negocio”

(“Cuatro comportamientos del consumidor”, 2020a).

De acuerdo con los cambios en los patrones de consumo, por el lado de la calidad y
sanitizacion de los productos, y segin el diario Gestion, existen cuatro mega tendencias que
vendran con fuerza en el consumidor post Covid 19: La busqueda por la salud y bienestar,
consumo digital e hiper conectividad, consumidores mas exigentes y conciencia social (“Cuatro

comportamientos del consumidor”, 2020a). Estas mega tendencias alineadas a los cambios en los
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patrones de consumo, podrian a formar parte de los lineamientos que deben seguir las empresas

dentro de su transformacion de la oferta.

En adicion a ello, se ha extendido el estado de emergencia en el “D.S. N° 116-2020-PCM
que fijo las medidas que debe observar la ciudadania en la nueva convivencia social y la prorroga
del estado de emergencia nacional por las graves circunstancias que afectan la vida de la nacion
por el coronavirus” (Agencia Peruana de Noticias, 2020, parr. 3). Dentro de las normas para la
nueva convivencia se toma en cuenta que las reuniones familiares quedan suspendidas y
prohibidas, y que los nifios, nifias y adolescentes menores de 14 afios deben permanecer en sus
domicilios a excepcion de realizar paseos por un maximo de 30 minutos y a una distancia no
mayor a 500 metros. Es por ello, que este es un factor importante, pues la celebracion de las
fiestas infantiles, a través de una plataforma digital, permite que los niflos y nifias tengan
interaccion no solo con los demas miembros de su familia, sino también con sus amigos y
compaifieros, ademas de que el riesgo de exposicion se reduce, tal como comentan los

entrevistados, duefios de empresas del sector.

También, es importante tomar en cuenta que, segiin Gestion, el aumento de los casos de
nifios infectados con Covid - 19 ha aumentado en las tltimas semanas del mes de julio, de 500 a
mas de 800, un 75% respecto de la primera semana de ese mes (“Reporte de incremento”, 2020c).
Dante Cersso, jefe de la Unidad de Inteligencia y Analisis de Datos de EsSalud, indic6 que “tras
el final de la cuarentena en Lima, se reporta un incremento del transito vehicular, especialmente
durante los fines de semana y que los almuerzos familiares y otras reuniones podrian favorecer el
contagio de nifios” y que al ser principalmente asintomdaticos o presentan sintomas leves facilita

el contagio a otras personas ("Reportan incremento", 2020c).

Finalmente, resulta importante mencionar que, a pesar del estado de emergencia, se han
venido realizando celebraciones, cumpleafios, fiestas infantiles, baby shower, entre otros. Seglin
el diario Gestion, en lo que va del estado de emergencia se han intervenido mas de 320 reuniones
clandestinas, esto debido a un trabajo de inteligencia que realizan a través de las redes sociales
que es por donde se promocionan o difunden este tipo de reuniones. Segun el general PNP José
Caya, los distritos donde mas se vienen realizando este tipo de reuniones con mas frecuencia son
los siguientes: Comas, Independencia, Los Olivos, San Juan de Miraflores, Villa El Salvador,

Villa Maria del Triunfo, San Juan de Lurigancho, Manchay y Huaycan (“Fiestas covid”, 2020f).
3.1.4. Tecnoldgico

En primer lugar, segtn el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI, 2020), en
el segundo trimestre del 2020, por cada 100 hogares, en 99 existe al menos una Tecnologia de

Informacion y Comunicacion (TIC), mientras que, en el afio 2019, en el mismo trimestre, solo 94
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hogares tenian acceso a esta. En cuanto al acceso de los hogares a computadoras, internet y tv por
cable, el 60% cuenta con servicio de internet en Lima Metropolitana y un 49,1% cuenta con al
menos una computadora en comparacion con el afo pasado, pues ha disminuido 2,9 puntos
porcentuales. Por otro lado, de los hogares que cuentan con al menos una computadora, el 94%
le da un uso exclusivo del hogar (actividades académicas, profesionales o de estudio), el 5,7%
combina su uso para el hogar y el trabajo y el 0,4% lo usa exclusivamente para el trabajo (INEI,
2020). En relacién con el acceso a internet, “el 64,8% de la poblacion de 6 y mas afios del pais
accede a Internet. Respecto a similar trimestre de 2019, se observa un aumento de 5,6 puntos
porcentuales al pasar de 59,2% a 64,8%” (INEI, 2020). y en Lima Metropolitana el 81,1% tiene

acceso a internet.

De acuerdo con lo mencionado anteriormente, y a la actual coyuntura provocada por la
pandemia del coronavirus, se puede visualizar que el aumento de la tecnologia ha ido en aumento.
Esto se deberia a que, principalmente, las personas pasan la gran parte del tiempo dentro de sus
hogares cumpliendo con la ley del aislamiento social obligatorio. Segun Datum Internacional
(2020) dentro de las categorias que mas crecen dentro del comportamiento online debido al
COVID - 19, se encuentran streaming con un 48% y entretenimiento con 24%. Esto es un factor
importante porque ahora las personas se estan adaptando a esta nueva realidad y buscando

opciones que estén dentro de su alcance y sin afectar su salud.

En adicidn a ello, dentro del &mbito tecnoldgico tenemos, que la mayoria de las personas
cuenta con un dispositivo que le permita conectarse a internet y esto ha llevado a que el uso de
este tenga una tendencia creciente y como menciond, en una entrevista, Willy Zamudio, gerente
general de Tecnologias de la informacién de SENATI, “La coyuntura del pais esta haciendo que
los procesos de transformacion digital empiecen a cambiar de manera acelerada” (Conexion
Senati, 2020). Esto hace que de alguna manera las personas se vean expuestas a recibir algun tipo
de ataque en la red por lo que “se recomienda actualizar en lo posible el sistema operativo de los
dispositivos (celular, laptop, Ipads, entre otros) y siempre reforzar la seguridad con un antivirus”
(Conexidn Senati, 2020). Esto con la finalidad de que la experiencia de compra o navegacion en

internet sea buena y confiable.
3.1.5. Ecoldgico

Si bien es cierto, la celebracion de las fiestas infantiles resulta ser un evento importante
dentro de las familias, cabe resaltar que existe una gran cantidad de residuos soélidos que se
generan, dentro de los que se encuentran: envases, botellas de pléstico, globos, entre otros. Esto
contribuia con la contaminaciéon ambiental; sin embargo, el hecho de que la celebracion se

traslade y ahora sea de manera virtual reduce la generacion de residuos en una gran cantidad.
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Ademéas de ello, a finales del afio 2018 se aprobd la nueva ley de plésticos en nuestro pais que
regula el uso de envases de un solo uso, pues estos son usados durante 10 minutos

aproximadamente, pero tardan cientos de afios en degradarse (Solano, 2018).

Por otro lado, estos implementos resultan ser necesarios para la celebracion, pero existe
una tendencia al uso de materiales que sean eco amigables, biodegradables o que puedan ser
reciclados. Actualmente existen alrededor de 300 empresas que han firmado el “Acuerdo Global
de la Nueva Economia del Plastico —liderado por la Fundacién Ellen MacArthur en colaboracién
con la ONU Medio Ambiente— donde se comprometen a eliminar la contaminacion por plastico

e innovar en empaques reutilizables o reciclables para el 2025 (El comercio, 2019, p.1).

Ademas de ello, se considera que la huella de carbono (que viene a ser la emision de gases
del efecto invernadero producida por las diversas actividades humanas y econémicas) (Rondén,
s.f.), se ha reducido considerablemente, pues la contaminacion generada por los desechos de las
fiestas infantiles (globos, envases plasticos de un solo uso, pifiata, ha disminuido debido a las
nuevas normas de convivencia social, segin Solano (2018) Perti ha logrado cifras histdricas en la

emision de CO2 por cuarentena.

Finalmente, se puede concluir que, de acuerdo a lo detallado en el analisis PESTE, existen
factores que afectan de manera considerable a las empresas del sector de fiestas infantiles, la
mayoria de ellos, relacionados con el brote de la pandemia del coronavirus a inicios del afio 2020,

siendo uno de los mas resaltantes, los efectos generados por el aislamiento social.
3.2. Analisis de las S fuerzas de Porter

Después de haber realizado el analisis PESTE y haber identificado aquellos factores
relevantes, se considera importante realizar, también, la definicion de la industria para

posteriormente llevar a cabo el analisis Porter.

En ese sentido, en la Figura 7 se muestra un mapa de alternativas de competidores/
sustitutos, que permitira definir la industria de servicio de fiestas infantiles, en Lima Moderna, en

la que se encuentra el negocio de Celebra La Vida.
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Figura 7: Mapa de alternativas

Para realizar la definicion de la industria se ha tomado aquellas mypes u organizaciones
que ofrecen servicios parecidos o iguales a los que ofrece Celebra La Vida, ademas aquellos que
ya se encuentran ofreciendo sus servicios de manera virtual. Para continuar con el analisis del
sector se desarrollaran cada uno de los componentes del andlisis Porter que segiin Martinez y
Milla (2012), es una herramienta que nos permite realizar un analisis del entorno competitivo y
tiene como principales componentes los siguientes: Rivalidad entre competidores, negociacion
de clientes, negociacion de proveedores, amenaza de nuevos entrantes y amenaza de productos

sustitutos (ver Tabla 6).
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Tabla 6: Analisis de las 5 fuerzas de Porter

1. Rivalidad entre los competidores
(Alto)

Se ha determinado que la rivalidad
entre los competidores es alta tomando
en cuenta los siguientes criterios de
analisis:

e Existe una gran cantidad de
competidores, pues ademas
de aquellos que trabajan
formalmente, se encuentran
los informales.

e Lasbarreras de ingreso son
débiles; ya  que, la
informacion del sector esta al
alcance de todos y no se
necesita mucho capital para
incursionar en el rubro.

e Respecto a la diferenciacién,
no hay mucha porque se
ofrecen los mismos servicios.

e JLos costos fijos, no son
elevados; ya que, no se
necesita, por ejemplo, un
local o el pago de servicios.

e Existen competidores
diversos.

2. Poder de negociacion de los

clientes
(Medio)

Se considera que el poder de
negociacion con los clientes es
medio; tomando en cuenta los
siguientes criterios de analisis:

El producto/servicio no es

diferenciado.
Cuentan con informacion
sobre las otras

alternativas para realizar
fiestas infantiles (a través
de redes sociales
principalmente).

Cambiar de proveedor no
les representa ningun
costo.

Los clientes del servicio
no compran en grandes
volimenes (1 o 2 fiestas
anualmente).

Se encuentran protegidos
por las leyes de proteccion
al consumidor; sin
embargo, no se encuentran
organizados.

3. Poder de Negociacion de los
proveedores
(Alto)

El poder de negociacién con los
proveedores es alto, tomando en
cuenta los siguientes criterios de
analisis:

e [asempresas del sector son

importantes para los
proveedores.

e Sin embargo, si hay
sustitutos para ellos.

e Ofrecen
productos/servicios
importantes para la
celebracion de  fiestas
infantiles.

e Los proveedores estan
concentrados y son

elegidos por la calidad de
sus productos, lo cual hace
que se diferencien de los
demas. Ademads de ello no
se encuentran organizados.
e No hay amenaza de
integracion hacia adelante;
ya que, los proveedores
ofrecen solo un servicio
(video, bocaditos,
decoracion, show, etc.).

4. Amenaza de nuevos entrantes
(Medio)

Se considera medio tomando en cuenta

los siguientes criterios de analisis:
e Las barreras de ingreso son
bajas y el capital requerido es

accesible (5000 soles
aproximadamente).

e Respecto al precio, la
mayoria de las

organizaciones del rubro se
encuentra dentro de un rango
de precio entre 500 y 2500
soles.

e La existencia de competencia
informal puede afectar a las
empresas del sector,
haciendo que se vean en la
necesidad de Dbajar sus
precios.

5. Amenaza de productos sustitutos
(Medio)

Se considera medio tomando en cuenta los siguientes criterios de analisis:
El servicio de fiestas infantiles no cuenta con muchos servicios
que puedan reemplazarlo o realizar la misma funcién; sin
embargo, por la coyuntura, las familias deciden realizar la
decoracion, preparacion de bocaditos, reunion zoom, por ellos
mismo. Por ello, se considera como medio.
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En suma, a lo descrito en la Tabla 6, la relacion con las distintas fuerzas ha cambiado de
acuerdo con el contexto actual, generado por la pandemia del coronavirus, ademas de que el
numero de empresas informales es bastante significativo; ya que al afio 2017, estas representaban

el 48.4% del total de microempresas registradas (3,617,163).

Cabe mencionar también que, la informacion presentada, fue recabada a partir de las
entrevistas de los diferentes duefios de las empresas del sector y también de la duefia de Celebra
La Vida. Como se puede observar, los factores descritos afectan a la industria, en este caso, la de
fiestas infantiles y es importante resaltar que para el caso de Celebra La Vida, los aspectos

encontrados resultan ser significativos también.

Por ultimo, resaltar que en el presente apartado se desarrollan los elementos de las
diferentes herramientas, que permiten poder identificar aquellos aspectos relevantes en el

contexto externo.
4. Analisis interno

Para esta parte de la investigacion, se realiz6 un analisis tomando en cuenta los criterios

del modelo de excelencia de Malcom Baldridge.
4.1. Criterios de excelencia Malcom Baldridge

Los criterios que se toman en cuenta en este modelo son los siguientes: Liderazgo,
planeamiento estratégico, orientacion al cliente; medicion, analisis, gestion del conocimiento;
personas, procesos y resultados. Dichos criterios seran desarrollados para Celebra La Vida a

continuacion.

En primer lugar, respecto a las personas, Celebra La Vida es una organizacion pequeiia y
cuenta con 10 personas dentro de su equipo de colaboradores. Sin embargo, segun nos comenta
Karla Ruiz, duefia y representante de la mype, los valores se encuentran definidos y son
compartidos no solo con las colaboradoras directas sino también con los proveedores y personas
que trabajan con ellas, ya sea, directa o indirectamente (comunicacion personal, 24 de octubre,
2020). Ademas de ello, tienen un profundo compromiso de responsabilidad social; ya que, buscan
reducir el consumo de envases de un solo uso a lo mas minimo y orientan su trabajo hacia
resultados; sin embargo, por ahora no tienen definidos indicadores que les permitan llevar un

mejor control de las gestiones que se realizan.

En segundo lugar, el planeamiento estratégico no se encuentra desarrollado del todo; ya
que, solo se cuentan con metas de corto y largo plazo, mas no se sigue una estrategia

organizacional.
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En tercer lugar, se encuentra la orientacion al cliente, en Celebra La Vida, este es uno de
los puntos més importantes; ya que, se identifican las preferencias de los clientes y siempre estan
buscando las nuevas tendencias para poder satisfacer las exigencias de estos y del mercado. Esto
se relaciona con la segmentacion de los clientes; ya que, a partir de esto pueden ofrecer los
paquetes personalizados y hacer diferencia en lo que contiene el servicio y el precio
(comunicacién personal, 24 de octubre, 2020). Ademas, buscan tener una relacidon cercana con
cada uno de los clientes y asi no solo fidelizarlos, con la finalidad de que vuelvan a contratar el

servicio, sino generar satisfaccion a partir del servicio brindado.

En cuarto lugar, tenemos la medicion, analisis y gestion del conocimiento. Segiin comenta
Karla Ruiz, este es uno de los puntos débiles dentro de la mype debido a que, como ya se
menciond anteriormente, no se cuenta con una estrategia definida lo que lleva a no poder definir
algunos indicadores (comunicacion personal, 24 de octubre, 2020). Debido a que es una
organizacion pequefla, todavia no necesitan de un software que les permita realizar sus gestiones,
pues cuentan solo con una pequefia base de datos en excel en donde tienen a sus clientes (nuevos
y antiguos) y se realiza el envio de promociones a través de correo electronico tomando en cuenta

la informacion de la base.

En quinto lugar, tenemos el criterio de personas. Al ser una mype y tener pocos
colaboradores, es facil mantener la motivacion, segun cuenta la duefia, y el ambiente de trabajo
resulta ser comodo para ellas, no se maneja un sistema de incentivos, pero si hay una especie de
reconocimiento en caso haya un desempefio excepcional. Por otro lado, antes de que empiece la
pandemia, se tenia un plan para poder incluir nuevas o nuevos colaboradores; ya que, los eventos
iban en aumento; sin embargo, estos planes se han visto paralizados a causa del Covid-19

(comunicacion personal, 24 de octubre, 2020).

En sexto lugar, los procesos dentro de la mype son siempre monitoreados con la finalidad
de poder mejorarlos; sin embargo, no cuentan con una definicion de sus procesos clave; ya que,
buscan que todos tengan una alta calidad para poder satisfacer a sus clientes. Respecto a los
proveedores, son seleccionados de acuerdo con la calidad de cada uno de los productos o servicios
que ofrecen, como ya se menciono, estos siempre pasan por un seguimiento y control de calidad
y asi garantizar un buen trabajo. De encontrarse algun percance, se procede con el cambio de
proveedor, el cual pasa por diferentes pruebas antes de ser elegido (comunicacion personal, 24 de

octubre, 2020).

Finalmente, de acuerdo con la experiencia con cada uno de los clientes se ha logrado tener
buenos resultados lo que ha hecho que tengan mas clientes, pues segtin Karla Ruiz, la herramienta

mas poderosa que tienen es la recomendacion boca a boca y asi, han logrado aumentar la cantidad
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de sus seguidores en redes y por ende el nimero de servicios que ofrecen (comunicacion personal,
24 de octubre, 2020). En esta parte de la investigacion, consideramos que resulta importante
mencionar y resaltar que antes de la pandemia, Celebra la Vida ofrecia ciertos servicios y contaba
con un Canvas (ver Figura 8), pero con la llegada del coronavirus, Karla Ruiz, se vio en la
necesidad de cambiar el servicio y llevarlo, de uno presencial a uno digital, es aqui donde surge
uno nuevo que aun no esta definido, debido a los cambios que aun se vienen dando. Finalmente,
con el término de la investigacion se busca realizar una propuesta de mejora, que daria lugar a un
nuevo Canvas, teniendo en cuenta lo obtenido a lo largo del trabajo de campo y los elementos del
Canvas digital. A continuacion, se presenta la Tabla 7 con el analisis sistémico de los criterios

desarrollados anteriormente:

Tabla 7: Analisis sistémico segiin criterios de Malcom Baldridge.

Criterio Puntaje
1.Liderazgo 100
Liderazgo de la Alta Direccion 40
Buen Gobierno y Responsabilidad Social 60
2. Planeamiento Estratégico 10
Desarrollo de las Estrategias 5
Despliegue de las estrategias 5
3.Orientacion hacia el cliente y el mercado 85
Conocimiento del Cliente y del Mercado 40
Relaciones con el Cliente y Satisfaccion 45
4.Medicion, Analisis y Gestion del Conocimiento 15
Medicion, Analisis y Evaluacion del Desempefio Organizacional 5
Gestion de la Informacion y del Conocimiento 10
5.0rientacion hacia las Personas 60
Sistemas de Trabajo 20
Aprendizaje y Motivacion de las Personas 20
Bienestar y Satisfaccion de las Personas 20
6. Gestion de Procesos 65
Procesos de Creacion de Valor 45
Procesos de Soporte y Planeamiento Operativo 20
7.Resultados 280
Resultados de Productos y Servicios 100
Resultados de Orientacion hacia el Cliente 60
Resultados Financieros y de Mercado 30
Resultados de la Orientacion hacia las Personas 30
Resultados de la Eficacia Organizacional 30
Resultados de Liderazgo y Responsabilidad Social 30
TOTAL 615
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De acuerdo a lo presentado en la tabla anterior se debe tener en cuenta que el mayor
porcentaje total a obtener puede ser de 1000 puntos. Los puntajes asignados para Celebra La Vida,
han sido obtenidos de las entrevistas sostenidas con Carla Ruiz, duefia de dicha empresa. Para el
criterio de liderazgo, Celebra La Vida obtuvo un puntaje de 100 puntos, de un total de 120, pues
se considera que el liderazgo dentro de la organizacion (a pesar de ser pequefia) es promovido al

igual que la responsabilidad social.

Para el criterio planeamiento estratégico, la organizacién obtuvo un puntaje de 10 de un
total de 85 puntos, se considera que este es uno de los aspectos mas criticos; ya que, segun lo
mencionado por Karla Ruiz (comunicacion personal, 9 de junio, 2020), no cuentan con un
planeamiento a largo plazo y tampoco se han establecido estrategias de acuerdo a los objetivos
de la organizacion. En el criterio de Orientacion hacia el cliente y el mercado, obtuvo 85 puntos
(el puntaje total que se podria asignar dentro de este criterio), pues segin Karla Ruiz
(comunicacion personal, 9 de junio, 2020), conocen el mercado y también a sus clientes, por lo
que tratan de ofrecerles los productos y servicios de acuerdo a sus preferencias, de esta manera

se crean relaciones con el cliente y se busca fidelizarlos.

Por otro lado, para el cuarto criterio: Medicion, Analisis y Gestion del Conocimiento, se
tiene un puntaje de 15 de un total de 90. Este es otro de los puntos criticos identificados en el
presente andlisis; ya que, no se han establecido indicadores para la medicion y el seguimiento de
los objetivos establecidos, ademas que la gestion de la informacion y el conocimiento no viene

siendo la optima (K. Ruiz, comunicacion personal, 9 de junio, 2020).

El quinto criterio es: Orientacion hacia las Personas, aqui Celebra La Vida ha obtenido
60 puntos de 85, lo que sugiere que exista la posibilidad de poder gestionar de mejor forma los
aspectos que se encuentran de este criterio. Para el criterio: Gestion de Procesos el total de puntaje
maximo a obtener es 85 y se obtuvo 65, teniendo como menor puntaje el aspecto de Procesos de
Soporte y Planeamiento Operativo (20 puntos), debido a que, como menciona Karla Ruiz
(comunicacion personal, 9 de junio, 2020) no se cuenta con un planeamiento operativo que les

pueda brindar soporte.

Finalmente, para el Gltimo criterio que es el de resultados, se obtuvo 280 puntos de un
total de 450, un poco mas del 50%, que guarda relacion con el puntaje total obtenido de 615
puntos (de un total de 1000), lo que refleja que existen aspectos en Celebra La Vida que requieren
especial atencion e implementacion de acciones para tener un mejor control de calidad en cuanto

a los procesos internos y los productos y servicios ofrecidos.
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4.2. Analisis FODA

Para poder identificar aquellos elementos que resultan relevantes a tomar en cuenta dentro
de los negocios del rubro de fiestas infantiles, se considera que es importante identificarlos a
través de una herramienta que facilite el mapeo de estos. Por ello, se eligi6 realizar un FODA,
pues esta herramienta “permite relacionar las fortalezas y las debilidades de la empresa con las
oportunidades y amenazas del ambiente, con el objetivo de elaborar un diagnéstico” (Dvoskin,
2004, p.178). Este analisis preliminar se realizara con la informacion brindada en la entrevista a
Karla Ruiz, representante y duefia de Celebra La Vida y poder identificar los elementos de este
para el negocio dentro del sector de fiestas infantiles. Comentar también que la guia de entrevista
utilizada en las reuniones con la duefia, fue la guia de entrevistas utilizada para los duefios de las

empresas del sector. A continuacion, el desarrollo de cada uno de los componentes.
4.2.1. Fortalezas

En primer lugar, de acuerdo con lo mencionado por la representante de Celebra La Vida
(comunicacion personal, 9 de junio, 2020), una de las primeras fortalezas seria el servicio integral
de fiestas infantiles ofrecido por dicho negocio; ya que, no solo brinda la opcion de decoracion,

sino que también ofrece packs que incluyen decoracion, fotos y videos, show infantil, etc.

La oferta de los servicios completos se formuld gracias a sus alianzas estratégicas con
diversos proveedores del rubro, de manera que puedan cumplir con la demanda del rubro y
aumentar su participacion en el mercado. Asi también, otra de las fortalezas mencionadas es que
cuenta con una buena red de contactos y referencias para cartera de clientes, esto se debe a sus
casi 3 afios en el rubro y las especializaciones educativas que ha tenido a lo largo de estos afios.
Si bien es cierto, la mype nace a través de una aficion, con el paso del tiempo, la especializacion

técnica y practica, se han logrado gracias a la inscripcion a cursos, talleres y seminarios del rubro.

Por ultimo, se considera como fortaleza contar con un personal calificado y creativo; asi
como una presencia de Responsabilidad Social Empresarial, aunque el staff oficial solo esta
conformado por 10 personas, todos ellos, de acuerdo con la experiencia de la fundadora, estan
calificados para poder cumplir con el nivel de servicio establecido y ofrecido. Respecto a la
Responsabilidad Social, nos refuerza que, en su mayoria, trata de incluir dentro del staff a mujeres
y hombres que buscan una dependencia econémica y buscan reforzar sus habilidades creativas
para que, a un futuro, puedan formar sus propios negocios. Ademads, se encuentran altamente
comprometidos con el cuidado del medio ambiente; ya que, buscan la reduccion del uso de
materiales que no sean reciclables y reutilizar aquellos utensilios que se presten para ello.

(Comunicacion personal, 24 de octubre, 2020).
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4.2.2. Oportunidades

“Peri es el tercer pais con mayor cantidad de emprendimientos en fase temprana a nivel
mundial” ("Pert es el tercer pais", 2018). Esto representa una de las oportunidades; ya que, el
rubro de los emprendimientos se encuentra en constante crecimiento, pues Pert ocupa el cuarto

lugar dentro del ranking con un 7,4 % ("Peru es el tercer pais", 2018).

Por otro lado, segiin menciona Karla Ruiz, una de las oportunidades que ella considera
importante es que cuenta con una alianza estratégica con sus proveedores lo que le permite ofrecer
productos de primera calidad en los eventos que organiza, garantizando asi la satisfaccion del

cliente (comunicacion personal, 9 de junio, 2020).

Finalmente, una de las oportunidades es el incremento del uso de internet, pues esto
facilitaria el desarrollo del nuevo modelo de negocio, a través de la digitalizacion, pues dentro de
las categorias que mas crecen dentro del comportamiento online debido al COVID - 19, se
encuentran streaming con un 48% y entretenimiento con 24% (Datum Internacional, 2020).
Ademéas de ello, ahora se han flexibilizado las medidas de la nueva convivencia social, lo que

ayudaria a Celebra La Vida a brindar un mejor servicio.

Ademas, las pymes cuentan con acceso al programa de reactiva Peru que ofrece créditos
con plazo “de 36 meses, incluyendo un periodo de gracia de hasta 12 meses. Siendo el monto
maximo del crédito por empresa beneficiaria de S/ 10 millones” (Ministerio de Economia y
Finanzas [MEF], s.f.). Esto podria beneficiar a Celebra La Vida para poder implementar este
nuevo modelo de negocio en su totalidad; ya que, a pesar de que la organizacion ya ha
implementado el servicio con digitalizacion, requiere de una inversion extra que le permita ofrecer
y cumplir con los estandares de calidad que ahora exigen los usuarios y clientes (pantallas verdes,
micréfonos, camaras para la transmision, buena conexion a internet, etc.), como mencionaron los

padres de familia en lo focus group desarrollado.
4.2.3. Debilidades

La fundadora de Celebra la vida en una segunda entrevista (comunicacion personal, 12
de junio, 2020) menciona que su principal debilidad es que no cuenta con una estrategia bien
definida, esto se relaciona con el analisis de Malcom Baldridge por lo que resulta necesario poder
ayudar con la definicion de una y asi el cambio de modelo de negocio sea mas sostenible
economicamente , apoyado de su estrategia, lo que también permitiria establecer indicadores que

les permitan llevar un mejor seguimiento de las gestiones que vienen realizando.
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4.2.4. Amenazas

Segun nos menciona Karla Ruiz, una de las principales amenazas es que existen varios
competidores dentro del sector de fiestas infantiles y la mayoria de ellos ofrecen los servicios
muy similares, por lo que, busca siempre diferenciar el servicio que ella brinda con un trato
personalizado y tratando de darle a los padres de familia exactamente lo que ellos estan buscando
a un precio accesibles (comunicacion personal, 9 de junio, 2020). Otra de las amenazas es que
existe una gran cantidad de competidores informales, que ofrecen este servicio; sin embargo, no
se encuentran trabajando de manera legal, o trabajan con proveedores que no cumplen con los
estandares de calidad exigidos y necesarios para poder brindar el servicio. Esto hace que los
precios de los paquetes ofrecidos al cliente sean mas baratos a los precios del mercado, afectando
asi a los ingresos y la cartera de clientes con la que cuenta Celebra La Vida (comunicacion

personal, 9 de junio, 2020).

Ademas, las barreras de ingreso son débiles; ya que, ademas de necesitar poco capital, la

informacion del mercado esta al alcance de todos.

Finalmente, para este apartado y como ya se detall6 anteriormente, se han descrito
elementos internos identificados a partir de las entrevistas realizadas a Karla Ruiz, duefa de
Celebra La Vida. Esto permitird tener una vision de la organizacidon para poder realizar una

propuesta de mejora después de realizar el trabajo de campo.
5. Modelo CANVAS

Continuando con el desarrollo del marco contextual se realizara el analisis del modelo de
negocio a través de la herramienta Canvas. Esta herramienta segiin mencionan Osterwalder y
Pigneur (2010), podria convertirse en un lenguaje comun para todas las organizaciones que
permita gestionar modelos de negocio € implementar nuevas estrategias de manera rapida y facil

de entender.

“Creemos que la mejor manera de describir un modelo de negocio es dividirlo en nueve
modulos basicos que reflejen la logica que sigue una empresa para conseguir ingresos. Estos
nueve modulos cubren las 4 areas principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructura y
viabilidad econémica” (Osterwalder & Pigneur, 2010, p.15). De acuerdo con lo mencionado, se
considera importante el uso de esta herramienta; ya que, nos permitira conocer mas a fondo los
modulos dentro de los negocios del rubro de fiestas infantiles y de esta manera poder entender

mejor la implementacion del nuevo modelo de negocio a través de la digitalizacion.

Para esta parte del trabajo es importante mencionar que se ha realizado el Canvas sin

tomar en cuenta el contexto del Covid - 19; ya que, a partir del cambio de modelo de negocio, se
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elaborard un Canvas 2.0 tomando en cuenta también el modelo del Canvas digital y lo hallado en

el trabajo de campo. A continuacidn, se desarrollaran los modulos anteriormente mencionados.
5.1. Segmentos de mercado

Los clientes son la base principal en los negocios, pues sin ellos, la organizacion no podria
mantenerse a lo largo del tiempo, ademas se puede generar mas satisfaccion si son agrupados en
segmentos dependiendo de sus preferencias, necesidades y atributos comunes (Osterwalder &
Pigneur, 2010). En el caso de los negocios de fiestas infantiles, el segmento de clientes principales
son padres de familia que tengan hijos entre 1 y 13 afios; ya que, es en esta edad en la que realizan
la mayor parte de fiestas infantiles. Segiin la entrevista realizada a Karla Ruiz, el nivel
socioeconémico al que pertenecen sus principales clientes son del B y C; sin embargo, en algunas

ocasiones tiene clientes de otros sectores.
5.2. Propuesta de valor

Se puede identificar que la propuesta de valor es ofrecer un servicio diferenciado y
personalizado de acuerdo con las necesidades y requerimientos de los clientes (padres de familia).
Ademés de ello, ofrece una cartera de precios accesibles que van acorde al mercado y el rubro de
fiestas infantiles. Seglin menciona Karla Ruiz, duefia del negocio Celebra la Vida, se encuentra
en constante capacitacion para poder ofrecer novedades y que los padres de familia se encuentren
satisfechos (comunicacion personal, 9 de junio, 2020). Esto se encuentra relacionado con lo que
mencionan Osterwalder y Pigneur (2010), que la finalidad de la propuesta de valor es que se

pueda satisfacer la necesidad del cliente.
5.3. Canales

Respecto a los canales, estos pueden dividirse en directos e indirectos, dentro de los
directos se encuentran; por ejemplo, equipo comercial y ventas por internet, mientras que para los
indirectos estan los canales mayoristas, tienda propia, etc. (Osterwalder & Pigneur, 2010). Los
canales “son puntos de contacto con el cliente que desempefian un papel primordial en su
experiencia” (Osterwalder & Pigneur, 2010, p.26). Para el caso de los negocios dentro del rubro
de fiestas infantiles, el canal es directo; ya que, las ventas se realizan por medio de las redes

sociales con las que cuenta: Facebook e Instagram.
5.4. Relacion con el cliente

Los negocios del rubro de fiestas infantiles ofrecen un servicio personalizado, por lo que

la relacion con los clientes es de atencion personal también, pues el mismo hecho de que se realice
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la coordinacion de un evento infantil genera una relacion cercana entre Karla Ruiz y cada uno de

sus clientes.

En adicion a ello, se cuenta con una pequena base de datos para poder enviar informaciéon
y promociones a aquellos clientes que ya han contratado algun servicio con Celebra La Vida, esto
permite, segiin comenta Karla Ruiz, generar un lazo més cercano con el cliente, que en muchos

casos termina fidelizdndolos (comunicacion personal, 24 de octubre, 2020).
5.5. Fuentes de ingresos

El emprendimiento tiene como principal y Gnica fuente de ingreso la realizacion de fiestas
infantiles, que segun Osterwalder y Pigneur (2010) se definiria como ingresos puntuales por pago

de los clientes.
5.6. Recursos clave

Uno de los principales recursos clave para los negocios del rubro de fiestas infantiles es
el fundador, para el caso de Celebra La Vida es la duefia, a pesar de tener poco tiempo en el rubro,
se ha especializado en la realizacion de los mismo y ha adquirido mucha experiencia trabajando
de la mano de personas reconocidas dentro del mismo. De la misma forma, segun nos comenta,
ella considera como recurso clave poder contar con dinero en efectivo y también lineas de crédito,
pues dice que a pesar de que las ventas hayan caido debido a la pandemia, cuenta con estos
recursos que le permiten cambiar su modelo de negocio y contar con ingresos nuevamente

(comunicacion personal, 9 de junio, 2020).
5.7. Actividades clave

Las principales actividades que realizan los negocios de fiestas infantiles son las
siguientes: Produccion de eventos infantiles, promocion del servicio via redes sociales y control
de calidad. Segun mencionan Osterwalder y Pigneur (2010), las actividades clave son muy

importantes al igual que los recursos clave; ya que, ambos ayudan a generar valor para los clientes.

Karla Ruiz cuenta que las redes sociales se han convertido en su principal plataforma
porque mediante esta puede dar a conocer su trabajo y eso hace que tenga muchos mas clientes,
por ello la promocion del servicio en las redes sociales considera una de las principales
actividades clave (comunicacion personal, 9 de junio, 2020). Sumado a esto, para ella también es
importante garantizar la calidad no solo del servicio, sino de todos los insumos que se utilizan
para la preparacion de los bocaditos y la torta, por ello, se realiza una constante revision y

supervision de la calidad, no solo internamente sino también a cada uno de los proveedores.
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5.8. Aliados clave

Para los negocios del rubro de fiestas infantiles es importante contar con alianzas
estratégicas con empresas no competidoras, pues ofrecen servicios de Fotografia y video, insumos
para la produccion de alimentos (bocaditos) y proveedores de insumos para la decoracion. Karla
menciona que ha seleccionado cada uno de estos aliados tomando en cuenta no solo el precio de
los bienes o servicios que ofrecen sino, principalmente, la calidad (comunicacion personal, 9 de
junio, 2020). La relacion con los aliados clave es win to win; ya que, estos también se hacen
conocidos cuando se realiza algin evento; ya que, los logos de las diferentes marcas estan visibles
al publico; y por el lado de Karla, los diferentes proveedores comparten las publicaciones que ella

realiza y asi tiene mas llegada a mas personas.
5.9. Estructura de costos

Respecto a la estructura de costes, debido a que los costos se generan por cada servicio,
solo se cuenta con costos variables que dependen del nimero de eventos, pues no se cuentan con
gastos fijos como: alquileres, pago a colaboradores entre otros. A continuacién, como se puede
ver en la Figura 8, se toma como ejemplo el emprendimiento Celebra La Vida para presentar en

el Canvas con todos los elementos mencionados anteriormente.

Figura 8: CANVAS Celebra La Vida

Por ultimo, se puede concluir que Celebra La Vida, tomando en consideracion cada uno
de los elementos del Canvas, cuenta con un segmento de clientes bien definido y se apoya en su
propuesta de valor para poder ganar nuevos y fidelizar a los demas. Todos estos elementos se

encuentran relacionados, buscando asi la sostenibilidad econémica.
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CAPITULO 4: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

En el siguiente capitulo se presenta, a modo de resumen, la metodologia de la presente
investigacion, en la cual se utiliz6 metodologia cualitativa; ya que, se llevaron a cabo entrevistas
y grupos focales para la recoleccion de datos; se han tomado en cuenta a expertos, especialistas y
consultores que tengan conocimiento sobre los temas abordados en la presente investigacion para
complementar la informacion sobre el sector. Otra fuente importante son los emprendedores o
fundadores de Mypes del rubro de fiestas infantiles en Lima moderna, asi como también, los
padres de familia que tengan hijos pequefios y que hayan contratado el servicio. Finalmente, para

el método de recoleccion, se realizaran entrevistas semiestructuradas y grupos focales.
1. Esquema Metodologico

Enla Tabla 8, se presenta a modo de resumen la metodologia de la presente investigacion,
en la cual se utiliz6 metodologia cualitativa; ya que, se llevaron a cabo entrevistas y grupos focales
para la recoleccion de datos; se han tomado en cuenta a expertos, especialistas, consultores y
académicos que tengan conocimiento sobre los temas abordados en la presente investigacion para
complementar la informacion sobre el sector. Otra fuente importante son los emprendedores o
fundadores de Mypes del rubro de fiestas infantiles en Lima moderna, asi como también, los
padres de familia que tengan hijos pequefos y que hayan contratado el servicio. Finalmente, para

el método de recoleccion, se realizaran entrevistas semiestructuradas y grupos focales.

Tabla 8: Resumen de Metodologia aplicada en la investigacion

Negocios de eventos
infantiles en Lima Expertos
moderna

Padres de familia

Cualitativa Cualitativa

Etapa Cualitativa

-Padres de familia que
Muestreo por .
UEStreo pe Entrevistas: 3 a expertos hayap f:ontratado ©
conveniencia participado en un
Entrevistas tentativas: 7 evento infantil digital
en Lima Moderna

Seleccion
muestral

Sobre el sector en general, Relacién entre los

Expectativa de

Variables que determinan comportamiento,
. . N elementos del modelo
un modelo de negocio proyecciones, experiencias .
Informacion que . = . . de negocio
digital. Caracteristicas previas, lecciones .
se espera recoger . . -Atributos valorados
del sector aprendidas, tendencias a
R del modelo
digitalizacion
. Métodode a) Entrevistas semi Entrevistas semi
. s a) Grupo focal
Recoleccion estructurada estructuradas
Codificacion 1°y 2° -Transcripcion y
.. nivel ., ., extraccion de datos
Analisis de la ., Transcripcion y extraccion .
Y Transcripcion y relevantes, analisis de
Informacion h de datos relevantes. . .
extraccion de datos informacion y
relevantes. codificacion.
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2. Diseiio Metodolégico

A continuacion, se presenta el alcance de la investigacion, el tipo de disefio aplicado y la

determinacion de la muestra para el sujeto de estudio.
2.1. Alcance de la investigacion

Para el desarrollo de la presente investigacion se ha identificado la necesidad de
establecer un alcance exploratorio, pues como menciona Hernandez, Fernandez y Baptista (2014):
“Los estudios exploratorios se realizan cuando el objetivo es examinar un tema o problema de
investigacion poco estudiado, del cual se tienen muchas dudas o no se ha abordado antes” (p.91).
En este caso, se tiene que después de la revision de la literatura de modelos de negocios del sector
de entretenimiento a nivel mundial, podemos saber que no se han profundizado estudios dentro
del Peru, se mostraran los resultados de la pagina web Scopus para soportar esta afirmacion (ver

Anexo B).

Luego se establece un alcance descriptivo; debido a que, segin Hernandez et al. (2014),
“los estudios descriptivos se busca especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles de
personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fendmeno que se someta a un
analisis” ( p.92). Asi también, McDaniel y Gates (2016) sefialan que los “estudios descriptivos se
realizan para responder las preguntas de quién, qué, cuando, donde y como” (p.54). La esencia de
los estudios descriptivos es mostrar con precision los angulos o dimensiones de un fenémenos,
contexto o situacion, por lo que el investigador debe ser capaz de definir qué medira, sobre qué o

quiénes recolectaran los datos (Hernandez et al., 2014).

Asi mismo, como ya se ha mencionado previamente, el proceso de digitalizacion del
sector entretenimiento y especificamente el rubro de fiestas infantiles, no tiene investigaciones

previas; por lo que, se definira que la presente investigacion también con un alcance.

Es entonces como la presente investigacion combinard ambos alcances dentro del
planteamiento metodoldgicos, de acuerdo con Hernandez et al. (2014): “Los estudios
exploratorios sirven para preparar el terreno y, por lo comun, anteceden a investigaciones con
alcances descriptivos, correlacionales o explicativos” (p.90). La investigacion se ajusta con el
primer alcance, ya que se busca describir las caracteristicas y elementos ya existentes de los
modelos de negocios digitales en el sector entretenimiento para definir los factores que permitiran
validar la factibilidad de implementar un modelo digital para el sector de fiestas infantiles en
Lima Moderna. También, busca describir el entorno interno y externo en el cual se viene

desarrollando el negocio del rubro de fiestas infantiles, el cual también validara la prosperidad de
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la implementacion de este nuevo modelo de negocio. Seguido por el alcance exploratorio que

soporta la investigacion por tener estudios previos.
2.2. Enfoque y disefio metodoldgico

La presente investigacion tiene un enfoque cualitativo. Asi pues, los disefios cualitativos
son seleccionados cuando el propoésito de la investigacion es conocer la forma en que los
individuos experimentan los fenémenos de su entorno, desde un punto de vista descriptivo en
interpretaciones y significados (Hernandez et al., 2014, p.385). En relacion con el objetivo
principal de la investigacion, describir el cambio de modelo de negocio a través de la
transformacion digital, se busca poder describir como el sujeto de estudio experimenta la
transformacion digital en su negocio; por lo mencionado, el enfoque cualitativo brinda soporte a
la metodologia, pues se utiliza la narracion de variables cualitativas relevantes del modelo de
negocio digital y examinar su aplicacion para el rubro de fiestas infantiles. En complemento, de
acuerdo con Marshall y Preissle (citados en Hernandez et al., 2014) “el enfoque cualitativo es
recomendable cuando el tema del estudio ha sido poco explorado o no se ha hecho investigacion
al respecto en ningun grupo social especifico” (p.358). con relacion a ello, y como previamente
se ha mencionado, el rubro de fiestas infantiles es un sector poco estudiado y mas cuando de

modelo de negocios se habla; por lo que, este enfoque calza atin més en la metodologia.

Se ha profundizado en el concepto sobre el enfoque cualitativo, mencionando al autor
Hernandez et al. (2014) quien afirma que: “las investigaciones cualitativas se basan mas en una
logica y proceso inductivo (explorar y describir, y luego generar perspectivas tedricas), van de lo
particular a lo general” (p.8). Es por ello que, se encuentra pertinente utilizar las herramientas
cualitativas con la finalidad de poder explorar e identificar las variables relevantes para el modelo
de negocio digital del sector entretenimiento como perspectivas teoricas para poder aplicar en el
caso particular del rubro de fiestas infantiles, en complemento, se dara un soporte con el analisis
de datos a través de grupos focales a los padres de familia que ayudaran a la validacion de este
nuevo modelo de negocio; asi como, la implementacion de una encuesta a los mismo, para el

mismo fin.

En cuanto al diseno metodologico, se considera un disefio no experimental, ya que se
busca observar fenomenos y como estos se desarrollan en su contexto natural, para poder
analizarlos (Hernandez et al., 2014).Es decir, que observaremos la aplicacion de modelos de
negocios digitales en el sector de entretenimiento tal y como se desarrollan en su contexto natural
sin modificar ni manipular variables de estudios, de acuerdo con lo mencionado por Hernandez
et al. (2014), “no se tiene control directo sobre dichas variables ni se puede influir en ellas, porque

ya sucedieron, al igual que sus efectos” (p.152).
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Asi también, es necesario precisar que para la investigacion se ha optado por elegir el
estudio de caso como estrategia de investigacion, pues el estudio de caso consiste en la
descripcion y el analisis en profundidad de una o varias unidades y su contexto de manera
sistémica y holistica, es una aproximacion de la evolucién que han tenido los estudios de caso en
los ultimos afios (Hernandez et al., 2014, p.164). Esta estrategia permitira poder analizar los
elementos de los modelos de negocios digitales ya existentes y como estos se van desarrollando
con el paso de los afios. De acuerdo con Hernandez et al. (2014), este disefio es apropiado para
disefios metodologicos descriptivos y exploratorios, como el de la presente investigacion, cuyos
objetivos buscan desarrollar un entendimiento profundo del fendomeno estudiado (p.152).
Tomando en consideracion los objetivos planteados en la investigacion, el estudio se realizara a
través de estudio de caso con el fin de poder determinar y describir la aplicacion de la
digitalizacion a través del analisis de la experiencia de un negocio dentro del rubro de eventos
infantiles en Lima Moderna; para ello, se utilizaron y triangularon variadas fuentes de datos y

entrevistas semiestructuradas.

Por ultimo, la presente investigacion sera un estudio de corte transversal o transaccional,
pues la recoleccion de datos se realizard en su solo momento o periodo de tiempo (Hernandez,
2014). Y es que su proposito es “describir variables y analizar su incidencia e interrelacion en un
momento dado. Es como “tomar una fotografia” de algo que sucede” (Hernandez et al. 2014, p.
154), de este modo la investigacion desarrollara, como se ha mencionado, el analisis de la
implementacion de un modelo de negocio digital para el sector de fiestas infantiles durante el afio

2020-2.
2.3. Seleccion Muestral

Como ya se ha mencionado, el sector de fiestas infantiles no posee mucha informacion
historica ni estadistica, esto se debe a las pocas investigaciones realizadas; por ello, se requiere,
en una primera instancia, obtener informacion sobre el sector en general y temas relacionados al
objetivo principal a través de entrevistas semiestructuradas a expertos, de acuerdo a lo
mencionado por Hernandez (2014), quien indica que la muestra a expertos, en estudios

cualitativos y exploratorios.

Asi pues, es importante precisar que la investigacion se enfocara en desarrollar un
muestreo no probabilistico por conveniencia, sobre ello McDaniel y Gates (2016) mencionan que
“Es una muestra no probabilistica basada en usar personas facilmente accesibles [...] es un medio
eficiente y efectivo de obtener la informacion requerida” (p.348). Asi que, definen que las
“muestras no probabilisticas son aquellas en las que elementos especificos de la poblacién han

sido seleccionados en forma no aleatoria” (McDaniel & Gates, 2016, p.316). Cabe resaltar que
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nuestro muestreo, para el andlisis exploratorio del sector, girard en torno a la experiencia de
emprendedores del rubro de fiestas infantiles, debido a su alto nivel de involucramiento con el

contexto analizado.

Asi mismo, se desarrollé el muestreo no probabilistico por bola de nieve, ya que de
acuerdo a lo mencionado por McDaniel y Gates (2016) para dichos muestreos; “Este
procedimiento se emplea para muestrear poblaciones de baja incidencia o raras; es decir,
poblaciones que componen un muy reducido porcentaje de la poblacidn total” (p.326), en el marco
de nuestro sujeto de estudio, dentro del Pert, la poblacion de negocios de fiestas infantiles es
parte un porcentaje reducido dentro del sector de entretenimiento. Una de las principales ventajas
de dicho muestreo es disminuir los esfuerzos y costos de la busqueda de la poblacion (McDaniel
& Gates, 2016) alineados con el tiempo de desarrollo de la presente investigacion, se considera

pertinente el uso del muestreo por bola de nieve.

Como menciona Hernandez et al. (2014), “La muestra es, en esencia, un subgrupo de la
poblacion. Digamos que es un subconjunto de elementos que pertenecen a ese conjunto definido
en sus caracteristicas al que llamamos poblacion” (p.175). Alineado a un muestreo no
probabilistico, los criterios para la seleccion de muestra o poblacion se basaran en caracteristicas
identificadas que estén acorde al objetivo principal (Hernandez et al., 2014). De acuerdo a ello se
pudo identificar las caracteristicas del entorno digital dentro del rubro de fiestas infantiles, se optd
por seleccionar una muestra de emprendedores que vengan aplicando herramientas digitales en

sus negocios en la actualidad.

En adiciéon a lo mencionado lineas arriba, cabe mencionar que, ademas de las
herramientas anteriores, también se uso la del benchmarkingl. Se busco principalmente que las
empresas ya hayan implementado sus servicios de forma digital, o al menos, el de fiestas
infantiles, siendo un requisito indispensable para poder recoger informacion por parte de ellos,
pues de acuerdo a lo desarrollado a lo largo del documento se busca empresas del sector que ya

estén usando la digitalizacion en sus servicios.

Finalmente, dentro de la fase cualitativa, se realizaron entrevistas semiestructuradas; asi
como, grupos focales. La finalidad de poder realizar las entrevistas semi estructuradas es poder
obtener informacion para identificar y describir los elementos que permitiran la aplicacion de un

modelo de negocio digital para el sector de fiestas infantiles dentro de Lima Moderna, en

1 “E]l benchmarking es un proceso continuo por el cual se toma como referencia los productos, servicios
o procesos de trabajo de las empresas lideres, para compararlos con los de tu propia empresa y
posteriormente realizar mejoras e implementarlas™ (Espinoza, 2019).
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particular para Celebra La Vida; asi mismo, poder identificar las caracteristicas demandadas por

los padres de familia mediante los grupos focales para el nuevo servicio digital ofrecido.
3. Técnicas de recoleccion y analisis de informacion
3.1. Técnicas de recoleccion de informacion primaria
3.1.1. Entrevistas semiestructuradas

De acuerdo con lo mencionado lineas arriba, el presente trabajo tiene un alcance
descriptivo, por lo que para poder identificar y entender las diferentes caracteristicas y variables
consideramos importante realizar entrevistas semiestructuradas a diferentes emprendedores o
fundadores que pertenecen a este rubro, pero también a algunos expertos en temas relacionados

dentro de la investigacion.

La entrevista “Se define como una reunion para conversar e intercambiar informacion
entre una persona (el entrevistador) y otra (el entrevistado) u otras (entrevistados)” (Hernandez et
al., 2014, p.403). Para poder conocer aquellos elementos clave y que diferencian los negocios de
este sector, de los otros sectores, ya se han realizado algunas entrevistas a la representante del
negocio de fiestas infantiles y decoracion Celebra la Vida para el soporte tedrico y también
contextual. Ademas de ello se realizaron algunas entrevistas con expertos en los diferentes temas
abordados dentro del trabajo para de esta manera poder validar aquellos conceptos que se fueron
desarrollando y utilizando tanto para la determinacion del tema como para el desarrollo del marco

teodrico.

Para el desarrollo de estas entrevistas se usaron y usaran entrevistas semiestructuradas;
ya que, “Las entrevistas semi estructuradas se basan en una guia de asuntos o preguntas y el
entrevistador tiene la libertad de introducir preguntas adicionales para precisar conceptos u
obtener mas informacion” (Hernandez Sampieri et al., 2014, p.403). Se considera este tipo de
entrevista, pues es importante obtener informacion que puede surgir de los diferentes temas
planteados y que antes de ella no se pudieron tener en cuenta, pero resultan importantes y agregan

valor a la informacién obtenida.

La estructura de la guia de entrevista tiene el orden que responde a los objetivos
secundarios marcando dos momentos importantes: negocio antes del cambio y posterior al cambio
al servicio digitalizado, con la informacion rescatada se fueron construyendo las estructuras de
los modelos planteados dentro de los mismos objetivos. Para poder observar las guias de las
entrevistas revisar el Anexo D, cabe mencionar que la guia de entrevistas fue validada por nuestra
asesora de investigacion; asi como, profesores de la universidad con quienes se realizaron

reuniones para validar el formato de las mimas.
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3.1.2. Grupos Focales

Por otro lado, también se realizardn grupos focales, los cuales son parte de un método de
recoleccion de datos para poder comprender experiencias; asi como, emociones y sensaciones
expresadas sobre un tema particular (Hernandez et al., 2014). Se consideré tener como
participantes tanto a emprendedores o fundadores como a padres de familia de Lima moderna que
tengan niflos y que hayan participado en alguna celebracion virtual. Segin Morgan y Barbour
(citados en Hernandez et al., 2014), a través de esta herramienta se busca generar y ver la

participacion e interaccion que tienen los participantes de la dindmica.

Los grupos focales estaran compuestos por 6 - 8 padres de familia. Se propone utilizar
una guia semiestructurada; ya que, se buscara “estimular la participacion de todas las personas,
evitar agresiones y lograr que todos tomen su turno para expresarse” (Hernandez et al., 2014,

p.410).

Es importante resaltar que la modalidad de grupo focal implementada para la presente
investigacion es en linea, de acuerdo a lo mencionado por McDaniel y Gates (2016), el grupo
focal o de enfoque en linea est4 basado en video, el cual permite ver y oir a los moderadores lo
cual no compromete el contexto de las respuestas de los participantes; asi como, permite que haya
participantes de diversas partes del mundo y, finalmente, permite al moderador mostrar multiples

formas de estimulo.

A través del uso de esta herramienta busca obtener informacion valiosa por parte de los
padres de familia que han experimentado, contratado o participado en una fiesta infantil virtual.
Asi también, informacion referente al comportamiento, expectativas y necesidades; asi como,

factores valorados del servicio que ayudaran al negocio a mejorar su oferta digital.
3.2. Técnicas de recoleccion de informacion secundaria
3.2.1. Revisién Bibliogréafica

Para la recoleccion de informacion secundaria se realizé una revision de la literatura que
“implica detectar, consultar y obtener la bibliografia (referencias) y otros materiales que sean
utiles para los propositos del estudio, de donde se tiene que extraer y recopilar la informacion
relevante y necesaria para enmarcar nuestro problema de investigacion” (Hernandez et al., 2014,
p.61). Esta técnica fue utilizada para poder delimitar el tema, asi como para poder desarrollar el

presente trabajo, principalmente el marco tedrico y la triangulacion de la informacion recogida.

Dentro del Marco Teorico, se revisaron temas como digitalizacion, modelos de negocio,

Mype, modelos de negocio con digitalizacion en el sector entretenimiento, entre otros. Sin
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embargo, al ser un tema poco desarrollado para el sector de entretenimiento, se estan tomando
mas en cuenta las fuentes de informacion primaria, es decir la que fue recolectada mediante
entrevistas y grupos focales, principalmente para el desarrollo del marco contextual, hallazgos y
analisis. Los conceptos previamente mencionados fueron validados por profesores de la facultad
de Gestion de la universidad, con la finalidad de poder comprobar la coherencia de los objetivos

y la redaccion del marco teorico.
3.3. Técnicas de analisis de la informacion
3.3.1. Analisis Cualitativo

Dado el caracter cualitativo de la investigacion, se han realizado entrevistas segin
conveniencia, tanto a emprendedores o duefos de negocios de fiestas infantiles, expertos en el
sector y padres de familias que hayan contratado el servicio online de fiestas o hayan participado
en alguna. Segin Pasco y Ponce (2018), el andlisis cualitativo no tiene procedimientos
estandarizados, por lo que es decision del investigador el método elegido para trasladar la
informacién obtenida hacia un formato textual. Se llevé a cabo la transcripcion textual de las
entrevistas y focus group. Para la parte de la observacion, se guardaron fotografias de la
participacion como invitados en fiestas infantiles virtuales, asi como, anotaciones escritas para

facilitar la recordacion.

En ese sentido, después de recolectar y organizar la informacion se realizb la descripcion
de los hallazgos ordenados en base a los objetivos, para posteriormente proceder con el analisis.
Con ello se buscd profundizar e identificar insights desde las empresas del rubro entrevistadas
que sirvieron para complementar la propuesta de mejora presentada al final. Para ello, se utilizo
la herramienta Atlas.ti y poder codificar para lograr un mejor analisis. Para el desarrollo de los
hallazgos y del analisis de los datos encontrados a través de las entrevistas realizadas, estas han
sido transcritas para de esta forma encontrar los datos mas importantes y poder codificarlos, el
resumen de las entrevistas y también del focus group se pueden encontrar en el Anexo G. Por

ultimo, se presenta la Figura 9 a modo de resumen de los mencionado anteriormente:
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Figura 9: Secuencia de la investigacion

Adaptado de Yin (2003)
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CAPITULO 5: HALLAZGOS Y ANALISIS

En el presente capitulo, se describen los hallazgos y resultados encontrados posterior a
haber realizado el trabajo de campo, tomando en cuenta las diferentes técnicas de recoleccion
para los datos cualitativos, dentro de las cuales se encuentran las siguientes: entrevistas semi
estructuradas, grupos focales y observaciones participantes, cuyos resumenes se encuentran en el
Anexo G. El objetivo es poder recoger informacion primaria enmarcada de acuerdo al orden de
los objetivos secundarios planteados para la investigacion. Cabe mencionar que la metodologia
empleada en la investigacion es cualitativa, con un alcance descriptivo, y esta fue detallada en el
capitulo anterior. Para la recoleccion de datos se ha solicitado la autorizacion y conformidad de

cada uno de los participantes a través del consentimiento informado (ver Anexo F).

Figura 10: Triangulacién de datos

Como se resume en la Figura 10, para plasmar mejor los objetivos secundarios, el método
de triangulacion que se hizo, el capitulo se encuentra dividido en dos apartados principales:
hallazgos y analisis. La primera parte esta enfocada en plasmar todos aquellos hallazgos obtenidos
del trabajo de campo y se subdivide de acuerdo a los objetivos secundarios: 1) descripcion del
entorno y contexto actual de la situacion para las mypes del rubro de eventos infantiles, 2)
descripcion de elementos y factores digitales del modelo de negocio para el rubro de eventos
infantiles, 3) descripcion de elementos positivos, negativos, internos y externos que contribuyeron
con el cambio de modelo de negocio y 5) la descripcion de factores para garantizar la

sostenibilidad del cambio de modelo de negocio. La segunda parte se enfoca en el analisis de los
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hallazgos de dichos objetivos, considerando la triangulacion con los conceptos tedricos y la

informacion de los expertos, en la grafica anterior explica lo previamente mencionado.

A continuacion, en la Tabla 9 se muestra la lista de empresarios entrevistados, fuente de

informacion cualitativa para la descripcion de los hallazgos:

Tabla 9: Listado de Empresas de Eventos infantiles entrevistadas

Nombre Empresa Nombre Representante Cargo
Bailar, reir y jugar Cindy Suaréz Duefio empresario
Principito Show Giselle Ledn Duefio empresario
Show Infantil Eventos Lam Marco Duefo empresario
Gotita de Ilusion Luisa Duefio empresario
Eventos Infantiles Travesuras Sonia Vallejo Duefio empresario
Arcoiris Kids Show Carla Martinez Duefio empresario
Show Educativo Fantasy Colors Magaly Duefio empresario

1. Hallazgos

En esta parte de la investigacion, se procedera con el desarrollo de los hallazgos tomando
en cuenta cada una de las entrevistas realizadas a los empresarios de las siete empresas del rubro
de eventos infantiles previamente listadas. Como se menciond anteriormente, la estructura esta
orientada a los objetivos secundarios. A continuacion, el desarrollo de cada uno de los aspectos

mencionados.
1.1. Descripcion del entorno y contexto de las mypes de eventos infantiles

En esta parte de la investigacion se desarrollaran aquellos hallazgos relacionados con el
primer objetivo secundario, el cual busca describir el entorno y el contexto de las mypes del sector
entretenimiento, sobre todo del de fiestas infantiles. Como se ha mencionado a lo largo de la
investigacion, el rubro de fiestas infantiles no posee mucha informacion estadistica, ni historica
(ver Anexo B); por lo que se busco obtener informacion primaria por parte de los duefios de
empresas de eventos infantiles y también de algunos expertos en el rubro de las mypes, y asi tener
un mayor alcance del entorno y el contexto en el que desarrollan este tipo de organizaciones.
Dichos hallazgos seran desarrollados en cuatro principales partes, que seran descritas a

continuacion.

En primer lugar, se desarrollaran los hallazgos que se encuentren relacionados con la
industria creativa y del entretenimiento, no solo en Latinoamérica, sino también en el mundo.
Como se menciono anteriormente la industria creativa se encuentra relacionada con la economia

naranja y aunque la mayoria de los duefios de las fiestas infantiles no se encuentran familiarizados

67



con el término comentan que la pandemia les ha permitido llegar a lugar que presencialmente no
lo habria permitido “he dado shows a gente por ejemplo que sus mamas son peruanas, pero viven
en Estados Unidos, viven en Colombia, viven en Chile, y eso es una oportunidad, ;no? eso si es
una oportunidad, el poder hacerte conocida en otros paises también es una forma de
internacionalizarse sin salir, sin salir de casa” (comunicacion personal, 9 de noviembre, 2020).
También, les ha permitido no solo capacitarse tomando cursos online de otros paises, sino brindar
estos cursos a publico internacional “para mi era un poco dificil porque muchos me pedian en el
tema de las escuelas online y para mi decia que era un poco imposible porque dictar clases por un
celular o por una camara era muy incomodo o no era como que genial. Cogi el método, cogi la

idea, me gustd, comenzo a funcionar (Y. Santos, comunicacion personal, 10 de noviembre, 2020)

Por otro lado, se mostraran los hallazgos que se encuentren relacionados con el contexto
actual para las Mypes del rubro de eventos infantiles y para ello se debe tomar en cuenta que al
igual que la mayoria de los sectores, el de fiestas infantiles también se ha visto afectado a causa
de la pandemia del coronavirus, lo que ha llevado a los empresarios de este rubro a cambiar sus
modelos de negocios de forma rapida. De acuerdo con la entrevista realizada a Isabel Laura,
consultora independiente de Mypes, no solo se ha modificado el mercado en el que se desarrollan
este tipo de organizaciones, sino también los clientes, pues ahora con el acceso a la tecnologia se
encuentran mas informados, mas exigentes y al tener gran cantidad de ofertas comparan la oferta
y servicios, el celular se ha vuelto su aliado clave (comunicacion personal, 27 de noviembre,

2020).

En contraste a ello, la crisis sanitaria provocd que muchos de los empresarios vean sus
actividades economicas paralizadas y no puedan adaptarse rdpidamente al cambio, tal como
menciona Carla Martinez, duefa de Arcoiris Kids Show, pues ella no realiz6 ninguna actividad
hasta el mes de agosto (comunicacion personal, 9 de noviembre, 2020). Al igual que ella, Giselle
Leodn, fundadora y duefia de Principito Show afirma que estuvo muy reacia a hacer shows por
internet y comenta que “el show es para que el nifio te abrace, te vea, te dé la mano, modelo
Disney, o sea llegas das la mano, jay qué lindo! lo abrazas, un besito, te canto tal cancién, vamos
a bailar, te escenifica el cuento de tal cosa, se rien los nifios, sale un personaje, salen los otros”

(comunicacidn personal, 09 de noviembre, 2020).

Tanto el cambio de sus modelos de negocio como la incertidumbre en la que se encuentra
el pais provoco que el elemento mas afectado dentro de sus organizaciones sean los ingresos; ya
que, han disminuido considerablemente pues, segin comentan los entrevistados, estos
disminuyeron entre un 50% y 70%. “Nosotros como propuesta, nosotros hemos bajado mas del

. , ) . varez, duei ilar, reir y ju anicacia ,
50% el cobro”, menciona Cindy Suarez, duefa de Bailar, reir ar (comunicacion personal, 8
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de noviembre, 2020), a su vez la dueiia de Gotita de Ilusion sefiala que se ha perdido hasta un 70
% (comunicacién personal, 12 de noviembre, 2020). Sin embargo, Giselle Ledn, afirma que sus
ingresos estarian dentro del 10% - 15% de lo que era normalmente (comunicacion personal, 9 de

noviembre, 2020).

Por otro lado, es importante resaltar que la pandemia ha llevado a la gran parte de
organizaciones a implementar procesos con digitalizacion. Segun Gabriela Linares, manager de
organizacion agile del BBV A, la crisis sanitaria ha empujado a gran parte de organizaciones, sean
grandes o pequefias a dar un salto hacia la digitalizacion, por lo que considera que el coronavirus
se ha convertido en el mejor agile coach? , pues ha llevado a los emprendedores, sobre todo, a dar
solucion a sus procesos y entrega de productos o servicios, tomando principalmente herramientas
digitales para subsistir (comunicacion personal, 29 de noviembre, 2020). Esto se relaciona, con
lo mencionado por los duefios de estas organizaciones, quienes mencionan que han tenido que
empezar a utilizar herramientas digitales, como es el caso de la herramienta Zoom, que es utilizada

por el 100% de los entrevistados.

Siguiendo la linea de la digitalizacion como consecuencia de la crisis sanitaria, Carla
Martinez comenta que existe una red en la que se pueden encontrar animadoras infantiles, se han
creado grupos cerrados en Facebook, donde se ofrecen y comparten actividades o capacitacion y
que ello brinda bastante soporte (comunicacion personal, 8 de noviembre). También, estan
innovando en dictar o llevar clases de animacion virtual y cémo fortalecer las habilidades con el
manejo de nifios y personas, hay “talleres de locucion, improvisacion, de canto, de baile, esas
técnicas ti necesitas para poder ser una buena animadora, mas que carisma, y poder interactuar
con la gente, pero si ahora hay talleres, hay personas que se estan dedicando a hacer, y ahora mas
con el tema virtual” (C. Martinez, comunicacion personal, 8 de noviembre 2020). Esto se
relacionaria con que ya se encuentran en un primer nivel de digitalizacion, pues segiin menciona
Gabriela Linares, esta se da por niveles y el primero de ellos implica el uso de herramientas
basicas, como Facebook, WhatsApp, Excel, entre otros (comunicacion personal, 29 de
noviembre, 2020). No obstante, a pesar de que la pandemia ha acelerado que migren a la parte
virtual hay muchas que se han quedado y no lo han logrado, principalmente por falta de recursos

(I. Laura, comunicacion personal, 27 de noviembre, 2020).

Es por ello que, podemos llegar a la conclusion de que efectivamente, es un sector que
esta innovando aun con las limitaciones propias de la pandemia y del distanciamiento social, pues

han sabido adecuarse de manera rapida, aunque a algunos les haya tomado mas tiempo, no solo

2 Un Agile Coach es el profesional que se encarga de que una organizacién progrese en su implantaciéon de métodos
agiles independientemente del punto en el que se encuentre. (Scrum México, 2018)
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por el hecho de que no conocian del manejo de herramientas digitales, sino también por las

restricciones econdmicas tomando en cuenta la disminucion considerable de sus ingresos.

En segundo lugar, se desarrollaran los hallazgos relacionados con el entorno en el que se
desenvuelven los eventos infantiles, que a su vez se relaciona con el objetivo secundario N° 1:
Identificar y describir el entorno externo y el contexto sobre el cual se desenvuelven los negocios

de fiestas infantiles en el contexto de Lima Moderna.

Por un lado, cabe mencionar que el rubro de fiestas infantiles se encuentra dentro de la
industria creativa y el entretenimiento, que tiene diversos actores y stakeholders que influyen en
el desarrollo de las actividades de este rubro. De acuerdo con la entrevista realizada a Isabel Laura,
estos actores van desde el estado, los ministerios, distintas organizaciones; por ejemplo, la
Organizacion Internacional del Trabajo (OIT) y diferentes ONG's que trabajan brindando apoyo
a las mypes (comunicacion personal, 29 de noviembre, 2020). Un elemento importante a tomar

en cuenta es la competencia que existe dentro del rubro.

También, podemos encontrar a aquellos actores primarios tales como proveedores,
clientes, usuarios, competidores, entre otros, sin embargo; la relacion con los mismos se ha visto
afectada por la pandemia, como es el caso de los proveedores y como menciona Yunko Do Santos,
especialista en planificacion y desarrollo de eventos, pues han tenido que cancelar la mayor parte
de contratos, pues al no ser presencial, ya no se necesita contratar local, catering, Dj, entre otros
(Comunicacion personal, 10 de noviembre, 2020). En adicion a ello, la competencia dentro de
este rubro es mucha, segiin la duefia de Arcoiris Kids Show “hay una cantidad exorbitante de
shows y de animadoras, porque también hay animadoras que trabajan con varias productoras, que
son animadoras libres, cada vez hay mas y también en el sector, cada vez hay mas talleres para ir
perfeccionando para capacitarse” (comunicacion personal, 9 de noviembre, 2020). Sonia Vallejo,
duena de Eventos infantiles Travesuras, menciona que antes por la zona en la que ella trabajaba,
en San Martin de Porres, solo habian 3 empresas pequefias que se dedicaban a brindar el servicio,
pero ahora hay 6 o mas (comunicacion personal, 5 de noviembre, 2020), la duefia de Gotita de
[lusién, por su parte, menciona que cada vez hay mas, mas shows infantiles, mas propuestas, y
que esto es super positivo también para el mercado porque los consumidores, finalmente, no todos
buscan lo mismo y tienen mas alternativas (comunicacion personal, 12 de noviembre, 2020).
Ademas de ello, es importante resaltar, que la competencia dentro del sector se da no solamente
con mypes u organizaciones, sino que ahora, hay también personas que ofrecen el servicio sin
contar con un elenco o un grupo de colaboradores, tal y como menciona Giselle Ledn, “hay un
monton, una variedad de empresas o de shows digamos, porque no todas son empresas, a veces

es una sola persona que lo hace ;no? Entonces hay un monton de ofertas y a veces hay gente que
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cree que es facil ;no?, me pongo esa ropita y ya salgo y cobro baratito (comunicacion personal,

9 de noviembre, 2020).

Sumado a ello, del total de los ocho entrevistados, el 100% menciona que el rubro de
fiestas infantiles ha ido creciendo a lo largo del tiempo, lo que se relaciona también con lo
anteriormente mencionado, sin embargo; no pueden brindar un porcentaje aproximado de
crecimiento; ya que, no sabrian el nimero exacto o aproximado para poder definirlo. No obstante,
con la pandemia este crecimiento se ha dado de forma mas lenta, por ello se ha buscado la forma
de seguir en el mercado y ahora se ofrecen alternativas para los duefios de las mypes; por ejemplo,
“hay talleres de animacion, talleres de animacion virtual, talleres de herramientas para hacer los
show e infinidades, talleres de cuenta cuentos, creo que eso también ha favorecido a que el rubro

siga creciendo” (C. Suarez, comunicacion personal, 8§ de noviembre 2020).

En tercer lugar, se describiran los hallazgos relacionados con las caracteristicas de la
oferta, demanda y el comportamiento de los clientes, en este caso los padres de familia. También,
como ha variado este comportamiento, teniendo en cuenta las celebraciones presenciales y ahora
las online. Este apartado esta relacionado con el objetivo especifico N° 1, ya mencionado lineas

arriba. Seguidamente, el desarrollo de los hallazgos.

A partir de la entrevista realizada a Carla Martinez, se puede identificar que las
exigencias son distintas porque el servicio es distinto, completamente, pero sigue primando la
presentacion del show, sigue primando el tema también del vestuario, de como te ven los nifios,
de la puntualidad también (comunicacion personal, 9 de noviembre, 2020), ademas de ello, los
padres comienzan a exigir la pantalla verde porque, no sé, lo veian mas tecnolégico, mas virtual,
mas llamativo para los nifios (comunicacion personal, 9 de noviembre, 2020). Relacionado con
ello, Cindy Suarez menciona que la exigencia de los papas es encontrar propuestas a nivel virtual
que puedan entretener a los chicos y tenerlos conectados (comunicacion personal, 8 de noviembre,

2020).

En cuanto a la oferta, los padres de familia buscan que hayan juegos entretenidos, que
haya una buena calidad de conexién a internet y no se corte la transmision, lo mismo con la
calidad del video, tal como menciona Lisette Villar, madre de familia, pues asegura que la buena
conexion es importante porque los nifios se aburren muy rapido (comunicacion personal, 17 de
noviembre, 2020), sumado a ello, Carla Tejada, madre de familia también, comenta que los juegos
sean accesibles, que no requieran de mucho peligro, es decir ir corriendo a buscar algun objeto y
que puedan caerse en el intento de llegar rapido (comunicacion personal, 17 de noviembre, 2020).
Otro elemento valorado de la oferta es la puntualidad, como lo hace saber Sonia Vallejo, duefia

de Eventos Infantiles Travesuras, quien menciona que los padres de familia buscan que se
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empiece en la hora pactada, asi los nifios no estdn esperando mucho tiempo (comunicacioén

personal, 5 de noviembre, 2020).

Por otro lado, respecto a la demanda, el 100% de empresarios entrevistados comenta que
esta ha disminuido de manera considerable, pues los padres de familia desean realizar estas
celebraciones de forma presencial y prefieren esperar a cuando puedan realizarla. Sin embargo,
la otra parte de ellos desea realizar la fiesta; ya que, consideran que es un momento que debe
celebrarse, y no importa la forma, pero no estan dispuestos a pagar las de 300 o 400 soles por el
servicio. Diana Ruiz, madre de familia afirma pagaria por un show online maximo 200 soles, “un
buen show infantil online, porque pienso que ya 300 soles te cobran por uno presencial”
(comunicacion personal, 17 de noviembre, 2020). En contraste a ello, Lisette Villar, menciona
que estaria dispuesta a pagar sobre todo entre 100 soles como minimo y maximo pues 300
(comunicacion personal, 17 de noviembre, 2020). Es asi como se puede ver que el precio es un

factor importante en cuanto a la demanda.

En adicion a ello, otro elemento significativo relacionado a la demanda es el numero de
shows o eventos que se realizan por dia comparados a los que se realizaban por dia en un contexto
sin pandemia. El hecho de cobrar menos les permite realizar mas shows durante el dia, pues la
duracién es menor, como comenta Carla Martinez, “puedes hacer varios shows seguiditos, ;no?
puedes empalmar en un dia como Halloween que hice shows desde las 11 am hasta las 8 de la
noche” (comunicacion personal, 9 de noviembre, 2020). Ademas, el brindar shows online les ha
permitido que puedan brindar el servicio no solo en el Pert, sino también en otras partes del
mundo. “Es mas, ahora podemos dar shows a otras partes del mundo, he dado shows a gente por
ejemplo que sus mamas son peruanas, pero viven en Estados Unidos, viven en Colombia, viven
en Chile, y eso es una oportunidad” (C. Martinez, comunicacion personal, 9 de noviembre, 2020)
0 como menciona otra de las emprendedoras “hemos estado atendiendo a provincias, también
hemos estado atendiendo al extranjero, tenemos clientes en Miami que nos piden bastante shows
infantiles, los hacemos de manera bilingiie porque son familias latinas” (comunicacion personal,

12 de noviembre, 2020).

Finalmente, y, en cuarto lugar, se detallaran los hallazgos relacionados con los actores
externos al negocio del rubro de fiestas infantiles: proveedores, grupos de ayuda para el desarrollo

del nuevo servicio, personas que ofrecen capacitaciones, entre otros.

Uno de los actores principales son los proveedores, tal como menciona Yunko Do Santos,
experto en el rubro de fiestas infantiles y de entretenimiento en general, se busca que cuenten con
altos estandares de calidad y ademas que sean responsables; ya que, son pieza clave para poder

entregar el servicio al cliente tal cual lo requiere.
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En el tema de mueblerias, en el tema de toldos, en el tema de luminotécnicos, en el tema
de flores, en el tema de proveedores de catering y todo ello, en realidad, hoy en dia, vengo
trabajando con un grupo totalmente solido que sé que no me puede quedar mal y van a
hacer quedar totalmente bien a mis clientes, con mis clientes (Y. Santos, comunicacioén

personal, 10 de noviembre, 2020).

Sin embargo, debido a la coyuntura, la cantidad o nimero de proveedores se ha reducido,
pues segun indica una de las emprendedoras debido a las restricciones de convivencia social se
han dejado de ofrecer muchos servicios que incluia la oferta presencial. “Catering definitivamente
también afectados. Inflables, los inflables también, nadie me ha pedido inflable en toda la
pandemia, entonces mis proveedores de inflables me imagino que deben estar también con esta
dificultad” (comunicacion personal, 12 de noviembre, 2020). “Después, los carritos snacks ;no?,
carrito pop corn, carrito de helados, todos los carritos de catering que normalmente son un éxito”
(comunicacion personal, 12 de noviembre, 2020). De acuerdo con lo mencionado, los proveedores

son uno de los actores mas afectados.

Otros actores, que han surgido debido a la pandemia son aquellas personas o grupos de
personas que brindan soporte a los emprendedores o empresarios que estan incursionando en el
servicio online. Segin menciona Carla Martinez, hay varios grupos en Facebook, en que pueden
encontrar animadoras, magos, payasos, entre otros (comunicacion personal, 9 de noviembre,
2020) y no solo ellos, sino también talleres para caritas pintadas, de titeres, para realizar el show
virtual, etc. (comunicacion personal, 9 de noviembre, 2020). “Ahora hay talleres, hay personas
que se estan dedicando a hacer, y ahora mas con el tema virtual. Hay talleres de animacion, talleres
de animacion virtual, talleres de herramientas para hacer los show e infinidades” (C. Martinez,

comunicacion personal, 9 de noviembre).

1.2. Elementos del modelo de negocio y factores digitales para el negocio de

eventos infantiles

En el siguiente apartado, se muestran los hallazgos relacionados con el segundo objetivo
secundario, el cual busca describir los elementos o factores vinculados con digitalizacion para el
cambio de modelo de negocio de eventos infantiles. Para ello, con la informacion obtenida en las
entrevistas, se intenta conocer e identificar aquellos elementos que estuvieron presentes durante
el cambio del modelo de negocio (de lo presencial a lo digital), enmarcado en la definicion de
modelo de negocio del autor Osterwalder, previamente descrito en el marco tedrico, a través de
los elementos del modelo de negocio mediante la herramienta Canvas. Es decir, se presentaran

los hallazgos siguiendo la secuencia de los elementos del Canvas.
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Posteriormente, se pretenden mostrar los hallazgos de los elementos digitales también
presentes en el cambio del modelo de negocio, enmarcado en el modelo de An, también explicado
en el marco tedrico, el cual a través de la identificacion de componentes digitales los cuales
brindaran un aproximado de los niveles de digitalizacion para las empresas entrevistadas. Asi
mismo, se utiliza la informacidn de las entrevistas a expertos en digitalizacion y transformacion
digital de forma complementaria a definiciones tedricas de modelos de negocio y sus elementos

previamente descritos.
1.2.1. Elementos del modelo de negocio para el rubro de fiestas infantiles

Como se menciond en el marco tedrico, la definicion del modelo de negocio utilizada
para esta investigacion es: “Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa
crea, proporciona y capta valor” (Osterwalder & Pigneur, 2010, p.14) y la herramienta que ayuda
a identificar los elementos del modelo de negocio es la herramienta Canva, igualmente descrita
por Osterwalder. Por lo que, en una primera instancia se describe lo mencionado sobre el
significado de modelo de negocio para los emprendedores del rubro de fiestas infantiles
entrevistados, seguido de lo indicado sobre los elementos de sus negocios a través de dicha

herramienta.

Para todos los duefios de las empresas de eventos infantiles entrevistados, el modelo de
negocio gira en torno a tener claro cual propuesta de valor y, en consecuencia, buscar cémo
transmitirla a través de la oferta de su servicio para, finalmente, tener en claro la directriz de la
propuesta en busca de capturar valor. Para el duefio de Eventos Infantiles Lam, el modelo de
negocio es el primer eslaboén que deben tener todos los emprendedores al momento de generar su
empresa. Asi también, menciona que el término modelo de negocio, como concepto, no siempre
esta presente en las empresas de eventos infantiles, pero claramente es utilizado cuando cada una
busca plasmar su propuesta al publico. Por tltimo, menciona lo siguiente: “Ahora ya sé un poco
de marketing, de saber dirigir, de hacer mi plan de negocios; porque no lo hacia, solamente
trabajaba, trabajaba, trabajaba porque yo naci como artista y ahora estoy intentando trabajar la

parte empresarial que es mas importante” (comunicacion personal, 14 de noviembre, 2020).

Asimismo, para la duefia de Jugar, Bailar y Reir, menciona lo siguiente: “Para mi, modelo
de negocio es una herramienta necesaria para tener claro que vamos a ofrecer y como lo vamos a
hacer, te soy sincera esto lo sé porque uno de mis socios estudid gestion y considero que es
importante tenerlo claro cuando se inicia un negocio, aunque muchas veces no siempre eres
consciente de que estas empleando el término” (Comunicacion personal, 09 de noviembre de
2020). En resumen, los emprendedores encuestados cuentan con el conocimiento del término,

pero el uso de este se encuentra inmerso dentro del planteamiento del negocio en sus inicios y en
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su reformulacion; asi mismo, es un término que han venido evolucionando con los aprendizajes
propios del negocio y con conocimientos académicos que han obtenido con estudios y/o

capacitaciones.

Por otra parte, Isabel Laura, consultora de mypes, comenta que “un modelo de negocio
es aquel, aquella gestion que se encarga de generar valor a sus clientes y para ello tiene que hacer
uso de recursos, optimizarlos y enfrentarse a los retos, oportunidades, amenazas del entorno”
(comunicacién personal, 27 de noviembre 2020). Asi también, Gabriela Linares quien afirma que
ha podido apreciar que muchas empresas se han tenido que reinventar y han tenido que cambiar
su modelo de negocio algunos a digitalizarlos en miras de mantenerlo durante este tiempo
(comunicacion personal, 29 de noviembre 2020). Para ella, la reformulacion del modelo de

negocio también debe tener en consideracion la nueva propuesta de valor.

A continuacion, los hallazgos para cada uno de los elementos de la herramienta Canvas.
Comenzaremos con el elemento Segmento de mercado - Clientes, para los emprendedores
encuestados, sus principales clientes son los padres, pero también lo son los nifios, es asi como
Sonia Vallejo comenta “Mis clientes son los nifios, definitivamente. Luego, lo que mi trabajo esta
dedicado es a los nifios, igual obviamente los papas son los que te contratan...” (comunicacion
personal, 5 de noviembre del 2020). Es asi como relata Giselle que “Por lo general son los nifios
quienes escogen todo, todo, todo, hasta los personajes que van, hasta la musica que se va a
colocar” (comunicacion Personal, 9 de noviembre, 2020). Asi también Carla afirma que “si vas a
una tematica de princesa y ellas dicen: si, yo quiero que la princesa baile y cante, que haga estas

coreografias especificas” (comunicacion Personal, 9 de noviembre, 2020).

Todas las duefias de los negocios entrevistados coinciden que el nivel de intervencion de
los nifios es significativo, por lo que consideran a los nifios como sus principales clientes, de la
mano con las decisiones finales de los padres, decisiones orientadas a las marcadas preferencias
de los nifios. Sobre lo expuesto, es preciso diferenciar que los nifios son los principales
consumidores y los padres los principales clientes, dicha diferencia sera abordada en el analisis.
Es por ello que, se identifica que el servicio esta segmentado hacia los nifios quienes como grupo

tienen como objetivo poder disfrutar su fiesta de cumpleafios.

En adicion, se encuentra que existe una motivacion por parte de los empresarios en
trabajar con nifios y que sean ellos sus principales consumidores, asi nos menciona el duefio de
Eventos Infantiles Lam: “nos gustan los nifios, que nos gusta trabajar con ellos, que nos
alegramos, que vivimos la ilusion igual que ellos” (Comunicacion Personal, 14 de noviembre,
2020). Dos de las emprendedoras son profesoras de profesion lo que motiva ain mas trabajar con

nifios e ir ofreciendo una propuesta orientada a su formacion y diversion. En relacion con ello,
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comenta Magaly “yo soy profesora de profesion y es una de mis mayores motivaciones poder
tener un trabajo donde los niflos son mis clientes, y todo mi contenido es para ellos”

(comunicacién personal, 7 de noviembre, 2020).

Esta motivacion y diferenciacion entre consumidor y cliente hace que exista una gran
concentracion de un determinado publico; por lo que, se crea un mercado de masas. En adicidn,
también se evidencia una variedad de preferencias entre sus clientes, ya que, para algunos
entrevistados, en reiteradas ocasiones son los nifios quienes eligen las teméticas y el contenido,
en ese sentido Giselle comenta: “En las nifias hay mas deseo de saber qué va a haber en el show
o hay nifias que me han dicho que bailes quieren que haga, practicamente quieren ponerse a
animar conmigo al costado” (comunicacion personal, 9 de noviembre, 2020). Asi también
menciona Maga “un tema también piden regularmente son los tiktok, hemos hecho como 4 fiestas
de Tik Tok, aprenderse los pasos, en realidad, eso jala a las nifias mas que a los nifios. A las nifias
les gusta mas eso” (Comunicacion personal, 7 de noviembre, 2020). La mitad de los
emprendedores encuestados afirman que las preferencias de los nifios siempre son la guia para la

eleccion de la tematica y el contenido del show.

Se continua con el elemento Propuesta de Valor, para los emprendedores entrevistados,
la propuesta de valor es un elemento bien definido y marcado para cada uno de ellos. Por ejemplo,
para la duefia de Jugar, Bailar y Reir “su propuesta es un ludico musical con una filosofia orgénica
y natural, sin guiones estructurados, respetando lo tradicional de la musica enmarcados en
practicas eco amigables” (C. Suarez, comunicacion personal, 09 de noviembre del 2020). En
adicion a ello, menciona lo siguiente: “mi propuesta es para celebrar la vida, no es una propuesta
de cumpleafios, nosotros tenemos siempre un motivo para celebrar la vida y puedes hacerlo
siempre, no necesitas cumplir afios para hacerlo” (comunicacion personal del 09 de noviembre
2020). Asi también la duefia de Show Fantasy Colors indica que “buscamos transmitir alegria,
buscamos que ese dia sea inolvidable para el pequefio, que sea un momento grato, una reunion
con sus amigos, donde todos participen” (comunicacién personal 07 de noviembre 2020). Asi
como ella, tres empresas mas coincidieron en que su propuesta es llevar alegria, diversion e

ilusion dentro su propuesta de show infantil con la finalidad de poder capturar valor.
Asi mismo, el duefio de Show Infantil Eventos Lam indica lo siguiente:

Inspirado por los shows de Disney, mi propuesta de valor es darle al cliente los personajes
tal cual se los ven en Disney, los vestuarios que sean muy bonitos, que los vestuarios sean
muy pomposos, que tengan todo un montaje elaborado cuidado mucho los detalles

(comunicacion personal, 14 de noviembre, 2020).
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Se suma la duefia de Gotita de Ilusion quien afirma lo siguiente: “mi propuesta gira en
torno a llevar ilusién y momentos de fantasias a los nifios, siempre cuidando el contenido infantil,
respetamos las preferencias de nuestros clientes, pero cuidamos de respetar las edades y lo que
vamos a ofrecer a los nifios” (comunicacion personal, 09 de noviembre, 2020). Se complementa
por lo que menciona el duefio y experto de la empresa Yunko Do Santos quien indica que su
propuesta es siempre buscar superar las expectativas de sus clientes, de acuerdo con la tematica
seleccionada, busca generar recuerdos inolvidables (comunicacion personal, 10 de noviembre,

2020).

Seguido por el elemento Canales de Distribucion, para los canales de distribucion y
debido a la modificacion de la operatividad hacia lo digital de los eventos infantiles, todos los
emprendedores entrevistados, mencionan que su principal canal de distribucion son las
plataformas virtuales de streaming, contenido online o en vivo, todos afirman que el canal mas
usado para llevar a cabo el evento virtual es a través del programa Zoom, los multiples de
beneficios que ofrece este programa resulta beneficioso para la realizacion de las fiestas virtuales.
Asi también, otro canal de distribucion son las redes sociales, tales como Instagram y Facebook,
en donde se pudieron llevar a cabo eventos de transmision en vivo, es asi como Sonia Vallejo
comenta que “normalmente trabajo con lo que es el Facebook o Facebook Live que son
transmisiones en vivo y pues el tan tradicional Zoom. Yo utilizo el Pro, porque no tiene limite y

no se corta a los 40 minutos” (comunicacién personal, 5 de noviembre, 2020).

La duefia de Gotita de Ilusion indica que el uso del canal Zoom ha sido un constante
aprendizaje: “y te empiezas a dar cuenta que el zoom tiene 384 mil funciones que para que ellos
mismos se prendan el micro, que para que ellos mismos se apaguen el micro, que para que entren
con sonido, que para que salgan sin sonido, para que siempre esté apagado, para que puedan
retirarse, para que no puedan grabar, o sea 800 cosas que hay que aprender” (comunicacion
personal, 12 de noviembre, 2020). Asi mismo, un grupo de empresarios afirma que el uso de estos
nuevos canales ha generado diversas dificultades, es asi como afirma Giselle que “el zoom tiene
la descoordinacion de que no todos escuchan a la vez lo que ta estas escuchando, entonces eso es
bien complicado porque el que manda la musica esta en su casa, por decirte, o yo aca mando la
musica y mis otros actores estan escuchando la musica a destiempo” (comunicacion personal, 9

de noviembre, 2020).

Con respecto al elemento Relacion con los Clientes, como se ha mencionado
anteriormente, se identifican dos principales clientes para los duefios de los eventos infantiles: los
nifios y los padres; por lo cual, un grupo de empresarios entrevistados mencionan que las

relaciones con sus clientes se manejan vigentes a través de las redes sociales, son las
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recomendaciones del buen trabajo mediante el boca a boca, en especial en los padres, lo que ayuda
a ampliar la red de clientes, como afirma Yunko Santos, a quien se ha considerado como experto;
ya que, cuenta con amplia experiencia en el sector, “para mi todos los clientes son muy
importantes desde el més alto al mds pequefio, a todos los trato por igual porque ese cliente
pequefio que tenemos es el que me ayuda a dar el voz a voz para poder, en realidad, tener clientes

y clientes” (comunicacion personal, 10 de noviembre, 2020).

Otro grupo de empresarios indica que la relacion de confianza que puedan tener con los
padres resulta igual de beneficiosa para ellos, es asi como Cindy comenta que ella genera un filtro
para poder trabajar con los padres, pues busca el mismo nivel de involucramiento por parte de
ellos para con la fiesta del menor: “entonces les digo ok, vamos a ir, vamos a cantar, t tienes que
estar sentada alli con tu hija disfrutando” (comunicacion personal, 8 de noviembre, 2020). Asi
mismo, menciona que esto ayuda a cautivar al nifio y forjar una relacion con ellos también, es
aqui donde se identifica que otro grupo de emprendedores busca reforzar la relacion con sus
clientes mas pequefios, los duefios de los cumpleafios, asi como afirma Sonia Vallejo que no
siempre la relacion la tenia con el padre sino con el pequefio lo que también permite la continuidad
de su trabajo: “Entonces, su hijito cumplio un afiito y me contrataba. Dos afiitos, me contrataba.
De repente, al tercer aiito, la mama ya no me queria contratar, pero el hijo: “Sonia, Sonia,
Sonia...” Inclusive cuando los bebés me buscan y dicen “Soniaaaa” [risas]. Las mamas siempre
dicen: “Ay, mi hijita quiere estar contigo porque tiene confianza contigo” (comunicacion

personal, 5 de noviembre, 2020).

Para el elemento Fuentes de Ingresos para todos los emprendedores de eventos infantiles
es el pago por la realizacion del evento infantil; sin embargo, es importante mencionar que todos
los emprendedores entrevistados coinciden en que los ingresos se han reducido en un 80% a causa
de la pandemia. Es asi como menciona Carla que “por un show virtual no te pagan ni el 20% de
lo que podian pagar por un show presencial y eso si es algo real” (comunicacion personal, 9 de
noviembre, 2020). Asi también, Sonia indica “Uff, pues habra reducido en cuanto, te diré 80%.
O sea, ha reducido bastante, totalmente” (comunicacioén personal, 5 de noviembre, 2020). Se
completa con lo descrito por Magaly quien dice: “De lo que te contaba, que cobraba S/.450 -
S/.700, estamos cobrando S/.250, es lo minimo que estamos cobrando y hemos puesto una base
con mis chicos, ;/qué incluye S/.250? Incluye una animadora y todo el show. Le damos la
invitacion, le armamos la invitacion, le dejamos grabado el zoom” (comunicacion personal, 7 de

noviembre, 2020).

Asi mismo, para algunos de los entrevistados no solo se evidencia una disminucion del

precio sino también de la cantidad de shows brindados por mes, Sonia comenta que “Nosotros
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seguimos en esto, pero definitivamente no es igual a como antes que teniamos 3 - 4 contratos por
semana, pues ahora tendras 1, es de modo virtual, definitivamente lo que vas a cobrar no es lo
mismo porque no es igual a cuando ibas a la fiesta” (comunicacion personal, 5 de noviembre,
2020). En adicion Magaly afirma que “si una animadora se hacia al mes unas 8 fiestas, tenia
practicamente un sueldo minimo y solamente trabajaba 2 veces a la semana... y ahora solo
empezamos con 1 fiesta por semana” (comunicacion personal, 7 de noviembre, 2020). Tres otros
emprendedores también afirmaron que no solo se ha reducido el precio sino también la cantidad,
lo que golpea considerablemente a la fuente de ingresos. Sin embargo, otro grupo menciona que
las fiestas virtuales si aperturan la opcion de hacer varios shows continuos, a pesar del bajo precio
se logra compensar con la mayor cantidad de shows online. Asi mismo, todos los entrevistados
coinciden que el servicio es transaccional; por lo que, el pago se efectiia antes o después del

evento a través de transferencia bancaria.

Uno de los empresarios entrevistados indica que, con la finalidad de poder elevar los
ingresos, muchos han optado por alquilar sus vestuarios o sus articulos de decoracion para poder
tratar de elevar el flujo de ingresos mensuales, comenta Magaly lo siguiente: “Yo en realidad, lo
que hago, es utilizar solamente lo que tengo y hacer lo minimo de alquileres ... el decorado, ya
tengo una persona que yo le alquilo mis cosas y ella va y lo decora” (comunicacién personal, 7
de noviembre, 2020). De acuerdo con Magaly, muchos de sus colegas han tenido que reinventarse

para poder mantener alguno de sus ingresos que han perdido por la pandemia.

Con respecto al elemento Recursos Claves, todos los emprendedores de negocios de
eventos infantiles indican que los recursos utilizados han sido adaptados a la propuesta virtual,
por lo que ahora utilizan camaras, luces, fondos, micréfonos, etc. para poder montar un set en
donde se pueda llevar a cabo el evento. Es asi como comenta Marco “tenemos camaras que hemos
comprado para poder transmitir” (comunicacion personal, 14 de noviembre, 2020).
Complementado por lo mencionado por Carla: “nosotros trabajamos con fondo virtual, con
pantalla verde, debemos tener para la pantalla verde una gran iluminacion, luces, debemos tener
otra camara, no esta camara con la que estoy grabando porque si no me ven asi pixelada”
(comunicacion personal, 9 de noviembre, 2020). Adicionalmente Sonia indica que “para el show
virtual necesitas buenas camaras, ;no? Un Nikon que tenga nitidez, que tenga buen audio, que

sea HD, definitivamente, se invierte igual” (comunicacion personal, 5 de noviembre, 2020).

Asi mismo, Carla nos comenta que otro de los recursos claves que se mantienen de las
fiestas presenciales son el maquillaje y el vestuario: “para el tema virtual, también, tienes que
producirte mucho para que en camara se te vea bien y fuera de los implementos que necesitas”

(comunicacion personal, 9 de noviembre, 2020). También adiciona que, como la cadmara como
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enfoca el torso superior de la persona, muchas veces la vestimenta es acorde a lo mencionado,
pero sin dejar escapar algun detalle: “es muy importante que la presentacion sea impecable, el
tema de los vestuarios con los que llegas a los eventos, asi sean de la cintura para arriba”

(comunicacién personal, 9 de noviembre, 2020).

Para el elemento Actividades Clave se centran en la preparacion para la fiesta virtual es
breve pero necesaria para poder brindar un servicio de calidad, es asi como Sonia menciona cuales

son las actividades previas a la fiesta virtual:

Numero 1: un buen vestuario, preparar los vestuarios de acuerdo con la tematica. Numero
2: un buen maquillaje, siempre llevar el maquillaje acorde. Numero 3: unos buenos
juegos, preparar cuales van a ser las dinamicas por presentar; es decir, preparar unos
buenos implementos, buenos juegos para la diversion de los nifios, interaccion, las
dindmicas, y nimero 4: el dj, preparar una buena musica, unas buenas bailarinas para las

coreografias... (comunicacion personal, 5 de noviembre, 2020).

Todos los emprendedores coinciden en que la planificacion de actividades o juegos para

las fiestas es una actividad primordial; Cindy afirma lo siguiente:

Cuidamos el nivel interactivo, ponemos juegos que hacemos con los chicos en vivo,
adivinar peliculas, hemos armado un formato de show que si llega a ser interactivo y para
todas las edades, entonces creo que bacan; lo hacemos con empresas también y los
ponemos a jugar a los grandes, entonces eso es bien chévere (comunicacion personal, 8

de noviembre, 2020).
Complementa lo mencionado por Magaly quien detalla:

Esa es una fiesta virtual. La animadora sale, expone y empezamos a jugar, ;no? Vamos
a jugar con la rueda. Entonces lo ponemos acd y empezamos a hacer como una clase, pero
un poco mas dinamica, con musica de fondo. Por ejemplo, este es “Mision del Tesoro

(comunicacion personal, 7 de noviembre, 2020).

Asi pues, para el elemento Socios Clave, todos los emprendedores coinciden en que han
tenido que reducir la cantidad de proveedores y trabajadores, por lo que, sus socios clave se ha
reducido a los familiares en casa o al soporte de 1 o 2 personas de forma remota, lo que menciona
Sonia es que “Se encarga mi esposo. Mi hijo se encarga, cuando comienza el show, de todo lo
que es los efectos; pero de toda la conexion, de la musica, del audio, es mi esposo” (comunicacion
personal, 5 de noviembre, 2020). Asi también Magaly afirma que recibe el apoyo de su hija
universitaria, ya que es complicado poder recibir ayuda presencial de otra persona: “Entonces ella

que estudia comunicaciones se encarga de los flyers o de las imagenes de presentaciones, de una
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u otra manera nos estamos ayudando, yo sé que toda esta coyuntura nos ha complicado”
(comunicacién personal, 7 de noviembre, 2020). Un grupo de emprendedores afirma que un socio
importante son sus animadoras, quienes son parte del equipo; ya que, sin ellas no se podria llevar
a cabo la fiesta virtual. El medio de contacto se da a través de video llamadas en donde se coordina
el calendario y actividades de la semana; sin embargo, otro grupo de emprendedoras son duefias

y animadoras; por lo que, son su propio socio y jefe.

Finalmente, para el elemento Estructura de Costos, para la estructura de costos se
considera la inversion a la que se han sometido los duefios de los negocios de eventos infantiles
para poder implementar el show virtual. Es asi como Cindy Suaréz indica lo siguiente: “he tenido
que invertir, ibamos a un estudio musical, porque no teniamos en nuestro caso un estudio, nosotros
hemos tenido que comprar todos los equipos para poder hacer fiestas de calidad en vivo, para
poder pasar la musica, como comprenderan ahorita, ustedes activan su micréfono y sale un
poquito de mi voz, calcula con instrumentos y todo, tienes que pasar el sonido en linea a través
de una mezcladora” (comunicacion personal, 8 de noviembre, 2020). Los costos o gastos giran

en torno a inversion de los nuevos implementos para montar el show virtual.

Asi mismo, muchos de ellos mencionan que han adaptado la oferta a los recursos que ya
tienen con la finalidad de no generar mas gastos, es asi como Magaly indica “lo que hago, es
utilizar solamente lo que tengo y hacer lo minimo de alquileres. Siempre le digo al papa: “ta
quieres que te cobre barato, entonces para esto no hay alquiler, te adaptas a lo que hay”
(Comunicacion personal, 7 de noviembre, 2020). Podemos afirmar que un grupo de
emprendedores si ha tenido que adaptar su oferta a los recursos que ya poseen con la finalidad de
no incurrir en mas gastos; sin embargo, si existe un grupo de ellos, que han apostado por invertir
para mejorar la oferta e incursionar en contenido mas elaborado para plataformas virtuales como

Youtube.
1.2.2. Factores de digitalizacion para el negocio de eventos infantiles

Continuando con la descripcion de factores y elementos del modelo de negocio de fiestas
infantiles, se identifica que todos los emprendedores entrevistados han migrado su modelo de
negocio a una propuesta digital, pues pasaron a brindar el servicio de eventos infantiles a través
de plataformas digitales soportadas del internet. La digitalizacién de la mayoria de los negocios
fue la solucién para poder, en su mayoria, mantener el valor de marca, por lo que reformularon
cuales seran los nuevos elementos de la propuesta y redefinieron la propuesta de valor. Por el
marco tedrico se entiende que: modelo de negocio digital es aquel que opera dentro de un entorno
digital, soportado de la tecnologia que afecta al ecosistema de la empresa: colaboradores, clientes,

proveedores y socios. Por lo que, para este acapite se identifica a los factores digitales enmarcados
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en el modelo de An (2020) sobre las capacidades digitales, con la finalidad de poder mostrar los

hallazgos sobre los niveles de digitalizacion.

A continuacidn, se presentan los 12 factores de Ann (2020) para describir las capacidades

digitales:

El primer factor es la Gestién de Experiencia de los clientes digitales, la cual busca
mejorar la experiencia del cliente a través de todas las interacciones digitales en todos los niveles
de la organizacion; por ejemplo, marketing, ventas, entregas y asistencia, lo que permite que la
experiencia de los clientes sea mas simple, directa e intuitiva para fortalecer la relacion con la
empresa ¢ influir directamente sobre los resultados. Un grupo pequefio de dos emprendedores
entrevistados comentaron que ellos buscan superar las expectativas de sus clientes a través de una
propuesta de valor agregado, donde no solo se presenta el show sino se entrega una invitacion
virtual, las grabaciones editadas del evento y asistencias para los padres que por primera vez

utilizan las plataformas virtuales.
Es asi como Marco afirma:

Yo siempre trato de poder brindar un paquete completo, que me diferencie de mi
competencia directa, las empresas mas grandes de show infantil siempre van a buscar
brindar toda la experiencia completa, desde la invitacion hasta la grabacion y ya con la
experiencia te puedo decir que es muy bien valorado por los clientes (comunicacion

personal, 14 de noviembre, 2020).

También Magaly menciona que: “Incluye una animadora y todo el show. Le damos la
invitacion, le armamos la invitacién, le dejamos grabado el zoom, ;no? En realidad,
practicamente, creo que es un paquete bien completo” (comunicacion personal, 7 de noviembre,

2020).

Completa la informacién Marco quien indica que: “el canal de venta antes era el boca a
boca, la publicidad en redes en nuestro rubro era como que, visto, pero ti contratas mas a quien
te recomienda, pero ahora te contratan por lo que ven en tus redes sociales es como tu catalogo”
(comunicacion personal, 14 de noviembre, 2020). Ante el distanciamiento social, un grupo de
emprendedores coinciden que el nuevo canal de venta son las redes sociales; asi como, la
publicidad a través de eventos gratuitos donde se pueda apreciar el valor agregado de cada

propuesta.

La mayoria de los duefios de negocios de eventos infantiles no integra toda la gestion de
experiencia al cliente, si bien es cierto hay elementos de marketing como la invitacion y elementos

de posventa como las grabaciones, no se identifico mucho énfasis en este punto durante las
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entrevistas, ya que lo que muchos mencionaron es que, debido a la rapidez del cambio, siguen

trabajando en poder disefar la experiencia al cliente un tanto mas estructurada.

El segundo factor es la Interaccion Social, la cual busca que las capacidades digitales se
utilicen para facilitar las interacciones entre los consumidores finales y la organizacion a través
de canales de medios sociales. Todos los emprendedores entrevistados utilizan redes sociales para
mantener las interacciones con sus clientes, incluso antes de perder el contacto fisico por la
coyuntura del aislamiento social, todos utilizaban este canal para no solo dar a conocer su

propuesta sino para generar una comunidad de interaccion social.
Es asi como menciona Carla Martinez lo siguiente:

Hay una pagina en la cual no he llegado a promocionar, estoy inscrita, que sirve para
promocionar puros servicios virtuales, creo que se llama “tu fiesta virtual”, debo tenerlo
ahi por alglin correo, que es una pagina web donde gratuitamente a modo de mercado
libre, puedes subir tu foto, tu presentacion, qué servicios brindan y es una plataforma para
que los padres puedan buscar servicios virtuales de entretenimiento, desde magos,

animadoras, payasos y todo eso (comunicacion personal, 9 de noviembre, 2020).

Con lo mencionado podemos afirmar que existe una comunidad online entre clientes y

emprendedores.

Es importante mencionar que hay una presentacion de servicios por las redes sociales a
través de las transmisiones en vivo que realizan los empresarios, tal como afirma Cindy: “para el
tema de las transmisiones en vivo nos dimos cuenta de que si habia la posibilidad de interactuar,
no solo para los shows sino para consultas sobre el servicio para los padres, nosotros resolvemos
las preguntas abiertas que nos hacia el publico en una transmision en vivo por Facebook”

(comunicacion personal, 8 de noviembre, 2020).

Aunque un grupo de ellos menciona que si fue complicado poder poner en escena el show

como comenta Luisa:

Una transmision en vivo no tenemos respuesta del publico mas que leer los comentarios
que nos escriben. Entonces, por eso temia hacerlo. Y el dia que lo hicimos realmente. ..fue
totalmente falla de internet, nosotros listos, teniamos personajes conectados desde zoom
transmitido en esa pantalla en Facebook; pero empezd a repetirse el sonido,
probablemente haya sido por la plataforma o lo que estabamos utilizando en ese momento
y se empezo a rebotar el sonido y eso no paraba (comunicacién personal, 12 de

noviembre, 2020).
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Por lo descrito, se busca construir un valor de marca por redes sociales, pero se deben

cuidar los detalles técnicos de internet para no generar malas experiencias con los clientes.

El tercer factor es el Marketing Digital, las capacidades digitales buscan ser utilizadas
para atraer y retener clientes a lo largo de multiples canales digitales para incrementar el trafico
digital y el compromiso con el cliente. Las actividades de marketing buscan asegurar agilidad, ser
guiada y dirigida por las rutas mapeadas por la organizacioén para llegar al cliente objetivo. Para
este punto, durante las entrevistas, se ha obtenido mucha controversia acerca del pago de
publicidad dentro de las redes sociales, ya que algunos de los entrevistados si consideran
pertinente el pago de publicidad en la redes con la finalidad de poder extender su red de
seguidores; sin embargo, otro grupo opina que no siempre es la mejor opcion, pues esa publicidad
solo esta en enfocada en poseer la mayor cantidad de seguidores pero no de clientes, por lo que
no refleja la realidad del negocio, muchos de ellos buscan tener seguidores de una forma muy

organica.

Es asi como afirma Magaly “Todos los seguidores que tenemos son reales, no como otras
empresas que si compran seguidores en Instagram, lo cual me parece un arma de doble filo”
(comunicacion personal, 7 de noviembre, 2020). Magaly complementa indicando que muchos
clientes toman como referencia la cantidad de seguidores para medir el tamafio de la empresa,
pero cuando ya llevan a cabo el servicio se dan con la sorpresa que no fue lo que esperaban, y
esto es delicado al tratarse de un recuerdo importante para el nifio (comunicacion personal, 7 de

noviembre, 2020).

El cuarto factor es el Comercial Digital, el cual conceptualmente es la relacion con sus
clientes a través de la interaccion social en conjunto con el marketing digital a medida que la
relaciéon con el cliente se desarrolla. Es decir, a través de las interacciones sociales y la
comunicacién de marketing, se convence a los clientes para comprar productos y servicios de la
organizacion. Entonces, las capacidades del comercio digital consisten en asistir los procesos

comerciales, completar las érdenes de los clientes y proporcionar servicio al cliente.

Es asi como Magaly comenta que ella coloca en sus estados de WhatsApp su calendario
de mes, para que sus clientes puedan ver sus fechas disponibles y sobre ello poder brindar
asesorias y cotizaciones: “en mi WhatsApp, yo pongo aqui, mi calendario de septiembre y
aparecen todos mis clientes del mes de septiembre y con eso voy retomando conversaciones para
poder cerrar esos contratos” (comunicacion personal, 7 de noviembre, 2020). Adiciona indicando
que esta herramienta la ayudado mucho con el servicio al cliente que ofrece, pues ella como

profesora tiende a tener mucha afinidad con los padres de familia.
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Complementa lo mencionado por Giselle quien indica que el Inbox de Facebook también
es un canal de comercio digital para ella, pues por ahi va generando conversaciéon y envia
cotizaciones a los potenciales clientes: “ahora sigue activo el inbox de Facebook, nos siguen
escribiendo por ahi; el Instagram también, el Instagram lo tenemos no hace mucho y ya tenemos
contacto con nuestros clientes por ese medio, y como te comentd el WhatsApp es porque ahora
en redes sociales se puede linkear directamente la publicidad o el flyer que estas promocionando.
Nosotros trabajamos nuestras redes sociales, y ti puedes darle click a la publicacién y te dirige
directamente al WhatsApp y eso nos ha funcionado bastante bien” (comunicacion personal, 9 de
noviembre, 2020). Un grupo de emprendedores coinciden que el link entre las redes sociales es

fructifero para generar el comercio directo con los padres.

El quinto factor es la Gestion de Canal Digital es el conjunto de capacidades digitales
usadas para armonizar, consolidar o integrar multiples canales digitales que se utilizan para la
interaccion con los clientes objetivos y todos los niveles de la organizacion, con la finalidad que
la experiencia del cliente sea agil a través de multiples canales digitales. Para muchos de los
emprendedores entrevistados, la gestion de canal digital se da mediante el programa Zoom, en
donde vienen realizando la fiesta virtual y en donde pueden trabajar para mejorar las experiencias
del cliente. Asi también se da a través de transmisiones en vivo a través de Facebook o videos

mas estructurados en sus canales de Youtube.

Es asi como menciona el duefio de Show Infantiles Lam que viene realizando teatro con
historias originales online y los videos mas cortos sobre el trailer del cuento los publica en sus
redes sociales para poder capturar la atencion de la audiencia. Son estos videos que enlazan al
video completo en su canal de Youtube, donde se pueda culminar de visualizar la historia. En
otras oportunidades lo que viene haciendo es que existe una conexion de la plataforma Zoom para
hacer transmision en vivo, en donde, aunque no hay participacion del publico, se genera un
ambiente propicio para poder desarrollar el cuento teatral (comunicacion personal, 14 de

noviembre, 2020).

Es importante mencionar que solo el 30% de entrevistados vienen desarrollando esta
gestion de canales digitales mediante la integracion de canales cruzados, debido al desarrollo de
los recursos propios que les facilitan poder trabajar de esa manera. Para el 70% restante, hay una
gestion digital a través de las funcionalidades de la herramienta Zoom, pero no contempla la

proliferacion de multiples dispositivos digitales.

El sexto factor es la Gestion de conocimiento y contenido, la cual es un conjunto de
capacidades para reunir, almacenar, distribuir, y publicar conocimiento y contenido ya existente

en un formato de datos estructurado. Es decir, es proporcionar contenido y conocimiento por
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solicitud de un cliente. Para esta capacidad digital, el rubro de eventos infantiles se puede
identificar que no se ha amoldado a dicha gestion, se rescata que el 80% de los entrevistados
mencionan que manejan una base de datos de la informacion de sus clientes; asi como, sus

proformas de forma virtual.

Para Gabriela Linares, una de las primeras formas de unirse a la digitalizaciéon como la
organizacion de informacion a través de bases de datos online, menciona: “hoy en dia el bien mas
preciado que puede uno dar una organizacion es la data es la informacion entonces una Mype
realmente ordenada, hasta usando un Excel como linea de base luego podria saltar a un drive”
(comunicacion personal, 29 de noviembre, 2020). Se logra identificar que dicha gestion se

encuentra en sus inicios y poco desarrollada por los empresarios entrevistados.

El séptimo factor es la Customizacion y personalizacion, el indica que las capacidades
digitales son utilizadas para gestionar la relacion entre una organizacion y sus clientes al saber
mas de sobre sus deseos y necesidades personalizadas. Asi como la capacidad anterior el rubro
de eventos infantiles no posee informacion sobre la gestion digital de preferencias de clientes,
s6lo un 5% de los empresarios entrevistados hizo mencion del almacenamiento de la informacion
sobre las tematicas realizadas en sus eventos, pues el otro 95% menciondé que toma como
referencia las solicitudes de los clientes al momento de la adquisicion del servicio. Es una

capacidad que se identifica que no estd desarrollada por los emprendedores entrevistados.

Para el octavo favor se encuentra la Inteligencia Digital, la cual es un conjunto de
capacidades digitales utilizadas para extraer y transformar los datos transaccionales, analizar las
tendencias y patrones en las transacciones del negocio. La inteligencia digital al ser parte del
grupo de la inteligencia comercial, se identifica una inexistente capacidad para el rubro de eventos

infantiles, ninguno de los empresarios entrevistados menciona el desarrollo de dicha capacidad.

Para el noveno factor se ubica al de Gestion de Datos Digitales, esta habla sobre las
capacidades digitales para recolectar, almacenar, distribuir, controlar y buscar datos necesarios
para desarrollar dicha capacidad. Es decir, poseer una cantidad significativa de datos que se
utilizan en las transacciones digitales en un formato no estructurado, bases de datos relacionales
y SQL. De la misma forma que la capacidad anterior, el rubro de eventos infantiles no ha
desarrollado la Gestion de Datos Digitales, la informacion sobre la cantidad de pedidos o
preferencias de los clientes no se encuentra estructurada como parte de las operaciones de los

emprendedores entrevistados.

Para el décimo factor sobre Infraestructura Digital, la cual mencionan al conjunto de
capacidades digitales utilizadas para proporcionar servicios de infraestructura reutilizable,

estandar y asequible que otras capacidades digitales consumen. Es decir, contar con una
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infraestructura que permita asistir procesos transaccionales impredecibles y masivos, ademas de
procesos analiticos de macro datos. El rubro de eventos infantiles no posee la infraestructura
digital que indica esta capacidad digital, ninguno de los emprendedores entrevistados menciona

poseer este recurso.

Para el onceavo factor sobre Alineacion Digital, afirma que son las capacidades digitales
utilizadas para establecer pautas amplias de las herramientas digitales, y asi alinearse a la
estrategia de negocio corporativa. Esta capacidad contempla innovacion, planificacion,
gobernacion y colaboracion entre las diferentes unidades de negocios o departamentos dentro de
la organizacion. Esta capacidad esta enmarcada en todo el cambio de modelo de negocio para el
rubro de fiestas infantiles, el paso de lo presencial hacia lo digital como operacion core de dichos
negocios calza en la definicion de innovacion digital, la cual busca analizar, monitorear y analizar
las tendencias digitales. Aunque la velocidad y la escala de cambio del negocio digital no se dio
de forma tan acelerada para algunos de los empresarios entrevistados, para muchos si se propicio

el ambiente para una lluvia de ideas nuevas e innovadoras para que sea mas competitivo.

Es asi como, todos los emprendedores migraron a este cambio digital, el 50% de ellos no
solo se quedd con el cambio de la fiesta presencial al virtual sino que exploraron otras
herramientas digital como innovacion, es asi como el duefio de Eventos Infantiles Lam menciona:
“lo que estamos intentando hacer es innovar tecnolégicamente porque eso es donde vamos a ver
los puntos de diferencias entre las personas, animadores que han comprado vestuarios y empresas
que se dedican al rubro, que tienen areas, que tienen indumentaria y todo eso” (comunicacion
personal, 14 de noviembre, 2020). El complementa diciendo que el valor agregado que busca
impulsar lo motivo a innovar y por ello ahora hace programas infantiles online a través de

Youtube.

Finalmente, el doceavo factor sobre el Desarrollo y Operaciones Digitales, que indica que
son capacidades digitales utilizadas para desarrollar estas capacidades en ambiente de desarrollo
y llevarlas a ambientes de produccion, mantener y asistir las capacidades digitales para que sean
sostenibles en el tiempo. Es aqui donde se disenan procesos digitales, roles, responsabilidad y
estructura organizacional, con la finalidad de poder implementar herramientas digitales y
automatizar procesos. Para esta capacidad digital se requiere una planificacion; asi como, la
implementacion de un programa o proyecto digital que asista en el proceso. En el caso de los
eventos infantiles, no hay una definicion de lo previamente mencionado, el cambio de la
migracion a lo virtual fue efectuado de manera ensayo error, casi todos los emprendedores

mencionaron que les costd adaptarse incluso iniciar con las operaciones digitales.
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Finalmente podemos observar que no encontramos el mismo desarrollo de todos los
elementos del modelo de las mega capacidades de An en todas las empresas entrevistadas. Como
se ha mencionado en el marco tedrico, la eleccion de este modelo se debe a que su escalabilidad
de capacidades digitales del 0 al 5 ayuda a poder tener una mejor vision de la posicion de la
empresa frente a tendencias digitales lo cual se ajusta independientemente del tamafio de la
misma. La identificacion de estos elementos poco desarrollados abre oportunidades de mejora y

recomendaciones plasmadas al final de la investigacion.

1.3. Identificacion de las principales restricciones y facilidades en Ila

implementacion del nuevo modelo de negocio digital

En esta parte de la investigacion, se detallaran aquellos hallazgos que estan relacionados
con los elementos que influyeron en la transicion de brindar el servicio, de presencial a uno digital,
relacionado con el tercer objetivo secundario, el cual busca identificar y describir cuales son los
factores vinculados con la digitalizacién para un nuevo modelo de negocio dentro el sector de
fiestas infantiles. Se tomaran los elementos del FODA, Porter y Malcom Baldridge. Sin embargo,
cabe resaltar que no se han encontrado hallazgos para cada uno de los componentes de las

herramientas mencionadas.

En primer lugar, se pueden mostrar hallazgos relacionados a las fortalezas y debilidades
de las organizaciones del rubro de fiestas infantiles. Como fortaleza se pudo encontrar que la
fidelizacion de los clientes y la recomendacion boca a boca hizo que el servicio digital se pueda
hacer sostenible. “El motor fundamental de mi trabajo fue la responsabilidad que me llevo a, en
realidad, a poder cumplir con todos mis clientes y la voz a voz que me recomendaban uno a otro
y asi pude crecer de la noche a la mafiana un montén” (Y. Santos, comunicacion personal, 10 de
noviembre, 2020). También como menciona Marco Lam “Consiguieron mi numero, consiguieron
mi Facebook, me escribieron y yo les dije “bueno pues, ya no hay ningun problema”. Y comencé
asi poco por poco” (comunicacion personal, 15 de noviembre). Cindy, duefia de Bailar, Reir y
Jugar comenta lo siguiente: “Este es nuestro tercer afio y tenemos clientes con los que ya estamos
celebrando estos tres afios [...] la mejor publicidad que podemos tener es la recomendacion y eso

es lo que funciona” (comunicacion personal, 8 de noviembre, 2020).

Como fortaleza también se tiene el acceso a herramientas digitales. Respecto a ello, el
100% de los entrevistados usa Zoom Pro, es decir las sesiones no se cortan y duran el tiempo que
ellos establezcan. A pesar de que, para muchos, al principio, poder manejar esta herramienta
resulté complicado, con el paso del tiempo han logrado dominarla, como menciona Giselle Ledn,
“Ahora ya siento que lo domino, ahora jdespués de cudntos meses! pero al principio eran unos

nervios porque ti dices “uy ¢los nifios me escucharan? jme entenderan? jse iran? ;el duefio del
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cumpleafios mirard un ratito y se ira a otro lado? ;Cémo hago para que los nifios no hablen y no
se metan cuando yo estoy hablando?” (comunicacién personal, 9 de noviembre, 2020) o como
comenta la duefia de Show Educativo Fantasy Colors “Te podria decir que si porque yo tengo la
experiencia de ser maestra y manejar un zoom, entonces creo en esa parte me fue facil ensefiarle
a Gabriela, que era la animadora, con ella si me he tenido que madrugar diciéndole “haz esto, haz
esto, tienes que poner acd”; o, por ejemplo, como yo manejo el zoom, entonces yo la agarro y le

digo” (comunicacién personal, 7 de noviembre, 2020).

Otra fortaleza encontrada es la posibilidad de adecuacion del espacio de trabajo, es decir,
la compra de insumos necesarios, como, por ejemplo: pantalla verde, camaras, micréfonos y en
alguno de los casos, consolas de sonido. “Es mas, nosotros hemos tenido que invertir, ibamos a
un estudio musical, pero no teniamos en nuestro caso un estudio, nosotros hemos tenido que
comprar todos los equipos para poder hacer fiestas de calidad en vivo”, comenta Cindy, duefia de
Bailar, Reir y Jugar (comunicacion personal, 8 de noviembre, 2020). A esto se suma lo indicado
por la duena de Gotita de Ilusion, “hoy contamos con un switcher de television que monitorea las
pantallas porque tenemos shows donde estan varios personajes al mismo tiempo donde se cuenta
cuento y el switcher va cambiando las pantallas” (Comunicacién personal, 12 de noviembre,
2020), “me ayudo a poner el sonido, a poner el ecran, o sea mira aca tengo el... Este es el escenario
verde (sefiala una tela verde)” también sefiala Giselle Ledn (comunicaciéon personal, 9 de
noviembre, 2020). Es asi como uno de los principales elementos que ha podido facilitar la
digitalizacion es la implementacion de la pantalla verde, que les permite realizar de mejor forma

los shows.

Como debilidad, se ha podido encontrar que la totalidad de entrevistados indica que los
nifios no pueden estar mucho tiempo concentrados, entonces, resulta complicado poder atraer su
atencion a través de una pantalla. “Para nosotros los que animamos delante de la pantalla es mas
complicado tener la atencion del nifio ahi” (G. Ledn, comunicacion personal, 9 de noviembre).
“Ahora, cada vez se vuelven mas exigentes, tienes que usar mas maquillaje, tener pestaiias, tienes
que verte stper bien para que a los nifios también les llame la atencidon para que te vean bien. Es
mas ahora en el tema virtual, también, tienes que producirte mucho para que en camara se te vea
bien y fuera de los implementos que necesitas” (C. Martinez, comunicacion personal, 9 de
noviembre, 2020). Finalmente, Marco Lam, comenta que “ahora es mas dificil tener la atencion
de los niflos porque ahora compites con varias cosas, antes los tenias al frente y podias estar
hablandoles de frente, pero ahora siempre he creido que la conexidn con los nifios es la energia,
entonces ahora es un poco dificil cuando tu energia es muy baja transmitir a través de una camara”

(comunicacidn personal, 14 de noviembre. 2020).

89



Por otro lado, se mostrardn aspectos oportunidades, que segin mencionan los
entrevistados, han impulsado el desarrollo de esta nueva forma de ofrecer los servicios, aunque
este se haya dado de forma rapida y abrupta. Segtin Gabriela Linares, el contexto de la pandemia
ha hecho que dar cuenta de lo importante que es apoyarse en la tecnologia (comunicacion
personal, 29 de noviembre, 2020), lo cual podria considerarse como una oportunidad. En suma, a
ello, los entrevistados mencionan que la tecnologia y su implementacion se ha convertido en un
elemento determinante para poder transformar los negocios de presenciales a online, segin
menciona la entrevistada los empresarios han tenido que reinventarse y digitalizar sus negocios,
desde usar canales digitales, como WhatsApp, redes sociales hasta incluir la digitalizacion en sus
procesos (comunicacion personal, 29 de noviembre, 2020). “las pymes ya han decidido dar ese
paso, no le tienen mucho miedo a lo virtual porque el uso de las herramientas esta en nuestra vida
diaria y ya no es solo verlo a nivel de empresa o para la gestion de la empresa” (comunicacion

personal, 27 de noviembre, 2020).

Si bien la pandemia ha impulsado al cambio, se han encontrado amenazas que han
influido para que este cambio sea mas complicado y lento en algunos casos. Isabel Laura, comenta
que el contexto actual ha visibilizado la gran brecha digital que existe dentro de las Mypes, “ahora
durante la pandemia especificamente micro y pequefia empresa he visto la brecha digital, muchas
de las empresas se han quedado en el camino, se han quedado por no haber considerado ingresar
a estos entornos digitales” (comunicacion personal, 27 de noviembre, 2020). Gabriela Linares,
considera que esta brecha se ve reflejada también en el pensamiento que tienen los empresarios,
pues “muchos lideres pecan de ilusos, por creer que una tecnologia es la solucion para los

problemas organizacionales” (comunicacion personal, 29 de noviembre, 2020).

Lo anteriormente mencionado, se relaciona con que uno de los elementos que afecta a las
Mypes, es la capacitacion con la que cuentan las personas dentro de este tipo de organizaciones.
“la mayoria de los emprendedores tienen una formacioén académica técnica superior, a veces que
los micro o comparado con la microempresa pueden ser operarios o personas que adquirieron la
experiencia y empiricamente formaron su negocio, pero les falta ese sustento teorico o capacitarse
mas para utilizar esas herramientas” (I. Laura, comunicacion personal, 27 de noviembre, 2020).
Esto va de la mano con lo que afirma Gabriela Linares, puesto que para poder mejorar sus
procesos deben “saber cuales son sus capacidades técnicas, tecnoldgicas” y “las personas deben
estar empoderadas para poder utilizar las tecnologias” (comunicacion personal, 29 de noviembre,
2020). Con estas afirmaciones, se puede identificar que un elemento negativo es la falta de
capacitacion por parte no solo de los empresarios, sino de los colaboradores, “a veces no tienen

»

tiempo para capacitarse, el lider generalmente realiza muchas acciones”, “tienen problemas con

planificacion propiamente dicha no conocen muy bien como se gestiona un proyecto debido al
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tamafio quizas, o debido a los pocos recursos que manejan” (I. Laura, comunicacion personal, 27

de noviembre, 2020).

Otra amenaza es el poco acceso o la falta de financiamiento de las Mypes, “la pandemia
ha acelerado que migren a lo que es la parte virtual, sin embargo, hay muchas que se han quedado
o han desaparecido, por falta de recursos” (I. Laura, comunicacion personal, 27 de noviembre,
2020). Ademas de ello, el nimero de colaboradores se ha visto afectado, pues el 100% de
entrevistados ha tenido que reducir el nimero de personal y se han quedado solo con dos o tres.
Como menciona Carla Martinez, que antes contaba con aproximadamente 10 colaboradores, entre
bailarines, magos, etc., ahora comenta que es solo ella y se encarga de realizar todo (comunicacion
personal, 9 de noviembre, 2020). Lo mismo menciona Giselle Leon, pues en su staff eran
aproximadamente 20 personas, entre colaboradores fijos y variables; sin embargo, ahora solo son
3 personas (Comunicacion personal, 9 de noviembre, 2020). También es el caso de Marco Lam,
ahora cuenta con 3 personas y antes eran entre 17 y 20 (Comunicacion personal, 14 de noviembre,

2020).

Por otro lado, se encuentran elementos de Porter como la amenaza de nuevos entrantes,
segun comentan los duefios de negocios de fiestas infantiles, con la pandemia han surgido nuevos
competidores, pues brindar el servicio de forma online y la poca inversion que se necesita (a
comparacion de la inversion para un show presencial) hace que mayor oferta. “hay un montén,
una variedad de empresas o de shows digamos, porque no todas son empresas, a veces es una sola
persona que lo hace ;no? Entonces hay un monton de ofertas y a veces hay gente que cree que es
facil ;no?, que es me pongo esa ropita y ya salgo y cobro baratito. Entonces se va haciendo un
monton de subgrupitos” (G. Ledn, comunicacion personal, 9 de noviembre, 2020). Esto se suma
a lo que menciona Marco Lam “los eventos virtuales cuestan menos que los presenciales.
Entonces, cuestan menos y hay mas competencia, entonces en verdad se estd luchando para tener

un producto diferencial” (comunicacion personal, 14 de noviembre, 2020).

1.4. Factores para garantizar la sostenibilidad economica del nuevo modelo de

negocio digital

En el siguiente apartado, se muestran los hallazgos del cuarto objetivo secundario, el cual
busca identificar los factores que se deberian tomar en cuenta para garantizar la sostenibilidad
economica de la implementacion del nuevo de modelo de negocio digital para el rubro de eventos
infantiles. Para ello, se tomara la informacion de las entrevistas a los emprendedores del rubro
para identificar la nueva propuesta de valor y enmarcarlos en un nuevo canvas digital del autor

Marc K Peter, previamente descrito en el marco teodrico, el cual a través del Digital
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Transformation Canvas, se identificardn los elementos y las fases para el proceso de

transformacion hacia lo digital para el rubro en mencion.

En primer lugar, tenemos el elemento de Enfoque del Cliente, lo que indica un grupo de
los entrevistados es que la continuidad con los shows virtuales es con la finalidad de no perder el
enfoque en el grupo de clientes que ya han venido construyendo a lo largo de los afios, asi
menciona Carla Martinez que “haciendo los shows virtuales, es mas que nada para no perder a
los clientes para que la marca no muera porque definitivamente después de un afio o dos afios, no
sabemos cuando vamos a volver a realizar shows presenciales, los papas ya ni se acuerdan de
quién eras tu” (comunicacion personal, 9 de noviembre, 2020). Es asi también como ella agrega
que actualmente ya no es solo la necesidad de celebrar alguna ocasion especial, que muchos de
los clientes piden un encuentro con algiin personaje y su hijo: “Sin necesidad de que sea
cumpleaiios de nadie, una princesa que salga y converse con las nifias, una pijamada o hasta hacer
un taller, hacer un taller de postres, de trufas o un taller de manualidades” (comunicacion personal,

9 de noviembre, 2020).

En segundo lugar, tenemos el elemento Nuevas Tecnologias, el cual menciona la
identificacion de nuevas tecnologias o actividades que podrian desarrollarse de forma potencial
en clientes. Es asi como el 50% de emprendedores entrevistados coinciden en que el Streaming
o transmisiones online es una tecnologia nunca explorada y a raiz del uso de mas herramientas
virtuales su uso resulta interesante para el desarrollo de mas contenido. Es asi como Marco Lam
menciona “Hacemos programas en YouTube .... Entonces, comenzamos a transmitir y a publicar
nuestros programas infantiles, creamos una historia, creamos un concepto, justamente estoy
donde se transmite que es nuestro set” (comunicacion personal, 14 de noviembre, 2020). Asi
también, Luisa menciona lo siguiente: “Ya estamos trabajando en tener nuestro canal digital con
nuestro contenido propio, ahora mismo estamos planeando para las fiestas de fin de afio alquilar
un estudio para poder juntar al elenco, para poder grabar y ahi si como son contenidos que se van

a subir a un canal de YouTube” (comunicacion personal, 12 de noviembre, 2020).

Se continua con el tercer elemento Nube y Datos, el cual identifica el potencial de tener
datos existentes y vincularlo en plataformas TI de facil acceso con la finalidad de analizar la
informacion relevante beneficiosa para la organizacion. Solo dos emprendedores entrevistados
mencionaron que almacenan informacion de clientes, pero no en una base de datos estructurada
sino mediante el propio conocimiento de sus clientes mas cercanos. Asi también mencionaron
que manejan un calendario de eventos, pero de forma muy sencilla en sus teléfonos moéviles. No

se registra mas informacion sobre almacenamiento masivo de informacion o datos.
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Para el cuarto elemento Desarrollo de Negocios Digitales, el autor cuestiona la resistencia
y la preparacion de la organizacion con el modelo de negocio que maneja en busca de estrategias,
modelos y plataformas digitales para aprovechar en aumentar o expandir la oferta hacia el
mercado. Como se ha mencionado, el negocio de fiestas infantiles no venia venir el drastico
cambio hacia el modelo virtual; sin embargo, tuvieron que realizar el cambio en mira de poder
mantener el negocio, para algunos de los empresarios y expertos mencionan que la innovacion
estuvo presente en la decision del cambio, es asi como Yunko Santos menciona que: “el siempre
innovar, crear, traer productos totalmente distintos, nuevos, el hacerle sentir a nuestros clientes
muy especiales siempre” (comunicacion personal, 10 de noviembre, 2020). Se identifica que
muchos de ellos, poseen la motivacion y la disposicion para modificar su modelo o expandirlo

hacia otras opciones digitales como lo son los canales de Youtube, previamente mencionado.

En quinto lugar, tenemos al elemento Ingenieria de Proceso el cual menciona la
identificacion de procesos que se podrian digitalizar. En el caso de las empresas de eventos
infantiles entrevistadas, no solo la oferta se digitaliza, sino también sus procesos de pago, servicio
al cliente y hasta la publicidad. Muchos de los empresarios concuerdan con que su mejor
marketing es el visual, el boca a boca, en donde el padre vea su presentacion y asi recomiende el
servicio, ahora todo se maneja por las redes sociales. Asi también, el trabajo de servicio a cliente
y post venta, toda la comunicacién se da mediante redes, desde el primer contacto hasta el servicio
final que concluye con la entrega del video de la grabacion de la fiesta. Finalmente, el proceso de

pago también se ha digitalizado, siendo las transferencias bancarias su principal medio.

Para el sexto elemento, Liderazgo y cultura digital, el autor menciona que el cambio
digital busca una adaptacion de principios de la gestion y nuevas formas organizativas. Los
emprendedores entrevistados no han podido desarrollar proceso de cambio digital con sus
colaboradores, en su mayoria, debido a los drasticos recortes de personal ocasionado por la
reduccion de ingresos. Es asi como Yunko Santos menciona: “eran decoradores, secretaria,
asistentes, buenos asistentes, community manager y decoradores, eran 10 aparte contratados y 20
que eran parte del staff que era gente que tanto trabajaba y, en realidad, aprendia, 30 personas.
Hoy en dia, solo manejamos 6 personas” (comunicacion personal, 10 de noviembre, 2020). Sin
embargo, para otros emprendedores si se mantiene su elenco de show, como menciona Luisa lo
siguiente: “el elenco que somos bailarines, actores, chicas que cantan, o sea toda la parte de
talento, magia, titeres y hasta ahi. Nosotros somos los que estamos trabajando de manera virtual”
(Comunicacion Personal, 12 de noviembre, 2020). Se identifica que si existen empresas con un
grupo humano con el alin no se trabaja el proceso de transformacion digital, la gestion se

centraliza en el empresario.
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Finalmente, para el séptimo elemento Publicidad Digital, el autor menciona que la
empresa deberia aspirar a tener una mirada holistica de marketing digital, es decir, migrar el
marketing, distribucion, ventas y servicio al cliente de forma digital. Como ya se ha mencionado
anteriormente, todos estos procesos las empresas entrevistadas del rubro de eventos infantiles ya
han efectuado la migracién a causa del distanciamiento social. Un grupo de emprendedores
menciona que con la apertura digital han podido expandir su servicio a diversas partes del pais y
el mundo, es asi como Luisa menciona: “Entonces, ahi nos dimos cuenta de que oye esto lo
podemos hacer en todo el Peru, entonces empezamos a hacer nuestra publicidad en redes y ya no
segmentado a Lima, sino a todo el Perd” (comunicacion personal, 12 de noviembre, 2020). Se
identifica que la publicidad digital ya se viene llevando a cabo a través de redes sociales y ahora

muchos emprendedores estan direccionando las mismas a otros mercados.
2. Analisis

En esta parte de la investigacion, se procedera con el desarrollo del analisis tomando en
cuenta cada uno de los elementos mencionados en la parte de los hallazgos. En adicion a ello, se
realizaré la triangulacion de los datos, junto con la informacién teorica detallada en el capitulo 2:

Marco Tedrico.
2.1. Analisis del entorno y contexto en las mypes de eventos infantiles

De acuerdo con el objetivo especifico N° 1: Identificar y describir el entorno externo y el
contexto sobre el cual se desenvuelven los negocios del rubro de fiestas infantiles, lo visto tanto
en el marco contextual, con los analisis PESTE, Porter y lo encontrado en los hallazgos, se puede

realizar el siguiente analisis.

En primer lugar, cabe recordar que la economia naranja, segin Lebrin (2014), se refiere
al ciclo de creacion, produccion y distribucion de bienes y servicios que tiene como materia prima
la creatividad y el capital intelectual. Esto se relaciona con el sector de fiestas infantiles; ya que,
el servicio tiene como principal materia prima la creatividad para producir y ofrecer los shows.
Segun se ha visto en el marco contextual y las entrevistas realizadas, tanto a los duefios de
negocios como a los expertos, el crecimiento de la economia naranja impacta de forma positiva.
Esto debido a que el servicio, a pesar de que ha cambiado, se mantiene. Aunque la demanda se
redujo durante los primeros meses, luego se convirtid en sostenible, pues la experiencia de los
duefios de eventos infantiles, la fidelizacion de los clientes y la recomendacion boca a boca ha

permitido que puedan tener ingresos y demanda sea sostenible.

Por otro lado, segun el marco contextual, la pandemia del coronavirus ha golpeado

economicamente al sector de fiestas infantiles de manera considerable, y el 100% de los
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entrevistados coincide en que sus ingresos se han visto afectados notablemente, pues estos se han
reducido entre un 70% y 80%. Sin embargo, a pesar de que el costo por show ha tenido una baja,
la cantidad de estos por dia ha aumentado, pues de realizar entre uno y tres shows por dia, ahora
pueden realizar en promedio entre 5 y 6; ya que, la duracion de estos y hacerlos desde un solo

lugar facilita su realizacion.

Otro factor importante que tomar en consideracion es que, si bien el padre es el cliente
del servicio, el nifio es el usuario, y los entrevistados mencionan que, dependiendo de la edad, la
decision para llevar a cabo el show infantil también es tomada por los nifios, pues ellos eligen qué
personajes incluir, que elementos poner y cuales no. En suma a ello, esto se relaciona con que los
nifios pueden influir en las decisiones del hogar, mas aln si se trata de su entretenimiento personal
(Mendoza, 2010). Ademas, tomando en cuenta lo mencionado por Osterwalder y Pigneur (2010),
los clientes son la base principal de los negocios, por lo que satisfacerlos y cumplir sus

expectativas podria generar una relacion a largo plazo.

Ahora bien, considerando los factores del analisis PESTE (politico, economico, social,
tecnologico y ecologico), se han podido encontrar hallazgos que permiten realizar el analisis
integrandolo con la informacion recabada en el capitulo del marco contextual. Respecto al factor
politico, la disposicion dada por el gobierno, principalmente la prohibicion de realizar eventos
sociales que incluyan aglomeracion de personas, se convirtio, en un inicio, en una amenaza; sin
embargo, con el paso de los meses la pandemia, y lo que trajo con ella, se convirtié en un aliado
clave, tal como comentan los expertos en Mypes y digitalizacion, asi como el 100% de los

entrevistados, pues pudieron ver una oportunidad de ofrecer un nuevo servicio.

Por otro lado, para el aspecto econdmico, como se mencioné lineas arriba, los ingresos
han disminuido en mas del 50%; no obstante, el tiempo de los shows virtuales y el no tener que
movilizarse permite que se puedan realizar mas shows durante el dia y asi compensar el bajo costo

de los shows virtuales con la cantidad por dia.

El factor social resulta también importante. De acuerdo a lo comentado por los
entrevistados y padres de familia, las fiestas infantiles online, han tenido una gran acogida, pues
los padres de familia prefieren preservar la integridad de sus hijos y de sus familias en general.
No obstante, buscan que los nifios puedan tener un momento de esparcimiento y compartir con
sus amigos y familiares. Este comportamiento va de la mano con una de las 4 mega tendencias en
el consumidor post Covid 19, mencionadas por el diario Gestion y en este caso vendria a ser: La
busqueda por la salud y bienestar, consumo digital e hiper conectividad, consumidores mas

exigentes y conciencia social (Gestion, 2020).
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El factor tecnoldgico es uno de los més importantes, primero porque va de la mano con
lo mencionado por Datum Internacional, que el uso de la tecnologia ha crecido en un 14% (Datum
Internacional, 2020). Esto debido a que el 90% de actividades se trasladaron al canal online, por
lo que el uso de artefactos y herramientas tecnoldgicas ha crecido. Ademas, el 100% de
emprendedores utiliza la tecnologia para brindar el servicio, pues cuentan con soporte tecnoldgico
y usan herramientas como Zoom Pro. Algo importante a resaltar es que a pesar de que los
entrevistados no hayan mencionado que realizan streaming, lo estan realizando, pues comentan
que realizan transmisiones en vivo y realizan programas de television, a través de sus canales de

youtube.

En segundo lugar, se encuentra el analisis Porter, que segun Martinez y Milla (2012), es
una herramienta que nos permite realizar un analisis del entorno competitivo y tiene como
principales componentes los siguientes: Rivalidad entre competidores, negociacion de clientes,
negociacion de proveedores, amenaza de nuevos entrantes y amenaza de productos sustitutos. De
acuerdo a lo encontrado en las entrevistas, se pudo evidenciar que la rivalidad entre competidores
es alta, pues de acuerdo a los criterios de evaluacion, existe una gran cantidad de competidores
que se han incrementado con la pandemia; ya que, implementar un show virtual resulta mas facil
y como mucha menos inversion que cuando es virtual. Para la negociacion de los clientes, se
puede decir que esta es media; ya que, la diferenciacion del producto es poca y los clientes tienen
informacion de sus proveedores. En cuanto a negociacion de proveedores es bajo, pues debido a
la pandemia, no cuentan con proveedores de ningun tipo. Finalmente, respecto al ingreso de
nuevos entrantes es alto, debido a que las barreras de entrada son casi inexistentes, y para amenaza
de productos sustitutos se considera alto porque se estan ofreciendo shows virtuales que se

complementan con conciertos, show de titeres, talleres, entre otros.

2.2. Analisis de los elementos del modelo de negocio y digitales para el negocio

de eventos infantiles

En el siguiente apartado, se presenta el analisis de los elementos y los factores digitales
del modelo de negocio, fiestas virtuales, que viene desarrollando el rubro de fiestas infantiles.
Para ello, se triangula la informacion de los hallazgos previamente descritos, la teoria sobre
modelo de negocio del autor Osterwalder y las capacidades digitales An, para finalmente

complementar con lo indicado por los expertos entrevistados.

Los emprendedores entrevistados atravesaron por un cambio transformacional
ocasionado por la pandemia, por el tan corto tiempo mencionan que no fue posible poder tener
una estructura o una estrategia de cambio; complementado por lo expuesto por Osterwalder, quien

en su teoria menciona como posicionar el modelo en un panorama muy competitivo y cémo
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afrontar la reforma del modelo de negocio de una empresa (Osterwalder & Pigneur, 2010); se
reconoce que el uso del concepto de modelo de negocio resulta beneficioso para poder hacer
frente al cambio. Por otro lado, para estructurar los elementos del modelo de negocio se exponen
a través de la identificacion de los elementos de la herramienta Canvas; por lo que, el analisis sera

abordado de la misma manera:

Para el primer elemento Segmento de mercado, los emprendedores entrevistados
mencionaron que sus principales consumidores son los nifios y los padres los clientes. Para
Osterwalder y Pigneur (2010) los clientes son el centro de todo modelo y estos se agrupan en
varios segmentos de acuerdo con sus necesidades, comportamientos y atributos. Es asi como el
denomina al mercado de masas a los modelos que se centran “en el ptiblico general no distinguen
segmentos de mercado, tanto las propuestas de valor como los canales de distribucion y las
relaciones con los clientes se centran en un gran grupo de clientes que tienen necesidades y
problemas similares” (Osterwalder & Pigneur, 2010, p. 21). Es asi como, el modelo de negocio
del rubro de fiestas infantiles se centra en un mercado de masas, esto en relacion con lo
mencionado por los empresarios, los nifios son su mercado y todos responden a satisfacer sus
necesidades, hay una diferenciacion de preferencias, pero sigue siendo un gran sector de consumo

de contenido para nifios.

Tanto como para Osterwalder como para los empresarios entrevistados, la propuesta de
valor gira en torno a buscar como resolver la necesidad del cliente a través de la satisfaccion
obtenida mediante la propuesta de valor dentro del servicio ofrecido. Para el autor: “Las
propuestas de valor son un conjunto de productos o servicios que satisfacen los requisitos de un
segmento de mercado determinado” (Osterwalder & Pigneur, 2010, p. 26). El rubro de fiestas
infantiles encaja en ofrecer un servicio personalizado a sus clientes, pues la propuesta de valor es
casi siempre llevar alegria, diversion, educacion, etc., pero adaptada a los gustos y preferencias
de cada nifio. Todos los emprendedores entrevistados coinciden que su foco son los nifios y su
propuesta gira en torno a ellos; por lo que, cualquier variante del servicio deberia mantener ese

enfoque.

Con respecto a los Canales de Distribucion, para el autor “Son puntos de contacto con el
cliente que desempenan un papel primordial en su experiencia” (Osterwalder & Pigneur, 2010).
Para el rubro de eventos infantiles, el canal es directo, la venta o la adquisicion del servicio se
hace de forma directa con los padres de familia, incluso a través de las plataformas online, la
distribucion sigue siendo de forma directa al cliente. Todos los empresarios entrevistados
mencionan que todo el proceso virtual brinda un mayor alcance a sus clientes; por lo que, el

servicio se extiende a tener mayor alcance incluso a otros paises.
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Para el elemento Relacion con el cliente, los emprendedores mencionan que hay una
relacion directa con los clientes mediante comunicaciones exclusivas basadas en los niveles de
involucramiento de los padres para con las fiestas infantiles. Para el autor, existen categorias de
relacion con el cliente, la asistencia personal es el tipo de relacion basada en la relacion humana
(Osterwalder & Pigneur, 2010), en donde el cliente se comunica con el representante real del
servicio y se establece la conexion, para los empresarios de eventos infantiles encuestados se

evidencia la misma relacion, lo que permite tener mayor fidelizacidon con el mismo.

Seguimos con el elemento Fuentes de ingresos, el cual Osterwalder y Pigneur (2010)
menciona que, de acuerdo con el segmento de clientes, existe una fuente de ingresos o flujo de
caja de acuerdo con una fijacion de precios. Como se ha mencionado, los ingresos son mediante
transacciones directas con el cliente antes o después de finalizado el servicio, aunque mencionan
que el precio del servicio ha sufrido una disminucion, la cantidad de las fiestas virtuales ha
propiciado poder desarrollarlas de forma consecutiva, por lo que la cantidad de ellas en un dia
puede ser mayor. La venta del servicio de eventos infantiles se categoriza como Venta de activos
de acuerdo con Osterwalder y Pigneur (2010), en donde la fuente de ingresos es mediante la venta
de derechos sobre un producto. Sin embargo, el autor menciona también que otra fuente de
ingreso es la cuota por suscripcion, lo cual podria resultar beneficioso para las empresas del rubro

con la finalidad de construir una comunidad sélida de clientes e ingresos.

Para el elemento Recursos Clave, los empresarios entrevistados afirmaron que sus
recursos han cambiado adaptandose a la nueva propuesta digital. De acuerdo con Osterwalder y
Pigneur (2010), “Todos los modelos de negocio requieren recursos clave que permiten a las
empresas crear y ofrecer una propuesta de valor, llegar a los mercados, establecer relaciones con
segmentos de mercado y percibir ingresos” (p. 34). La inversion ha sido un recurso clave para las
empresas entrevistadas, pues han tenido que adquirir nuevos productos como camara, lentes,
pantallas verdes, etc. para poder implementar un set para llevar a cabo la fiesta virtual. Es decir,
los recursos fisicos vienen de la mano con los econdmicos, la inversion de dichos recursos va a

depender de qué tan elaborada se va a presentar la propuesta.

Con respecto a las Actividades Claves, Osterwalder y Pigneur (2010) afirma que “estas
actividades son las acciones mas importantes que debe emprender una empresa para tener éxito,
y al igual que los recursos clave, son necesarias para crear y ofrecer una propuesta de valor” (p.7).
Para todos los emprendedores entrevistados todas sus actividades claves también han sufrido un
cambio con el cambio al canal virtual, por lo que ahora la produccion de las fiestas virtuales se

da a través de una plataforma diferente. El cambio de modelo hace que la plataforma demande
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actividades relacionadas a dicha categoria, por lo que, la prestacion de servicios y la promocion

de esta resulte con mayor beneficio para la organizacion.

Para el elemento Socios Clave, los empresarios entrevistados hacen menciéon de que su
mayor aliado son su elenco o sus animadoras, para Osterwalder y Pigneur (2010) “Las empresas
crean alianzas para optimizar sus modelos de negocio, reducir riesgos o adquirir recursos” (p.8).
En este caso, las animadoras y el elenco que son parte del staff forman parte de una alianza
estratégica, pues ambas partes acuerdan presentarse servicios mutuamente, con la finalidad de

poder sacar una propuesta diferente y de mayor valor para los clientes.

Finalmente, para el elemento Estructura de Costos el autor menciona que “estos costes
son relativamente faciles de calcular una vez que se han definido los recursos clave, las
actividades clave y las asociaciones clave” (Osterwalder, 2010, p.9). Es asi como los
emprendedores entrevistados coinciden que hay una inversion para levantar la propuesta digital,
a pesar de la poca cantidad de ingresos debido al costo, existe un aumento por la cantidad de
shows por dia. La identificacion de estructura de costos ha podido evidenciar que no solo con
dichos ingresos se podia sostener el negocio, por lo que algunos mencionan que han tenido que

recurrir a alquilar algunos activos fijos para poder balancear los costos e ingresos.

2.3. Analisis de principales restricciones y facilidades en la implementacion del

nuevo modelo de negocio digital

Como ya se mencioné en la parte de los hallazgos, se ha dividido este apartado en dos
partes importantes: Los elementos externos, positivos y negativos, y los factores internos, también

positivos y negativos que han influido en la transicion hacia lo digital.

Dentro de los elementos negativos externos se encuentran los elementos identificados
también en los analisis PESTE y Porter realizados anteriormente. Los entrevistados mencionan
que a pesar de que los cambios se hayan dado de manera rapida, estos han permitido que migren
a ofrecer el servicio online y que, debido a las restricciones impuestas por el gobierno, este
servicio ha tenido una gran acogida, lo que ha permitido que sea sostenible durante estos meses.
Respecto al factor tecnologico, el 100% de entrevistados tanto en el focus group, (ver Anexo H),
como en las entrevistas a los duefios de los negocios de fiestas infantiles y los expertos, la totalidad
de ellos menciona que cuentan con un dispositivo electronico; ya sea, celular, laptop, [Pad. Esto
va de la mano con lo mencionado por Datum Internacional (2020), que dentro de las categorias
que mas crecen dentro del comportamiento online debido al COVID - 19, se encuentran streaming

con un 48% y entretenimiento con 24%.
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Ahora, se hard énfasis en los aspectos internos que han permitido migrar a lo digital para
de esta manera poder compararlos con el andlisis Malcom Baldridge realizado para Celebra La
Vida y ver aquellos puntos relevantes para posteriormente realizar la propuesta de mejora en el

siguiente capitulo.

Como se vio en el capitulo del marco contextual, el analisis Malcom Baldridge cuenta
con ciertos criterios como: Liderazgo, planeamiento estratégico, orientacion al cliente; medicion,
analisis, gestion del conocimiento; personas, procesos y resultados. Respecto al primer punto,
liderazgo, la mayoria de empresarios, cuenta en promedio con el mismo niimero de colaboradores,
antes entre 15 y 20, y ahora, desde el inicio de la pandemia, entre 3 y 5; pese a que son
organizaciones relativamente pequenas tomando en cuenta el niimero de colaboradores, ninguna
cuenta con valores definidos organizacionalmente, tampoco con una mision y vision planteadas;
sin embargo, comparten algunos dia a dia, por ejemplo: Trabajo en equipo, pues deben colaborar
unos a otros para que los shows salgan de la forma que esperan y puedan cumplir con las
expectativas de los clientes; respeto, no solo para los compaiieros del equipo o elenco, sino
también para los nifios y padres de familia. Este aspecto va relacionado con el segundo:
planeamiento estratégico, al no contar con los valores, mision y vision establecidos, tampoco
cuentan con un correcto planeamiento estratégico, lo que hace que esto sea uno de los puntos

débiles para todas estas organizaciones, incluida Celebra La Vida.

Por otro lado, se encuentra la orientacion al cliente. Para todas las organizaciones el
cliente es el punto més importante de sus empresas, pues consideran que sin los nifios y padres
de familia no podrian realizar sus principales actividades. Por ello, buscan ofrecer el mejor
servicio y cumplir no solo con las expectativas, sino un poco mas, para eso, buscan contar con los
mejores profesionales, los mejores vestuarios y, ahora, con una buena conexion a internet, los
mejores equipos, entre otros. De esta manera se busca la recomendacion boca a boca y fidelizar a

sus clientes.

Para la medicion, analisis y gestion del conocimiento, se considera que ninguno de las
Mypes entrevistas cuentan con indicadores, esto se relaciona con la falta de planeamiento
estratégico, pues se han centrado en el servicio y fidelizacion de clientes, que han descuidado

algunos otros aspectos dentro de las organizaciones.

El criterio de personas es uno de los mas importantes, porque como mencionan los
entrevistados, buscan siempre contar con personas que compartan la motivacion hacia los nifos.
Es decir, se encuentren comprometidos y quieran llevar no solo diversion en los shows que
realizan, sino calidad. Al tener pocos colaboradores, comentan que es mas facil mantener la

comunicacioén y motivacion.
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Respecto a los procesos, cada uno de los duefios de las Mypes comentan que ahora se
hacen cargo de cada uno de los procesos, a diferencia de cuando se realizaban los shows
presenciales, que contaban con diversos proveedores y tenian un estricto control de calidad para

poder garantizar la misma dentro de sus servicios.

Finalmente, de acuerdo con la experiencia de sus clientes, han logrado tener un mayor
numero; ya que, ahora dejan sus numeros de teléfono en pantalla, sus redes sociales, etc. No
obstante, la mayor parte de clientes los ganas a través de la recomendacion boca a boca, que como
ellos mismo mencionan es una de las herramientas mas poderosas y por ello, tratan de que sus

shows sean A1 y asi poder tener mayor cantidad de clientes.

Este analisis nos lleva a poder plantear un FODA general para todos las Mypes del sector
de fiestas infantiles a las que se han podido entrevistar. A continuacion, el detalle de cada uno de

los elementos.

a) Fortalezas: Dentro de las fortalezas se encuentran, la experiencia dentro del rubro, el
numero de clientes con los que cuentan y la recomendacion boca a boca. También se
encuentra la calidad del show, pues han realizado inversiones para poder contar con
espacios adecuados y brindar un buen servicio, ademas de contar con colaboradores
expertos en cada uno de los ambitos (animacion, control de musica, pantalla, etc).
Ademés de ello, cuentan con un gran posicionamiento en redes sociales, lo que les

permite promocionar sus servicios y tener una buena llegada a su ptblico objetivo.

b) Oportunidades: Como oportunidad principal, se ha podido identificar, que a pesar de que
el ingreso promedio haya disminuido, se pueden realizar mas shows durante el dia y de
esta manera compensar un poco los ingresos. Ademas de ello, que ahora no solo realizan
presentaciones en Lima, sino también en provincia y en otros paises como, Estados

Unidos, Chile, Colombia, entre otros.

¢) Debilidades: Todas las Mypes entrevistadas tienen como principal debilidad la falta de
planificacion y establecimiento de estrategias, indicadores; asi como, de valores, mision
y vision.

d) Amenazas: Todos los entrevistados coinciden en que la principal amenaza es que existen
muchas personas u organizaciones que ofrecen los servicios de manera informal y de
menor calidad, lo que hace que cobren menos y el nimero de sus clientes disminuya. En
adicion a ello, comentan que, debido a la pandemia, han surgido nuevos servicios
sustitutos; por ejemplo, shows educativos, con musica, baile y manualidades; o shows de

titeres, entre otros.
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2.4. Analisis de los factores para garantizar la sostenibilidad economica del

nuevo modelo de negocio digital

En la siguiente seccion, se muestran el analisis de los hallazgos del cuarto objetivo
secundario previamente expuestos. Para ello, se toma la informacion de las entrevistas a los
emprendedores enlistados como hallazgos para los elementos del Canvas digital del Peter (2018),
junto con la informacion tedrica del autor para poder generar una triangulacion de data, tomando

en consideracion lo mencionado por los expertos entrevistados también.

Con respecto al primer elemento Enfoque en Cliente, se identifica que muchos de los
emprendedores entrevistados han notado que ahora las necesidades de los clientes ya no solo se
centran en la celebraciéon del cumpleafios del nifio, sino que ahora también y, a causa del
confinamiento social, muchos padres recurren a buscar formas organizar reuniones online, un
ejemplo brindado fue, pijamadas online, espacios en donde los nifios puedan interactuar. Para el
autor Peter (2018), este elemento esta enfocado en encontrar las nuevas necesidades y estructurar
la que ofertas personalizadas se va a ofrecer en un futuro; asi como, que canales se utilizaran para
ello. Complementando por lo mencionado por Gabriela Linares, quien menciona que ahora las
oportunidades para las Mypes se han extendido; debido a, la apertura tecnologica que contribuye
al desarrollo de nuevos canales (comunicacion personal, 29 de noviembre, 2020). Es asi como, se
identifica un didlogo entre la necesidad de interaccion, la opcion de fiestas o reuniones online y
la propuesta de entretenimiento por parte de las empresas del rubro de eventos infantiles con la

finalidad de seguir ofreciendo el servicio de diversion y recreacion.

Para el elemento Nuevas Tecnologias se identifica que el uso del modelo streaming
resulta beneficioso para el 30% de los emprendedores entrevistados, este modelo a través del
canal Youtube. Como menciona el autor, para este elemento se deben identificar qué tecnologias
resultan beneficiosas explotar para desarrollarlas a futuro y con potencial agrado hacia los clientes
(Peter, 2018). Construir una hoja de ruta tecnoldgica en donde se mapee el proceso virtual de la
organizacion resultaria beneficioso para poder plasmar la oferta personalizada, como lo menciona
Peter (2018), es asi como Gabriela Linares que muchas de las Mypes deben explotar la
informacioén de que nuevas tendencias se acomodan mejor en sus operaciones (comunicacion
personal, 29 de noviembre de 2020). En este caso, el streaming se presenta como una posible

tecnologia con potencial a explotar.

Para el tercer elemento Nube y Datos, se registra que no hay una base de datos para los
empresarios del rubro de eventos infantiles. Lo que menciona Gabriela Linares bajo su expertis
es que ella recomienda que las empresas comiencen a almacenar informacion desde una

herramienta de facil uso como el Excel (comunicacion personal, 29 de noviembre, 2020). El autor
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complementa que hay potencial en el almacenamiento de informacién en la nube, para poder
extraer data relevante y accesible para la organizacion y para los clientes. Se identifica que el uso
de este elemento podria explotarse con la finalidad de analizar preferencias y estadisticas por

distritos, sectores, etc.

El cuarto elemento Desarrollo de Negocio Digitales, Peter (2018) menciona la creacion
de nuevos modelos y variantes innovadoras al modelo con la finalidad de potenciar el mercado.
En el caso del rubro de eventos infantiles, todos los empresarios entrevistados migraron a brindar
el servicio de fiestas online, muchos de ellos motivados en mantener la motivacion y hacer sentir
especiales a sus clientes, migraron a esta opcion. Otros de ellos migraron por necesidad, con la
finalidad de mantener la marca; sin embargo, en el camino se toparon con diversas plataformas y
canales tales como Youtube, el cual incrementa la opcion de aumentar su oferta de eventos o

actividades online.

Para el analisis del quinto elemento Ingenieria de Procesos, se identifica que el
empresario ya no tiene contacto fisico con ninguno de sus clientes para el desarrollo de las fiestas
online, lo que resulta beneficioso pues para el autor encontrar procesos rapidos, eficientes que se
puedan digitalizar y automatizar vuelve mas dinamico el mercado (Peter, 2018). Los empresarios
comentaron que los procesos de pago, marketing y servicio de atencion al cliente se estan
desarrollando a través de redes sociales, es decir, se han digitalizado. Lo que recomienda el autor
es elaborar un mapeo de procesos y ver cudles podrian digitalizarse, en este caso, el mapeo de
procesos resultaria beneficioso para tener una estructura mas clara y poder volver mas eficiente

dicho proceso.

Como se ha mencionado el sexto elemento hace mencion del Liderazgo y Cultura Digital,
tanto el autor Peter (2018) y la experta en transformacion digital Gabriela Linares, mencionan
que esta gestion deberia abordarse de manera transversal a la organizacion, evaluar las posiciones
de los empleados, conocer cual es su postura para dicha transformacion y desarrollar una base de
liderazgo digital. Como mencionan los empresarios, muchos de ellos han tenido que recortar
personal, quedando solo aproximadamente entre 3 a 6 personas, y donde la gestion digital se
centraliza en el emprendedor. Sin embargo, si hay empresas que podrian maximizar la utilidad
del presente elemento con la finalidad de tener procesos y espacios creativos e innovadores que

ayuden con la transformacion digital desde el interior de la organizacion.

Finalmente, para el sexto elemento Publicidad Digital, el autor menciona optimizar
continuamente y de una manera holistica las nuevas iniciativas o mociones de marketing y ventas,
por lo que algunos de los emprendedores entrevistados comentan que se encuentran expandiendo

su contenido publicitario hacia diversas regiones del pais e incluso a diversos paises. Para Peter
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(2018), la publicidad digital nueva apertura el enfoque de ventas y comunicacion en donde surgen
la gestion de relaciones. La plataforma seleccionada son las redes sociales y esta nueva expansion
para los emprendedores del rubro de eventos infantiles resulta beneficioso para expandir su

mercado.
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CAPITULO 6: PROPUESTA DE MEJORA

1. Propuesta de Mejora: Canvas digital

Como se menciono en el marco tedrico, la implementacion del Canvas digital ayuda a
identificar los campos de accidon que abarcan la orientacion constante al cliente, los modelos de
negocio digitales, los nuevos enfoques de gestion y formas organizativas, los procesos
optimizados y automatizados, el marketing digital, el uso de nuevas tecnologias, los datos
inteligentes y la nube (Peter, 2018). Con la finalidad de apoyar a la PYMES-MYPES en sus
proyectos de transformacion, el autor en mencion preparo el lienzo de Transformacion Digital
con preguntas para los siete campos de accion de Transformaciones Digitales. Es por ello que,
dado que, nuestro sujeto de estudio es una MY PE dentro de un proceso de transformacion digital,
debido al cambio de su servicio hacia una fiesta online, la propuesta de mejora gira entorno a
poder generar un Canvas Digital de acuerdo al analisis de los hallazgos encontrados en las
entrevistas a empresarios de 8 Mypes de eventos infantiles en el lienzo de Transformacion Digital

con la finalidad de poder brindar sostenibilidad a la nueva propuesta digital.

A continuacion, en la Figura 11, se muestra la propuesta de mejora enmarcado en los 7

elementos del lienzo Transformacion Digital - Canvas Digital.
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Figura 11: Propuesta de mejora
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El primer elemento es Enfoque en el Cliente, el cual se centra en dar a conocer cual es el
segmento objetivo con mayor potencial, el nivel de satisfaccion actual del cliente, la oferta
personalizada que se busca ofrecer, los canales de ventas digitales para ofrecer, los canales de
comunicacion digital con los clientes y los sistemas o procesos que deberan adaptarse. Es asi que,
como se ha mencionado, el segmento de clientes o consumidores se mantiene para el servicio de
fiestas virtuales, el padre como cliente y el nifio como consumidor. De acuerdo con ello, el nivel
de satisfaccion gira en torno a cautivar a los nifios dentro del servicio ofrecido lo que repercute
directamente en el nivel de satisfaccion del padre, ya que existe una percepcion de diversion y

alegria del nifio lo que conlleva a un mayor nivel de satisfaccion.

Es asi como, la propuesta de mejora para las fiestas virtuales debe enfocarse en continuar
cautivando al nifio y con la apertura de lo digital proponer actividades alternativas que contintien
aumentando el nivel de satisfaccion; es decir, ya no es solo la propuesta de celebracion de
cumpleafios, sino poder gestionar otras reuniones como encuentros, pijamadas, videollamadas
con su personaje favorito, etc. Asi pues, para la determinacion de canales de venta digitales se
mantendrian las ventas y proformas a través de las redes sociales como ya se viene gestionando;

asi como, los canales de comunicacién también mediante las redes.

Asi mismo, para la implementacion de shows infantiles virtuales se recomienda aprender
y trabajar en la psicologia de los nifios, ya que mantener dicha audiencia entretenida a través de
una pantalla de television o de una computadora resulta desafiante no solo para la animadora sino
para los padres, pues no es una actividad de entretenimiento recurrente y no todos los padres
consideran dicho canal tan beneficioso. Por ello, apostar por implementar teatro, clases de
improvisacion, mimo o clowns, resultaria un factor de valor agregado a la propuesta,
complementandolo con conocimiento académico que podria resultar beneficioso para entender
mejor sobre como abordar a los nifios igual orientando en generar mayor satisfaccion a los

clientes, en este caso, los padres.

Para el segundo elemento Nuevas Tecnologias, se toma en consideracion las nuevas
tecnologias disponibles hoy y hacia el futuro, y qué potencial tendria para los clientes y la
organizacion; asi como, como se desarrollaran dichas tecnologias y de qué manera se utilizaran
hacia el futuro. Como se describioé en el marco tedrico, existen modelos de negocios digitales
vigentes como el streaming y el suscripcion, que ha permitido poder desarrollar la propuesta de
la fiesta virtual a través de dichas tecnologias, y alin se espera poder explorar a futuro mucho mas
el modelo de suscripcion, pues aunque que algunos de los emprendedores ya aperturaron su canal
de Youtube, principal plataforma de suscripcion, se propone poder incorporar a la propuesta otros

programas digitales de streaming o la conectividad entre varias interfaces.
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Asi también, la apertura al canal digital brinda opciones de poder trabajar a detalle con la
apariencia de los personajes, factor clave para contratar el servicio de fiestas infantiles online, a
diferencia de las fiestas presenciales donde la escenografia no siempre iba acorde con las
tematicas, las fiestas virtuales brindan la opciéon de tele transportarse a lugares especiales y
apropiados para desarrollar la imaginacién de los nifios. Por lo que se recomienda mantener el
uso de pantallas verdes que permitan trabajar con la escenografia. Asi también, de acuerdo con
los recursos disponibles de la empresa, se recomienda tener una persona encargada y capacitada
en direccion digital para poder explotar atin mas las herramientas tecnologicas que puede ofrecer

las plataformas de Zoom o Youtube.

Por consiguiente, la tecnologica y lo digital ha cobrado un factor relevante y se ha
convertido en un factor de éxito para muchas empresas del rubro de fiestas infantiles, por lo que
también se recomienda capacitarse constantemente en las nuevas tendencias que vayan
apareciendo en el mercado, un gran referente podrian ser las empresas del rubro que se desarrollan
en otro paises o empresas competidoras, que, sin perder el valor agregado de cada una, se podria
plasmar un benchmarking que permitira abrir opciones de nuevas ofertas sin caer en la réplica.
Para muchos empresarios entrevistados del rubro, la aparicion de programas y capacitaciones
virtuales de como manejar un negocio virtual ha rendido fruto en su gestion, por lo que la

constancia de dicho aprendizaje podria rendir mayor ganancia a la organizacion.

El tercer elemento Nube y Datos, considera el vinculo para las plataformas y los datos
existentes mediante un soporte TI. Se intenta identificar el potencial de los datos existentes, como
se ha mencionado anteriormente, la informacion sobre data de clientes, preferencias y alguna otra
data relevante, para algunos de los emprendedores entrevistados, es almacenada en Excel de
manera local, por lo que explotar este elemento de Nube y Datos seria relevante para la propuesta,
pues el obtener informacion almacenada podria permitir tomar decisiones en miras de modificar
la propuesta de servicio o continuar con algunas que habian sido olvidadas. Se recomienda

expandir el conocimiento de dicha herramienta poco implementada.

Del mismo modo, se sugiere trabajar con una estrategia de recoleccion de informacion,
mediante encuestas de satisfaccion a los clientes con el fin de recoger sugerencias y nuevas
necesidades, atin mas debido al nuevo modelo de negocio que se viene llevando a cabo. Dicha
informacion podria guiar al emprendedor a generar ideas innovadoras, un servicio diferenciado y
de calidad, con la finalidad de no caer en la monotonia de la clasica fiesta de cumpleafios online.
Asi mismo, aprovechando el consecuente uso de las redes sociales para campaiias de publicidad
digital, se podria explorar sobre las opciones vigentes que brinda Instagram o Facebook sobre la

informacién de sus seguidores.
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El cuarto elemento Desarrollo de negocios digitales menciona que las organizaciones
estan desafiando los productos y servicios existentes para proporcionar servicios o modelos
comerciales nuevos o extendidos a través de innovaciones, nuevas plataformas y cooperaciones.
Es asi como se espera planear estrategias, modelos de negocio o productos innovadores. Para el
rubro de eventos infantiles, ya se vienen desarrollando el negocio digital y ha venido
evolucionando con el paso de los meses desde que se inici6 la pandemia y el aislamiento social
que provoco este abrupto cambio. Es por ello, que la propuesta cuenta con informaciéon de qué
plataformas utilizan y la estrategia que vienen implementando para diferenciarse de la
competencia. Sin embargo, es importante reforzar la sostenibilidad de la propuesta virtual, ya que
como se menciono la llegada que tienen estas fiestas puede extenderse a diversos paises, lo que
apertura la oferta del rubro. Asi mismo, se propone el desarrollo de un servicio paralelo a las
fiestas virtuales como las capacitaciones virtuales que el empresario podria brindar no solo a sus

colaboradores sino como un servicio adicional de formacion académica.

Por otra parte, se recomienda seguir explorando modelos de negocio digitales que podrian
funcionar para el rubro, tales como las tiendas virtuales o los Marketplace, esto con la finalidad
de poder ir explorando aun mas ofertas por brindar a potenciales clientes o incluso a potenciales
compradores, empresas que recién estan formando el negocio al cual podria estar dispuesto en
invertir por recursos que ya poco a poco la empresa actual no utilice o quisiera adquirir de otra
empresa. Considerar la opcion de ingresar a una comunidad de empresarios que juntos puedan

compartir experiencias y sugerencias contribuiria al rendimiento de la organizacion.

Para el quinto elemento se identifica que la Ingenieria de procesos busca que estos deben
estandarizarse, racionalizarse, ser mas rapidos y eficientes y, cuando sea posible, digitalizar y
automatizar. Es decir, identificar qué procesos pueden digitalizarse y automatizar; asi como, qué
métodos de mejora de procesos se utilizardn. Como se menciond, los empresarios entrevistados
han migrado todos sus procesos o la mayoria de ellos a plataformas virtuales a causa del
distanciamiento social. Sin embargo, se identifica que no hay una estructura de procesos mapeada
por ellos, lo que indica que algunos procesos podrian volverse més eficientes, desde el mismo
proceso de venta hasta la preparacion y ensayos de los eventos online. Se recomienda generar una
estructura de procesos para una vez identificados, gestionarlos y poder darles la sostenibilidad

digital en busca de que sean mas eficientes y automaticos.

Para el sexto elemento Liderazgo y cultura digital, el cual mediante la digitalizacion se
impulsa un proceso de cambio que conduce a una adaptacion de los principios de gestion y nuevas
formas organizativas. Se busca identificar qué nuevos principios de la gestion y formas

organizativas se puedan llevar a introducir en la organizacion. Muchos de los empresarios
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entrevistados mencionaron los drésticos cortes de personal que han tenido durante la coyuntura
de la pandemia; sin embargo, hay muchos que aun mantienen el elenco de forma remota para
poder llevar a cabo teatros virtuales. Es por ello que, se recomienda trabajar una cultura de
digitalizacion con ellos, pues el cambio no es solo a nivel empresario o cabeza del negocio, sino
también para el elenco, esto podria generar beneficios para la apertura de nuevas ideas

innovadoras que podria ofrecer la organizacion.

Podemos afiadir que, se recomienda la intervenciéon como organizacion por parte de los
colaboradores o el elenco, la apertura para poder trabajar una cultura organizacional que conlleva
a mejorar muchos aspectos dentro de la empresa. Se identifico que muchos de los colaboradores
que iniciaron con la empresa, tomaban la decision de apartarse del grupo y formar un nuevo
emprendimiento con la experiencia ganada. Para ello, se recomienda poder trabajar en construir
una solida relacion con el staff, con la finalidad de no solo brindar capacitaciones sino también
de poder formar una cultura que contribuye en mantener el equipo unido y asi poder evitar la

rotacion del personal.

Finalmente, para el séptimo elemento Publicidad Digital, que, a través del marketing
digital, surgen nuevos enfoques, asi como ventas automatizadas, comunicacion, servicio al cliente
y gestion de relaciones. En esta linea, se identifica que la publicidad digital para el rubro de
eventos infantiles de las empresas entrevistadas tiene una estructura solida, por lo que se
recomienda mantener las buenas practicas en funcién de no descuidar la captura de nuevos

potenciales clientes.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En la siguiente parte de la investigacion, se expondran las conclusiones obtenidas en la
investigacion, estas se derivan a partir del analisis expuesto en el capitulo anterior y del trabajo
realizado a lo largo de la investigacion. De esta manera, se responden a las preguntas de
investigacion planteadas en el primer capitulo y se termina con las conclusiones de la propuesta
de mejora. Asimismo, se presentaran recomendaciones para el sector en base a la propuesta en

mencion.
1. Conclusiones

Ahora bien, tomando en cuenta lo mencionado y cada uno de los objetivos planteados en

la investigacion se puede concluir lo siguiente:

En primer lugar, y de acuerdo con el objetivo principal detallado a lo largo de la
investigacion, para la descripcion e identificacion de elementos presentes en el cambio de modelo
de negocio, de lo presencial hacia lo digital, se concluye que el modelo Canvas, Canvas Digital y
el modelo de capacidades digitales de An fueron las herramientas propicias para dicho relato, la
eleccion de dichas herramientas se debe a su estructura visual y ordenada; asi como, su panorama
completo del negocio centrado en la propuesta de valor, estos dos ejes permitieron una mejor
identificacidon de elementos claves que acompanaron el proceso de transformacion del servicio

hacia lo digital.

Durante el relato de los hallazgos se evidencio la presencia de todos los elementos de
cada modelo abordado; sin embargo, cabe resaltar que no todos los elementos mantienen el mismo
nivel desarrollo, por lo que unos destacan de otros; por lo que, el cumplimiento de los objetivos
se basa en la identificacion de todos elementos encontrando la oportunidad en los elementos de
bajo desarrollo. Asi pues concluimos que los dos elementos mas importantes de la herramienta
Canvas fueron Propuesta de Valor y Recursos Clave, ya que durante el proceso de cambio se
buscé que la nueva propuesta conserve la esencia de una propuesta direccionada al
entretenimiento infantil soportado de recursos claves fisicos como la escenografia que

complementa una propuesta de valor agregado.

Respecto al primer objetivo secundario: Identificar y describir el entorno externo y el
contexto sobre el cual se desenvuelven los negocios del rubro de fiestas infantiles en Lima
Moderna, se concluye que existe una influencia positiva de la economia naranja como parte del
entorno externo de las organizaciones de fiestas infantiles, dentro de dicha economia se
identifican elementos caracteristicos a la creatividad y capital intelectual, identificada en la forma

como diversas empresas innovan en la presentacion de la propuesta y muchas de ellas se
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encuentran incursionando en productos de marca personal. Asi también, se puede concluir que el
rubro de fiestas infantiles, como parte de la industria del entretenimiento, ha ido en aumento
durante los ultimos afios, por lo atractivo de los niveles de ingresos mensuales; sin embargo, la
pandemia ha impactado al sector por las restricciones sociales. Es asi que este contexto propiciod

una transicion a brindar el servicio de forma online para obtener una sostenibilidad del negocio.

Por otro lado, de acuerdo con el andlisis PESTE se concluye lo siguiente: A nivel del
factor politico la principal variable fueron las restricciones impuestas por el gobierno, pues
limitaron la operatividad de los negocios. A nivel econoémico, la principal variable fueron los
ingresos percibidos por las organizaciones, pues estos se han visto afectados y reducidos en mas
del 50%. Para el factor social, la principal variable fue la bisqueda de bienestar mediante una
propuesta de entretenimiento que salvaguarde la salud familiar. Finalmente, no se ha encontrado
ninguna variable para el factor ecologico; debido a que, las propuestas virtuales no incluyen el
uso de materiales plasticos; por lo que, se puede rescatar que la huella de carbono y la

contaminacion ha disminuido debido a lo mencionado anteriormente.

También, recordando los elementos de Porte se concluye que: la negociacion de
proveedores es baja, pues la cantidad de proveedores con los que se trabajaba con anterioridad a
comparacion de ahora, a raiz de la pandemia, es nula. Mientras que la amenaza de nuevos
entrantes es alta; ya que, las pocas barreras de ingreso y la poca inversion para brindar el servicio
online, permite que haya cada vez mas competidores. Por ultimo, la amenaza de productos
sustitutos es alta; debido a que, no solo se estan ofreciendo shows infantiles clasicos, sino que se

estan afiadiendo actividades como talleres, conciertos musicales, entre otros.

Finalmente, se identifica que el rol importante que desempefian las mypes en el rubro de
fiestas infantiles, cabe resaltar que se identificd que existe un rango amplio de empresas que son
catalogadas como mypes pero a nivel de caracteristicas unas son mas pequefias que otras, y
algunas se encuentran mucho mas consolidadas. Esto estd evidenciado en el benchmarking que

hacian algunos duefios de negocio dentro de las entrevistas.

Respecto al segundo objetivo secundario: Identificar y describir cuales son los factores
vinculados con la digitalizacion para el cambio de modelo de negocio. Se puede concluir que a
través de la herramienta canvas se pudo describir el nuevo modelo negocio digital para el rubro
de fiestas infantiles, esta estructura ayud6 a poder plasmar qué elementos se encuentran ya
establecidos en la propuesta y cuales tienen oportunidades de mejora. De acuerdo con los nueve
elementos del canvas, la Propuesta de valor se posiciona como el principal elemento para los
empresarios de eventos infantiles, pues a través del cambio digital se busca seguir plasmando su

valor agregado o diferenciador de cada propuesta; asi también, los Recursos Claves también posee
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una considerable relevancia pues los recursos fisicos como camaras, pantallas verdes, micréfonos
son cruciales para poder llevar a cabo la propuesta digital. Estos han facilitado la migracion hacia
lo digital y también han garantizado que el servicio sea de calidad y cumpliendo lo exigido por

los clientes y usuarios.

En adicioén a ello, otra herramienta que se utilizo para la descripcion de elementos claves
para el cambio de modelo fueron las megatendencias digitales dentro del modelo de An para la
determinacion del grado de digitalizacion de la organizacion. Se puede concluir que el Marketing
Digital es un elemento con una estructura solida a través de diversas redes sociales que se han
repotenciado con la coyuntura; sin embargo, el elemento de Datos Digitales requiere una especial
atencion, pues existe informacion sobre preferencias y nuevas necesidades de los clientes que no

esta siendo aprovechada.

Asi mismo, se puede concluir que el modelo de negocio streaming y suscripcion son
modelos que se adaptan a la propuesta digital para los eventos infantiles. Estos modelos pueden
ser complementarios a la propuesta, muchos de los emprendedores ya vienen desarrollando un
canal de Youtube como modelo streaming; asi también, a través de las transmisiones por las redes
sociales. El modelo de suscripcion se encuentra poco explorado, pero con sustancial potencial
para poder aumentar la cantidad fija de clientes que adquieren el servicio; asi como, los ingresos

fijos a través de un servicio diferenciador.

Como tercer objetivo secundario se tenia identificar cudles son las principales
restricciones y facilidades para implementar el nuevo modelo de negocio. Con la ayuda de un
FODA, se han podido identificar aquellas fortalezas y debilidades que han permitido la migracion
a un modelo de negocio digital. Dentro de las principales fortalezas se encuentran la experiencia
y capacitacion de los duefios para brindar el servicio y la fidelizacion de los clientes que tiene
como consecuencia la recomendacion boca a boca. Estos elementos han permitido que la demanda

sea sostenible y suceda lo mismo con los ingresos.

Por otro lado, se concluye que una de las principales debilidades en cuanto al sector es la
brecha digital que existe, si bien la mayoria ha logrado adaptarse, existen negocios del rubro que
han tenido que cerrar debido a que no pudieron adaptarse. A esto se suma la falta de acceso a
financiacion, que vendria a ser una amenaza, pues esto restringe el desarrollo del nuevo modelo

de negocio.

Por ultimo, se han tomado elementos del analisis de la industria que han permitido o
restringido la implementacion del servicio de fiestas infantiles digital. Se concluye que uno de los
mas importantes es la amenaza de nuevos competidores; ya que, al no haber barreras de entradas

y no necesitar un capital elevado, muchas personas han incursionado en este rubro, lo que ha
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hecho, y como comentan el 100% de los entrevistados, que la competencia sea abismal. Por ello,
tratan de ofrecer un servicio diferenciado y buscan fortalecer la relacion con sus clientes. Respecto
a los demas elementos, es importante mencionar que el poder de negociacion de los proveedores
es bajo, a consecuencia del aislamiento social; ya que, al ofrecer el servicio desde sus hogares, ya
no cuentan con ningun tipo de proveedor. En conclusion, los factores de Porter se han visto

afectados en alguna medida, siendo los mencionados anteriormente lo mas importantes.

Finalmente, y como ultimo objetivo, se busca determinar y describir cudles son los
factores claves que se deben tener en cuenta para garantizar la sostenibilidad de la implementacion
de un nuevo modelo de negocio digital, para ello se realiz6é una propuesta de un nuevo Canvas
Digital, tomando en cuenta como principales elementos: Enfoque en el cliente, nuevas
tecnologias, nube y datos, desarrollo de negocios digitales, ingenieria de procesos, liderazgo y
cultura y publicidad digitales. Identificando principalmente, de acuerdo con las entrevistas
realizadas que se debe poner mayor atencion a la ingenieria de procesos; ya que, se identificaran
aquellos procesos que deben ser estandarizados y asi ser mas eficientes en cuanto a brindar el
servicio, de esta forma se busca garantizar la calidad de lo brindado al ser esta una de las

prioridades por parte el 100% de entrevistados.
2. Recomendaciones

De acuerdo con la informacion de las conclusiones obtenidas del trabajo de campo, se
pueden establecer las siguientes recomendaciones con la finalidad de poder aperturar nuevas
investigaciones direccionadas a los empresarios del rubro de fiestas infantiles o de otro rubro
donde la presencia de Mypes sea relevante y asi poder satisfacer de la mejor manera a su

determinado segmento.

En primer lugar, se recomienda una exploracion del modelo de negocio digital de
suscripcion online, el cual apertura a los negocios a tener un soporte de ingresos fijos. La
pandemia o cualquier contexto volatil y cambiante empuja a los negocios a transformarse
constantemente y la tecnologia ha ido acompaiiando el proceso, por lo que resulta pertinente
explorar modelos de negocio digitales para empresas de rubros que veian casi imposible poder

digitalizarse puedan conocer formas de innovar sus servicios.

En segundo lugar, después de haber explorado y descrito diversos elementos del Canvas
y el Canvas digital, el elemento Nube de Datos como se menciond en las conclusiones no se
encuentra desarrollado en las empresas del rubro, por lo que se recomienda poder explorar dicho
elemento, la importancia del almacenamiento de informacién en la nube apertura a conocer

preferencias de clientes sobre el servicio. La disponibilidad de informacion facilita poder tomar
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decisiones orientadas al cliente de forma maés rapida, ante un cambio, las empresas necesitan la

mayor informacion posible con la finalidad de mitigar errores.

Finalmente, como se ha mencionado, cuando se requiera hacer modificaciones al modelo
de negocio, una buena iniciativa para llegar a sus potenciales clientes se puede dar a través de
diversas propuestas digitales, soportado por la herramienta de Canvas y Canvas Digital, con la
finalidad de tener una estructura base que da cimiento a la organizacion a la nueva propuesta. Se
recomienda evaluar la implementacion de metodologias 4giles que acompafien el cambio para dar
soporte o estructura que permita a la organizacion tener un mayor alcance de innovacion no solo

de servicios de servicios sino también de procesos.
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ANEXO A: Resultados de busqueda en Scopus

Figura A1l: Bisqueda en Scopus
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ANEXO B: Matriz de consistencia Teorica Metodologica

Tabla B1: Matriz de consistencia

Pregunta de

Tipo de

Objetivo

Categoria

Sub categoria

Técnica de
recoleccion

Estructura del Capitulo

Conclusiones

investigacion
(COomo una empresa
dentro del rubro de
fiestas infantiles podria

objetivo

Describir los elementos
que permitirian la
implementacion del nuevo

Analisis documental
Entrevista semi

Los elementos que ayudan a describir la transicion de brindar el servicio
de lo presencial a lo virtual se encuentran enmarcados en el Canvas. De

cambio del modelo de
negocio de fiestas
infantiles?

el sector de
entretenimiento desde una
perspectiva tedrica y
empirica.

capacidades digitales del
negocio para fiestas
infantiles

Entrevista semi
estructurada

2.2 Modelos de Negocios
digital

Descripcion y
identificacion de modelos
de negocio digitales en el

sector entretenimiento

Modelo de negocio digital
Punto a Punto (P2P),
Streaming, Suscripcion y
Open Acess

Analisis documental

2. Marco Teobrico
2.3 Modelo de negocio
digital en el sector
entretenimiento

implementar un nUEVo Princinal modelo de negocio basado estructurada acuerdo al modelo Canvas los elementos mas relevantes son Propuesta
IIIl)O delo de neocio P en la di ital%zaci(')n del Observacion de Valor y Recursos claves, pues se busca conservar la esencia del
orientado agla servifio de fiestas participante negocio y su valor agregado; y estaria soportado de los recursos claves
digitalizacién? infantiles en la actualidad Focus Group fisicos para montar la escenografia virtual.
Descripcion del entorno Descripcion del Andlisis D 1 3. Marco Contextual - El crecimiento de la economia naranja se considera como una
de la Industria creativay | crecimiento del sector a nalisis Documental | 3 4 1o tria creativa y del |oportunidad, pues el rubro de fiestas infantiles se encuentra dentro de
de entretenimiento en el través de la economia SLievistas ffml entretenimiento en el esta; ya que, tiene como principal materia prima la creatividad y la
mundo y Latinoamérica naranja estructurada mundo propiedad intelectual. Ademas, a pesar de los efectos de la pandemia
. la demanda se ha podido mantener.
Descripeion del contexto Dess:rlpcmn de las = 2 Marco Tedrico - 2.4 -A piyel de L,atinoamérica,. §1 contextg,actual hq p.e.rmitido, 0frec§r sus
actual de la situacion para caracteristicas que definen Ana11s1s.d'ocumenta1 Mype servicios a paises de la region y también la posibilidad de capacitarse
las Mypes a la'Mype (personas, Anlisis Peste 3.4 Analisis del sector en temas que ayuden a mejgrgr su performance al brindar el gervicio, y
Identificar v describir el ingresos, etc.) tomando en cuenta el analisis documental, se puede concluir que las
- Cuél es el entorno entormno e})lc terno y el 3. Marco Contextual preferencias tanto de clientes como de los duefios de este tipo de
externo y el contexto contexto sobre el cual se | Descripcion del rubro de Descripcion de la Analisis documental 3.2.Industria del Organizacion es similar, por lo que las practicas de cualquier pais de la
en el que se desarrollan | Secundario | desenvuelven los negocios fiestas infantiles en Perti | caracteristicas de oferta, Entrevistas semi entretenimiento y fiestas | 81010 podrian replicarse en los demas.
. . . i i i -D 1 alisis PESTE Y P 1 incipal
los negocios del rubro de fiestas infantiles en el demanda y cliente/padre estructuradas . .1nfant.1les . € aCL{er'do a ?na isis PES ! orter, una de ?S Pﬂnqpales
de fiestas infantiles? contexto de Lima 3.3 Idiosincrasia del cliente | caracteristicas d.e as Mypes en Perl es que son una de las principales
' Moderna fuerzas econdmicas, cuentan con entre 1 y 10 colaboradores y pueden
‘ facturar anualmente hasta 150 UIT. Sin embargo, con la pandemia el
100% de entrevistados comenta que han tenido que reducir el nimero
Descripcion de los Descripcion de actores Anélisis Documental 3. Marco Contextual de C013b0r3d0r6§ ) hasta cn oun 90%.
principales Stakeholders » ternoI; o — Entrevistas semi 3.4.2 Analisis Porter -De acuerdo Con.el analisis Porter, el “}bro de fiestas mfantlle? en Pertl
del emprendimiento de S %n fantiles estructurada 3.4.1.3 Analisis Social - | resulta ser atractivo; ya que, se puede Ingresar a ¢l con poca nversion
fiestas infantiles Analisis Peste - Porter Peste y obtener _ ganancas cons1'der'ables.
-De acuerdo con el analisis PESTE, dentro de los principales
stakeholders se encuentran el Gobierno, diferentes ministerios, la OIT,
entre otras organizaciones que facilitan el trabajo de las Mypes.
Caracteristicas principales '\ 2 Marco Tebrico - De acuerdo a los nueve elementos del Canvas, la Propuesta de valor
del modelo de negocio - | Analisis Documental | | v 0 0o Negocios |Se posiciona como el principal elemento para los empresarios de
. o cadena de valor eventos infantiles.
Identificar y describir .y Descripcion de la Analisis Documental L - Los Recursos Claves también posee una considerable relevancia pues
(Cuales son las cuales son las factores | Descripcion de modelo de . . . 2. Marco Tedrico ) ) o
) . . P herramienta Canva - Entrevista semi . los recursos fisicos como camaras, pantallas verdes, micréfonos son
variables vinculadas a vinculados con la negocio digital y sus . 2.1 Modelos de Negocios . >
LT e e enfoque digital estructurada cruciales para poder llevar a cabo la propuesta digital.
la digitalizacion que digitalizacion para un principales clementos Identifi De acuerdo a las megatendencias descritas por An, se puede concluir
puedan ser aplicadas al | Secundario | modelo de negocio dentro entiticar mega Analisis Documental 2. Marco Teorico & P =P

que el Marketing Digital es un elemento con una estructura solida a
través de diversas redes sociales que se han repotenciado con la
coyuntura; sin embargo, el elemento de Datos Digitales requiere una
especial atencion, pues existe informacion sobre preferencias y nuevas
necesidades de los clientes que no estd siendo aprovechada.
-Los modelos de negocio digital streaming y suscripciéon son modelos
que se adaptan a la propuesta digital para los eventos infantiles.
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Tabla B1: Matriz de consistencia (continuacion)

Tipo de

Objetivo

Sub categoria

Técnica de

Estructura del

Conclusiones

Pregunta de investigacion

Categoria

de la implementacion del nuevo
modelo de negocio digital?

sostenibilidad econdmica de la
implementaciéon de un nuevo
modelo de negocio digital

Descripcion de los factores
de los 7 elementos del
Canvas adaptado al modelo
de negocio digital

Descripcion de los factores de los
7 elementos del Canvas adaptado
al modelo de negocio digital

Entrevista semi
estructurada
Digital
Transformation
Canvas

objetivo recoleccion Capitulo
. . 3. Marco
Entrevista semi Contextual
Identificacion de fortalezas y estructurada 349 Andlisis
debilidades del negocio de fiestas | Focus Group - ' .Po rter
infantiles Padres e ST .
Descripcion de los factores Andlisis Malcom 3.5.2 Analisis |- .To'mando como base el apalls}§ Foda, se tlepe como
Internos que permitirén la FODA pr1n01pale§ fortale;as la ﬁdehzacion con los clientes, la
implementacion del nuevo Identificacion del poder del Anlisis experlen(clla ',quel:) tlenertl) losEduenols en el hsector y .c}a
modelo de negocio cliente, el poder del proveedor, . 3. Marco recome{l acion boca a boca. Estos e ement(l)s an permligl 0
. . . Identificar cuales son las los nuevos competidores E . . Contextual que a nueva propuesta _ s¢ vuelva s.ostem e
(Cuadl es la situacion actual que . L 1 ntrevista semi 342 Andlisis |- FPara las debilidades, se tiene que al inicio de la
. . . principales restricciones y entrantes, la amenaza que d 4.2 Analisis | . ., . : . -
tiene el sujeto de estudio de - . 1 d e estructurada implementacion no se manejaba bien la herramienta Zoom; sin
. . . . facilidades (aspectos positivos, generan los productos sustitutivos (lisi Porter ¢ .
fiestas infantiles en miras de Secundario . . la rivali . Analisis Porter embargo, con el paso del tiempo han logrado manejarlo de
. negativos, externos e internos) que y la rivalidad de competidores. > ; -
implementar su nuevo modelo . . — manera que les permite brindar un servicio que cumpla con las
de negocio? se tiene para implementar su nuevo Andlisis 3. Marco expectativas de los clientes
i modelo de negocio. i i6 i - - :
& Identlﬁcamgnl de op O_mgn(i,adis Y EDtocu.niental ) Contextual | _ El elemento mas importante de Porter es la rivalidad entre
., amenazas del negocio de fiestas ntrevista semi . .
Descripcion de los factores o fantgi les estructurada 352, Analisis compfetldores, pues .al no haber barrera§ de ingreso y no
del dimi o e necesitar de un capital elevado para la implementacion del
externos del emprendimiento Anélisis Malcom FODA S : rd e
que permitiran la Al servicio, hap §urg1d0 muchas organizaciones que ofrecen este
implementacion del nuevo Identificacién de factores del Docrllfrlnl:;stal 3.Marco | fipo de servicios.
modelo de negocio macro entorno - Politico, Analisis Peste Contextual
Econdémico, Social, Tecnoldgico, Entrevistas semi 3.4.1.Analaisis
Ecologico y Legal estribturada Peste
. ., Entrevista semi - Dentro de los principales factores del Canvas digital para la
Identificacion de nueva S . O
Descripcion de elementos estructurada propuesta de mejora se encuentran los siguientes: Enfoque en
propuesta de valor y la )y . 3. 6. Propuesta de . .
estratesia asociada al estratégicos en busca de Digital meiora el cliente, nuevas tecnologias, nube y datos, desarrollo de
. Identificar cuales son los factores & T sostenibilidad Transformation ! negocios digitales, ingenieria de procesos, liderazgo y cultura
¢Cudles son los factores claves econdmicos que se deben tener en modelo de negocio digital Canvas ublicidad digitales
que se deben tener en cuenta d . y P . .y N )
X o . cuenta para garantizar la - Se concluye que, de acuerdo a la triangulacion, se debe poner
para garantizar la sostenibilidad | Secundario

6. Propuesta de
mejora

mayor atenciéon a la ingenieria de procesos; ya que, se
identificaran aquellos procesos que deben ser estandarizados y
asi ser mas eficientes en cuanto a brindar el servicio. Asi
también el elemento Datos y Nube para el almacenamiento de
informacion que alberga data de preferencia y nuevas
necesidades de cliente y potenciales clientes
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ANEXO C: Guia de entrevistas a emprendedor/dueiio negocio

GUIA DE ENTREVISTAS EMPRENDEDORES

PRESENTACION

Somos estudiantes de la Facultad de Gestion y Alta Direccion de la PUCP y actualmente nos
encontramos elaborando una investigacion para nuestra tesis para la obtencion del grado
licenciatura para la carrera de Gestion Emprensarial acerca de la descripcion del cambio del
modelo de negocio a través de la digitalizacion del servicio de fiestas infantiles en Lima Moderna
en la actualidad. Para ello, en primer lugar, buscamos explorar a la organizacion y sus iniciones,
describir la evolucion del sector y el servicio para despues conversar sobre la particularidad de
estos tiempos adversos; asi como, la relacion entre la empresa y la tecnologia, por ultimo,
escuchar su opinion sobre la factibilidad de la impletancion de un modelo de negocio con

digitalizacion para el sector de eventos infantiles.

Antes de iniciar, le agradecemos su apoyo, también, cabe mencionar que esta entrevista sera
grabada, le pedimos que se sientan libres de expresar sus opiniones, ya que toda informacion que
nos brinde sera confidencial y usada Gnicamente con fines académicos. Para ello, adjuntamos el

consentimiento informado.

Objetivo Principal: Precisar los factores que faciliten la implementacion del nuevo modelo de

negocio basado en la digitacidn del servicio de fiestas infantiles en la actualidad.

PREGUNTAS EMPRENDEDORES:

Preguntas Generales:

- (Cual es su nombre?

- (Cual es el nombre de su negocio? ;Como nacid esa idea?

- (Como llego a trabajar en este rubro?

- (Cuantos afios tiene en el sector? ;En la misma empresa o varias?

- (Qué servicios ofrece su empresa? ;Cual considera el mas importante?

Preguntas Especificas:

Queremos saber un poco de ti y tu negocio; por lo que, comenzaremos definiendo que un modelo

de negocio es una herramienta importante, pues permite saber: Qué se va a ofrecer, como se va a
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ofrecer y a quiénes se les ofrecerd. En esa linea y considerando el servicio regular antes de la

pandemia y todo el contexto del 2020:

- (Cudl fue tu proceso de generacion de idea o modelo de negocio? ;Cdémo nace tu

negocio?

- (Cudl es tu principal propuesta de valor o tu principal propuesta? ;Lo tienes explicito en
tu misién o vision?

- (Cudles son los elementos caracteristicos de tu propuesta de servicio presencial?

- ¢Cual ha sido el proceso de transformacion de esta idea? ;Requeriste algin tipo de

financiamiento o inversion?
- (Cuanto fue el tiempo que te tomo en “perfeccionar” tu idea o tus servicios?
- Enbase acello: ;Cual consideras que seria la principal fortaleza o debilidad de tu negocio?

- (Cuales son las caracteristicas del servicio ofrecido ahora? ;Que incluyen los paquetes,

en términos generales?

- (Cuales son las actividades principales y los recursos que realizas para llevar a cabo el

servicio?
- (Quiénes o quien es tu principal cliente?

- (Apuntas a un nivel socio-econdmico determinado? ;En qué distritos demandan con

frecuencia tus servicios?
- (Cudl es el rango de precios que utilizas?

- (Eres una mype registrada en Sunat? De ser asi, ;Cudl fue tu proceso? ;Tuviste algin

obstéaculo?
- (Cudntos trabajadores laboran actualmente contigo?

- ¢(Cudl consideras que es tu relacion con tus proveedores? ;(Fue dificil conseguirlos?

(Podrias llevar a cabo el servicio sin alguno de ellos?

Ahora hablaremos un poco mas de la demanda y el mercado en busca de conocer un poco

mas el rubro de fiestas infantiles,

- (Qué caracteristicas consideras que son mas valoradas por el cliente/padre? o ;Cuales
son los aspectos mas valorados por los padres de familia al momento de adquirir el

servicio?

- (Qué cambios has notado sobre la preferencia del cliente/padre?
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- (Qué caracteristicas consideras que posee el cliente/padre?

- (Qué relacion consideras que tienes con el cliente/padre?

- (Cudl es el canal de comunicacion que usas con mayor frecuencia para con tus clientes?
- (Qué caracteristicas consideras que poseen los nifios? ;Se involucran en el proceso?

- A nivel de decisiones ;Cual es el grado de influencia de los nifios, ya sea para la temdtica

o para realizar en si el servicio?

- En tu opinién: ;Como consideras ha cambiado el sector de eventos infantiles? ;Ha ido

creciendo a lo largo del tiempo? ;Por qué crees que ha crecido?

- (Consideras que cada vez aumenta el nimero de personas que busca incursionar en

brindar el servicio? ;A qué crees que se deba ello? ;De qué manera le afecta?

- (Conoces a otras personas que brinden los mismos servicios en este sector? ;Cuales son

las similitudes o diferencias que podrias notar sobre dichos servicios?
- (Consideras que existen facilidades o dificultades para incursionar en este sector?

- (Conoces algln servicio sustituto o parecido que podria reemplazar a una fiesta infantil?

(Conoces de alglin servicio innovador que podria reemplazar el convencional?

Siguiendo la conversacion, ahondaremos sobre la coyuntura del Aislamiento Social provocado

por la enfermedad del COVID19,

- (Cudles cree que han sido los factores que mas han afectado/beneficiado al sector dada

la coyuntura?
- (Cudl crees que haya sido el impacto para otras empresas del rubro?

- Dadas las disposiciones impuestas por el gobierno ;Cuaél crees que son los factores mas

relevantes que se deberian modificar para mantener el negocio de fiestas infantiles?

- (Cudl crees que haya sido el impacto del ingreso promedio mensual ante esta coyuntura?

(En cuanto crees que se reduzca, en porcentaje?
- (Qué alternativas para ofrecer el servicio se ha pensado?
- (Consideras que la demanda del servicio es la misma o se ha modificado?

- (Cuales consideras ti que son las nuevas exigencias de los padres ahora que se debe

salvaguardar la salud ante todo?

- (Cuales son los cambios que has realizado en tus servicios durante esta coyuntura?
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(Consideras que un cambio o un giro al negocio de fiestas infantiles podria ayudar a la

sostenibilidad del mismo? ;Cudl crees que seria este cambio?
(Consideras que las herramientas digitales podrian ayudar? ;Cuél tienes en mente?
(Crees que un servicio ofrecido de manera online seria sostenible en el tiempo?

(Has escuchado de alguna empresa del pais o latinoamérica que esté¢ implementando

algtn servicio digital?

Finalizamos definimos como digital a los procesos en donde involucramos actividades

tecnologicas, de acuerdo a ello:

(Cual fue tu disposicion a cambiar tu negocio a uno digital? ;Qué otras actividades hiciste

para mantener tu negocio?
(Qué caracteristicas tiene la nueva propuesta?
(Cual consideras que es el valor agregado o diferencial versus el presencial?

(Cuales son los elementos que incorporaste para la implementacion de esta nueva

propuesta digital?

(Cuales son las caracteristicas del nuevo servicio digital que se ofrece - Online Party?

[ Tienes paquetes estructurados? ;Cuales son, en términos generales?

(Cuadl consideras que es la nueva experiencia del padre/cliente?

(Coémo fue el proceso de migracion de lo presencial a lo digital?

. Te has ayudado de alguna herramienta digital para alguno de tus servicios? ;En cual?
(Utilizas alguna forma de pago para tus clientes virtuales? ;Cual seria?

{Qué otro proceso has migrado a digital?

(Qué plataforma utilizas para promocionar este nuevo servicio?

(Qué tan familiarizado te sientes con lo digital? ;Sientes que podrias manejarlo sin

problema o necesitarias algin soporte?
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ANEXO D: Guia de entrevistas a expertos

GUIA DE ENTREVISTAS EXPERTOS

PRESENTACION

Somos estudiantes de la Facultad de Gestién y Alta Direccion de la PUCP y actualmente nos
encontramos elaborando una investigacion para nuestra tesis de titulacion acerca de la descripcion
del cambio del modelo de negocio, a través de la digitalizacion del servicio de fiestas infantiles,
en Lima Moderna, en la actualidad. Para ello, en primer lugar, buscamos tener informacion teérica
para y algunas casuisticas, considerando la particularidad de estos tiempos adversos, luego,
describir la evolucion del concepto de modelo de negocio, asi como la relacion entre los modelos
de negocio y la digitalizacion, por ultimo, escuchar su opinién sobre la factibilidad de la
impletancion de un modelo de negocio con transformacion digital para el sector de eventos

infantiles.

Antes de iniciar, le agradecemos su apoyo, también, cabe mencionar que esta entrevista sera
grabada, le pedimos que se sientan libres de expresar sus opiniones; ya que, toda informacion que

nos brinde sera confidencial y usada tinicamente con fines académicos.

Objetivo Principal: Evaluar la implementacion del nuevo modelo de negocio basado en la

digitacion del servicio de fiestas infantiles en la actualidad.
EXPERTOS

Teoérico

Nombre:

Ocupacion:

1. {Como definiria el concepto de modelo de negocio?

2. {Como definiria el modelo de negocio en pymes? Y ¢ Tiene conocimiento de como se vienen

desarrollando en el Peru, Latinoamérica y en el mundo?

3. (Cuales considera que son caracteristicas relevantes del modelo de negocio en pymes?
4. ;Cudl cree que es el factor mas importante a tener en cuenta dentro de las pymes?

5. (Coémo definiria el concepto de transformacion digital y digitalizacion?

6. (Cual cree que es el rol que desempeiia la digitalizacion dentro de las pymes?
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7. {Considera que la digitalizacion es un factor relevante para el cambio del modelo de negocio

de las pymes dada la coyuntura?

7. (Conoce alguna pyme que haya tomado principalmente la digitalizacion para su desarrollo?

(Cual/es?

8. (Conoce modelos de negocio con transformaciéon digital dentro del rubro del sector

entretenimiento?

9. (Conoce los modelos de negocio con transformacion digital como: P2P,Streaming, Suscripcion

y Open Access?

10. De acuerdo a lo comentado ;Cual de ellos cree que se podria aplicar al cambio del modelo de

negocio con digitalizacion de una pyme del sector de fiestas infantiles?
Rubro

Nombre:

Ocupacion:

1. ;Cémo definiria el modelo de negocio en pymes? Y ;Tiene conocimiento de cdmo se vienen

desarrollando en el Peru, Latinoamérica y en el mundo?

2. (Cuales considera que son caracteristicas relevantes del modelo de negocio en pymes?
3. (Cuadl cree que es el factor mas importante a tener en cuenta dentro de las pymes?

4. ;Cual cree que es el rol que desempefia la digitalizacion dentro de las pymes?

5. ({Considera que la digitalizacion es un factor relevante para el cambio del modelo de negocio
de las pymes dada la coyuntura? ;Cudl cree que son los factores que podrian facilitar o limitar la

implementacion de la digitalizacion?

6. ;/Conoce alguna pyme que haya tomado principalmente la digitalizacion para su desarrollo?

(Cudl/es?

7. (En qué actividades cree que deban centrarse para que el nuevo modelo de negocio sea

sostenible?
8. {Como considera el ingreso de nuevos entrantes a este sector?

9. {Como es la cantidad de competidores dentro de este rubro?
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Siguiendo la conversacion, ahondaremos sobre la coyuntura del Aislamiento Social provocado

por la enfermedad del COVID19:
10. ;Cual crees que haya sido el impacto para otras empresas del rubro?

11. Dadas las disposiciones impuestas por el gobierno ;Cudl crees que son los factores mas

relevantes que se deberian modificar para mantener el negocio de fiestas infantiles?

12. ;Cudl crees que haya sido el impacto del ingreso promedio mensual ante esta coyuntura? ;En

cuanto crees que se reduzca, en porcentaje?
13. ;Conoce de alternativas que se hayan pensado para ofrecer el servicio?
14. ;Consideras que la demanda del servicio es la misma o se ha modificado?

15. ;Cuales consideras ti que son las nuevas exigencias de los padres ahora que se debe

salvaguardar la salud ante todo?
16. ;Consideras que hay cambios en estos servicios durante esta coyuntura? ;Cuales?

17. ;Consideras que un cambio o un giro al negocio de fiestas infantiles podria ayudar a la

sostenibilidad del mismo? ;Cual crees que seria este cambio?
18. ;Consideras que las herramientas digitales podrian ayudar? ; Tienes alguna en mente?
19. ;Crees que un servicio ofrecido de manera online seria sostenible en el tiempo?

20. ;Has escuchado de alguna empresa del pais o latinoamérica que esté implementando algiin

servicio digital?
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ANEXO E: Consentimiento informado para entrevistas a participantes

PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENTREVISTAS PARA
PARTICIPANTES

Estimado/a participante,

Le pedimos su apoyo en la realizacion de una investigacion conducida por Stefanie Sanchez y
Milagros Alfaro, estudiantes de la especialidad de Gestion Empresarial de la Facultad de Gestion
y Alta Direccidn de la Pontificia Universidad Catdlica del Pert, asesorada por la docente Regina
Soriano. La investigacion, denominada “Descripcion del cambio del modelo de negocio a través
de la digitalizacion del servicio de fiestas infantiles en Lima Moderna en la actualidad.”, tiene
como proposito evaluar la implementacion del nuevo modelo de negocio basado en la
digitalizacion del servicio de fiestas infantiles de emprendimientos en la actualidad.

Se le ha contactado a usted en calidad de emprendedor de fiestas infantiles y decoracion. Si usted
accede a participar en esta entrevista, se le solicitara responder diversas preguntas sobre el tema
antes mencionado, lo que tomard aproximadamente entre 30 y 60 minutos. La informacion
obtenida serda unicamente utilizada para la elaboracién de una tesis. A fin de poder registrar
apropiadamente la informacion, se solicita su autorizacion para grabar la conversacion. La
grabacion y las notas de las entrevistas serdn almacenadas unicamente por la investigadora en
su computadora personal por un periodo de un ano, luego de haber publicado la investigacion,
vy solamente ella y su asesora tendran acceso a la misma. Al finalizar este periodo, la informacion
sera borrada.

Su participacion en la investigacion es completamente voluntaria. Usted puede interrumpir la
misma en cualquier momento, sin que ello genere ningin perjuicio. Ademas, si tuviera alguna
consulta sobre la investigacion, puede formularla cuando lo estime conveniente, a fin de
clarificarla oportunamente.

Al concluir la investigacion, si usted brinda su correo electronico, le enviaremos un informe
ejecutivo con los resultados de la tesis a su correo electronico.

En caso de tener alguna duda sobre la investigacion, puede comunicarse al siguiente correo
electronico: stefanie.sanchez@pucp.pe o milagros.alfaro@pucp.pe o al niimero 993406000.
Ademas, si tiene alguna consulta sobre aspectos éticos, puede comunicarse con el Comité de Etica
de la Investigacion de la universidad, al correo electronico etica.investigacion@pucp.edu.pe.

Yo, , doy mi consentimiento para participar
en el estudio y autorizo que mi informacion se utilice en este.

Asimismo, estoy de acuerdo que mi identidad sea tratada de manera (marcar una de las siguientes
opciones):

133



Declarada, es decir, que en la tesis se hara referencia expresa de mi nombre.

Confidencial, es decir, que en la tesis no se hara ninguna referencia expresa de mi
nombre y la tesista utilizara un coédigo de identificacion o pseuddonimo.

Finalmente, entiendo que recibiré una copia de este protocolo de consentimiento informado.

Nombre completo del (de la) participante Firma Fecha

Correo electronico del participante:

Nombre del Investigador responsable Firma Fecha
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ANEXO F: Resumen de las entrevistas a duefios de empresas

Figura F1: Resumen de entrevista a Giselle Leon, duefia del El Principito Show
Giselle Leon — Duefia y Representante de El Principito Show

1. Modelo de negocio

e La generacion del modelo de negocio se dio en la familia.

e El proceso para poder mejorar y perfeccionar su modelo y servicio, ha tomado
aproximadamente 20 afios.

e Como principal propuesta de valor se tiene ofrecer un show de calidad, en el que los
nifios se diviertan. Que el show sea armado y no improvisado, una propuesta teatral
en el que los nifios puedan divertirse y participar.

e En cuanto a actividades claves, para ellos se encuentra, la preparacion de vestuarios,
preparar la musica y el guion del show.

2. Fortalezas y debilidades
e Como principal fortaleza es que se encuentra siempre estan innovando, de acuerdo
con las tendencias y exigencias de los padres de familia.
e Como debilidad es que la economia de los padres siempre fluctia y esto hace que los
shows puedan bajar.

3. Demanda del servicio

e Dentro de los principales elementos mas valorados por los padres de familia se
encuentran la presentacion de los personajes del show, lo visual es el 50%. Luego se
encuentra el carisma y la llegada que tiene la animadora a los nifios. Con la pandemia
estos elementos han cambiado, ahora valoran la buena conexién a internet y la
puntualidad.

e Antes de la pandemia el canal de comunicacion principal era telefonicamente, ahora
las redes sociales (Facebook, sobre todo) se ha convertido en su principal canal.

e A pesar de que los clientes sean los padres, los principales usuarios son los nifios; ya
que se involucran en las decisiones del servicio.

e El numero de shows ha aumentado, ahora se pueden realizar mas de 5 virtuales.

4. Rubro de fiestas infantiles
e Se considera que el rubro ha crecido, pues hay una gran variedad de producto y
servicios y estan dirigidos a todo tipo de publico.
e El impacto del Covid — 19 ha sido considerable, pues sus ingresos se han reducido
considerablemente (ahora solo es entre el 10% y 20%), ademas se ha tenido que
implementas estudios para realizar las transmisiones online.

5. Migracion hacia lo virtual
e Al inicio fue complicado, porque no conocian ninguna herramienta y adecuarse al
zoom tomo su tiempo.
e El dominio de cdmaras y sonido también fue un factor importante.
e Se han implementado espacios especiales para poder realizar las transmisiones.
e  El nimero de shows ha aumentado, ahora se pueden realizar mas de 5.
e Una vez se regrese a la normalidad, preferiria realizar shows presenciales.
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Figura F2: Resumen de entrevista a Luisa, duefia de Gotita de Ilusién

Resultados de entrevista
Luisa — Duefia y representante de Gotita de Ilusion

1. Modelo de negocio

e Su propuesta de valor es ofrecer un servicio sano, con contenido acorde a su edad,
buscan que los nifios vivan el momento sin tener que saltar etapas.

2. Fortalezas y debilidades
e Como principal fortaleza se tiene que ofrecer un contenido netamente infantil

3. Demanda del servicio
e En cuanto a la demanda, los padres buscan que los personajes se parezcan a los
verdaderos. Que el contenido musical y visual sea netamente infantil.
e Los padres de familia toman en cuenta el precio, por eso buscan ofrecer precios
accesibles.

e El principal canal de comunicacion que se utiliza es el WhatsApp y Facebook.
e La intervencion de los nifios depende de su personalidad, pero muchas veces son
ellos los que deciden el contenido.

4. Rubro de fiestas infantiles

e Considera que el rubro ha crecido; ya que, hay cada vez mas servicios de shows
infantiles.

e A raiz de la pandemia los ingresos han disminuido considerablemente, alrededor
del 70%.

e Antes de la pandemia contaba con una amplia gama de proveedores: Toldos, sillas,
pero ahora ya no.

5. Migracion hacia lo virtual
e Al principio no tenian la disposicion para poder cambiar o migrar a lo virtual.
Empezaron realizando video llamadas con saludos y después ya con las fiestas

infantiles online.

e Se tuvo una reorganizacion, desde un nuevo guion para las fiestas, comprar fondos
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Figura F3: Resumen de entrevista a Marco Lam, duefio de Eventos Lam

Resultados de entrevista
Marco Lam — Duefio y representante de Eventos Lam

1. Modelo de negocio
e Los principales servicios que se ofrecen ahora, son visitas magicas y shows
infantiles online.
e Como principal propuesta de valor es ofrecer un servicio infantil con personajes
muy parecidos a los de Disney.
e Los costos son bajos; ya que, el mismo fabrica los vestuarios.
e Perfeccionar el modelo de negocio le tomo aproximadamente entre 8 y 14 aflos.

2. Fortalezas y debilidades
e Como principal fortaleza tiene que ofrecer un servicio de calidad.
e Como debilidad se identifica en el area de marketing y ventas, pues no realizan
mucha publicidad; sin embargo, a raiz de la pandemia han empezado a trabajar mas
en ello.

3. Demanda del servicio
e Los padres valoran mas la calidad del producto.
e El servicio de contratacion del producto, la rapidez para poder brindarles
informacion.
e Los padres buscan una buena conexion de internet para que el show no se corte.
e Los principales medios de comunicacion usados son Facebook, Whatsapp, pero
también se usa la plataforma de Youtube.

4. Rubro de fiestas infantiles
e Considera que el rubro ha disminuido debido a que el precio del servicio también
ha disminuido.
e Los ingresos han disminuido entre un 40% - 60%.

5. Migracion hacia lo virtual
e Al principio fue complicado migrar a lo virtual.
e Se ha implementado un estudio de grabacion, con camaras, micr6fonos, entre otros.

a T a nrinninal nlatafarma Aana ican ac al 7Zanm nara tamhidn Vantuha
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Figura F4: Resumen de entrevista a Cindy G. Miranda dueiia del Bailar, Jugar, Reir

Resultados de entrevista
Cindy G. Miranda — Duefia y Representante de Bailar, Jugar, Reir

1. Modelo de negocio

e Dentro de su modelo de negocio su principal propuesta de valor es brindar una
propuesta lidico musical, el cual, acompafiado de musica instrumental, presenten
canciones educativas conservando el ambito organico y lo natural como filosofia de
la propuesta.

e Dentro de su modelo buscan trabajar con empresas emprendedoras o mypes para
seguir contribuyendo con el sector y apoyar otros pequefios negocios del rubro
también.

2. Fortalezas y debilidades

e Como principal fortaleza tienen que su propuesta posee un valor agregado especial,
pues a diferencia de otros shows infantiles, esta empresa se enfoca mucho en la
naturalidad de la musica y la animacion con una guitarra y el canto de dos personas
celebrando la vida de un nifio.

e Como debilidad es que al ser musicos y tener una propuesta de celebracion donde
todos estén juntos, sentados en parque o en espacios cerrados, el distanciamiento
social complico poder darle continuidad a esta propuesta.

3. Demanda del servicio

e Para dicha empresa el servicio demandado es un servicio mas eco-amigable donde no
haya payasos ni vestuarios ni maquillaje de por medio sin utilizar excesos de globos
o de decoracion de muchos colores.

e El principal canal de marketing y de comunicacion con los clientes son las redes
sociales en especial el Instagram, en donde poseen mayor interaccion.

e Existe una especial demanda por tener cautivados a los nifos, lograr que los nifios
tomen una especial atencion al show a través del ingenio de la animadora.

e  Muchos de sus contratos pactados tuvieron que cancelarse por efecto de la pandemia;
sin embargo, armaron una propuesta online para mantener su negocio.

4. Rubro de fiestas infantiles
e Se afirma que el rubro a crecido y incluso con su propuesta organica han encontrado
empresas que han propuesto negocios bastante similares lo que indica que han
emprendimientos que buscan ofrecer un servicio similar.
e Por el distanciamiento social han reducido el 50% del cobro por sus servicios; sin
embargo, tuvieron una muy buena acogida en su propuesta virtual no solo para padres
de familia sino también para empresas para armar show al publico general.

5. Migracion hacia lo virtual

e Hubo un poco de resistencia al cambio, ya que, al ser una propuesta mas organica, el
migrar a lo virtual desvirtuaba un poco su filosofia como propuesta; sin embargo, ante
la inestabilidad de la pandemia y con la finalidad de no perder su negocio, decidieron
continuar con lo virtual.

e Hicieron una inversion para poder comprar camaras, micréfonos y en especial una
mezcladora de musica y sonido, pues buscaban conservar la prioridad de la musica
instrumental.

e Anivel interactivo se realizan juegos con los chicos en vivo, adivinar peliculas, tienen
una propuesta diferente para todas las edades; asi como, para nivel corporativo en
donde ponen a jugar a los grandes haciendo la propuesta mas amigable.
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Figura F5: Resumen de entrevista a Carla Martinez duefia de Arcoiris Kids Show

Resultados de entrevista
Carla Martinez — Duefia y Representante de Arcoiris Kids Show

1. Modelo de negocio
e La dueia del negocio comenzé en el rubro de fiestas infantiles desde los quince afios
participando como bailarina de un elenco, siendo una motivaciéon importante para
formar su propio negocio.
e Su principal propuesta de valor dentro de su modelo es poder transmitir alegria y
diversion conservando las tematicas infantiles educativas.

2. Fortalezas y debilidades
e Como principal fortaleza tiene la motivacion de su negocio familiar como soporte en
las operaciones de su negocio lo que le permite poder ahorrar gastos operativos o
mano de obra extra.
e Como debilidad es que tuvo una paralizaciéon de cuatro meses por la coyuntura al no
tener una propuesta alternativa al show presencial.

3. Demanda del servicio

e La demanda del servicio se ha vuelto exigente con la presentacion de la animadora,
algo que afios atras no era tan valorado, ahora exigen que los personajes sean muy
parecidos a los originales y mucha perfeccion en los vestuarios.

e Una de las exigencias del servicio es que se logré cautivar a la audiencia en este caso
los nifios, que se les presente un cronograma de actividades.

e  Otros de los aspectos valorados como demanda del servicio es la puntualidad y ahora
con la propuesta digital la buena conexién a internet; asi como, la calidad de la
imagen.

e Al cambiar a un servicio virtual, la demanda es que ahora se solicita que la empresa
tenga Zoom Premium para que pueda albergar mayor cantidad de personas
conectadas; asi como, la grabacion de la fiesta al finalizar.

4. Rubro de fiestas infantiles

e El rubro ha crecido considerablemente y en especial se han aperturado clases y
capacitaciones virtuales para aprender en como montar un show virtual o como
simpatizar con la audiencia.

e El rubro posee mucha competencia en el sentido que existe una diversidad de
personas que ofrecen servicios de eventos infantiles, pero también pequefias empresas
que brindan servicios complementarios; por lo que, existe una comunidad de
emprendedores en redes sociales como soporte; asi como, una pagina web abierta
donde se ofrecen servicios online.

5. Migracion hacia lo virtual

e Hubo una inversion de por medio y un ajuste en los costos habituales; es decir, se
dejaron de comprar vestuarios o disfraces para adquirir camaras, pantallas verdes,
luces y microfonos para montar la nueva propuesta virtual.

e Lareduccion del cobro del servicio se encuentra entre un 80% menos al cobro de la
fiesta presencial.

e Existe un aumento de cantidad de fiestas al dia; dado que, no hay una movilizacion
fisica y todo es online, puede hacer shows consecutivos y a nivel nacional.
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Figura F6: Resumen de entrevista a Sonia Vallejo duefia de Eventos Infantiles Travesuras Show

Resultados de entrevista
Sonia Vallejos — Dueiia y Representante de Eventos Infantiles Travesuras Show

1. Modelo de negocio
e Con la inspiracion de su esposo por pertenecer a una orquesta musical, inicid su
negocio show considerando una propuesta artistica de baile y musica.
e Su principal propuesta de valor es llevar alegria y diversion a los nifios, sabiendo que
es un importante el recuerdo de la fiesta de cumpleafios no solo para el nifio sino para
la familia también.

2. Fortalezas y debilidades
e Como principal fortaleza tiene la entrega y la dedicacion a su negocio, son conscientes
que llegar donde estan les ha tomado mucho trabajo y con dedicaciéon y constancia
poseen metas a corto y largo plazo. Asi mismo, son felices son el trabajo que hacen y
eso les brinda satisfaccion para seguir haciéndolo.
e Como debilidad considera que el canto no es su fuerte; por lo que, lo considera como
una debilidad a trabajar, perfeccionar su técnica y su presencia durante sus shows.

3. Demanda del servicio

e La demanda del servicio tiene como consumidor principal los nifios, menciona que
muchas veces e incluso cuando el padre ya no decide contratar el servicio, es el nifio
quien cautivado con la animadora solicita contratarlos una vez mas.

e El servicio demanda tener una relacion cercana con los padres de familia, pues existe
una asesoria o un trabajo de servicio al cliente con ellos en donde se les orienta como
se acomoda el servicio de acuerdo con las preferencias de cada uno.

e Larelacion que pueda tener la animadora con los nifios es crucial para poder brindar
seguridad y confianza al nifio y al padre, depositar la confianza en el evento infantil
es lo que logra una fidelizacion con la empresa.

4. Rubro de fiestas infantiles

e Existen operaciones internas para la realizaciéon de un evento infantil, menciona que
la preparacion comienza con alistar los trajes, el maquille, preparas los juegos y los
implementos para el mismo; asi como, la preparacion de la musica.

e El rubro viene en constante crecimiento, indica que en sus inicios no existia tanta
competencia como se viene viendo ahora, muchas de los emprendimientos nacen de
las bailarinas de elencos mas grandes que poco a poco buscan formas de
independizarse.

e  Existe una baja presencia de proveedores, ya que existe mucha oferta de vestuarios y
costureras con la cual se puede trabajar para elaborar el vestuario.

e Por el impacto de la pandemia, muchas de las empresas pequeiias del rubro debieron
cerrar sus locales administrativos y vender mucha de su indumentaria de trabajo.

5. Migracion hacia lo virtual

e Su propuesta virtual comenz6 ambientando un fondo como una pared con globos y
telas para poder tener una escenografia para el show; sin embargo, con la experiencia
montaron un show con una pantalla verde para tener un fondo virtual y se vea més
original.

e Tuvo que realizar un financiamiento para comprar sus camaras y luces, y con la ayuda
de dos personas adicionales montaron el show online, logrando llevar la propuesta
incluso a trasmisiones en vivo a través de redes sociales.
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Figura F7: Resumen de entrevista a Magaly Leon duefia de Fantasy Colors

Resultados de entrevista
Magaly Leén — Duefia y Representante de Fantasy Colors

1. Modelo de negocio
e Con la motivacién de su carrera de Educacion infantil y después de haber trabajado
mucho tiempo en un elenco de eventos infantiles, emprendid su negocio junto con su
€sposo.
e Su principal propuesta de valor es llevar diversion y educacion a todos sus eventos;
es asi como logré un contrato corporativo con Plaza San Miguel para llevar propuesta
de eventos y organizacion de actividades educativas a los nifios.

2. Fortalezas y debilidades

e Como principal fortaleza considera que tiene un buen y consolidado equipo de
trabajo, considera que es una familia y el trato hacia ellos y entre ellos se vuelve
mucho mas empatico. Asi mismo, considera otra fortaleza a la innovacién, busca
constantemente innovar las actividades que ofrece; asi como, sus personajes del
elenco.

e Como debilidad considera que el soporte familiar, al ser una empresa de este tipo,
tiende a recaer mucho en que sin este soporte pierde un poco el ritmo de sus
actividades es asi como en el afio 2017 tuvo una caida fuerte por la pérdida de un
familiar.

3. Demanda del servicio

e La demanda del servicio viene en aumento y mas porque, asi como existe un
crecimiento demanda también existe un aumento en la oferta, se observa que son mas
padres que apuestan con tener un evento infantil integral.

e La apertura de las redes sociales funciona muy bien para generar lazos y confianza
con los padres de familia, en este caso, los clientes. Ella trabaja con calendarios de
eventos al publico general el cual comparte en sus redes y asi logra tener mayor
acogida en sus eventos de streaming.

4. Rubro de fiestas infantiles
e Considera que uno de sus principales aliados son las animadoras que trabajan con
ella, debido a la coyuntura es un grupo bastante golpeado por la reduccion de los
ingresos, pero super importante para toda puesta en escena.
e El contenido educativo es primordial en todo evento, considera que la empatia para
cautivar a un numero elevado de nifios a través de una pantalla es crucial para poder
llevar acabo un evento infantil.

5. Migracion hacia lo virtual

e Explica que, en su propuesta virtual, una animadora sale a exponer y jugar con los
niflos, con musica de fondo, uno de lo juegos recurrentes es la busqueda del tesoro,
donde los nifios buscan objetos en su casa y el primero en recolectarlos gana el juego.

e Afirma que por la pandemia se complica tener la presencia de muiiecos o personajes
animados, pues la logistica de enviar el traje desinfectado y el gasto de la movilidad
no siempre sale a cuenta por el bajo precio que se cobra.

e Menciona que una fiesta virtual posee ingresos de un 20% aprox. Versus lo que se
cobraba por una fiesta presencial.
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ANEXO G: Resumen de entrevistas a expertos

Figura G1: Resumen de entrevista a Gabriela Linares, Manager de organizacién agile del BBVA

Resultados de entrevista
Gabriela Linares Manager de organizacion agile del BBVA

1. Transformacion digital y digitalizacion

e Primero tenemos que diferenciar ambos términos por que suelen considerarse como
sindnimos, la digitalizacion es el primer paso para la transformaciéon digital una
organizacion sea una Mype o una Pyme o sea una gran empresa, tiene que primero
que saber cuales son sus capacidades técnicas, tecnologicas.

e El proceso de transformacion digital va mucho mas alld, tiene que ver ademas del full
stock en toda la parte dura y tecnoldgica de una organizacion la transformacion digital
involucra también el cambio de mindset de las personas.

e La transformacion digital es la aspiracional cuando hablamos de un modelo de
tecnologico a nivel mas alto.

2. Transformacion digital y digitalizacion en Mypes

e Ladigitalizacion es por niveles, yo puedo decir que una Mype esta digitalizada porque
esta utilizando, por ejemplo: Exceles poder colocar sus planes de venta, cuantas
colocaciones a tenido, con esto ya considero que una Mype ya esta siendo digitalizada
por que explota la informacion.

e Los elementos que garantizan la sostenibilidad son la informacién con la que se
cuenta, las personas dentro de la organizacion y el uso de la tecnologia.

e Debido a la coyuntura, la digitalizaciéon de la oferta y servicios es sumamente
importante.

3. Factores que favorecen o desfavorecen la implementacion de digitalizacion en Mypes

e Las personas, no solo las personas que usan a tecnologia sino también los lideres que
pretenden implementar la tecnologia.

e La digitalizacion tiene que ir acompafiado de un proceso de cambio cultural de un
proceso de gestion en el cambio entonces trabaja con la gente para generar la
tecnologia.

e  Capacitarse en usar tecnologias que estan disponibles y estan realmente baratas pero
que les ayudaria a gestionar mejor sus decisiones.
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Figura G2: Resumen de entrevista a Isabel Laura, Consultora independiente de Mypes

Resultados de entrevista
Isabel Laura, consultora independiente de Mypes

1. Actores y caracteristicas de Mypes

Entre los actores bueno pues esta en primer lugar, propiamente del estado, los
ministerios, el ministerio de produccion que hace un buen trabajo, esta el ministerio
de trabajo, también esta la organizacion de trabajo la OIT, que realiza programas
dirigidos a las pymes, estan las instituciones financieras, las cajas municipales, que
bueno cobran intereses altos pero ayudan en contar con financiamiento a crédito,
estdn también las ONG’s que realizan un trabajo arduo constante por ejemplo con
los emprendedores.

Los competidores son fuertes y ni que decir si compiten con empresas medianas o
grandes sencillamente desaparece.

La caracteristica del peruano, que es trabajador es luchador, persistente, ahi esta
esforzandose y ahora eso es un factor positivo porque los ayuda a vencer los retos,
los desafio.

2. Entorno actual Mypes

El cliente también ha cambiado, se ha vuelto mas exigente, esta super informado
compara, el celular se ha vuelto su aliado, es una herramienta que es parte del dia a
dia.

Otros ejemplos que emos tenido son aquellas que se han tenido que reinventar a
tenido que cambiar su modelo de negocio tal vez digitalizarlo.

3. Factores que favorecen o desfavorecen la implementacion de digitalizacion en Mypes

Cuando la micro y pequeiia empresa logran ser parte de una empresa ancla o tractora
dentro de la cadena de suministro tienen oportunidades porque se especializan en un
determinado sector o ya son parte de un cliente que constamente les esta comprando
o requiriendo su producto o sus servicios.

Tienen problemas con planificacion propiamente dicha no conocen muy bien como
se gestiona un proyecto debido al tamafio quizas, o debido a los pocos recursos que
manejan.

A veces no tienen tiempo para capacitarse, el lider generalmente realiza muchas
acciones.

El acceso a financiamiento.

La mayoria de los emprendedores tienen una formacion académica técnica superior
a veces que los micro o comparado con la micro empresa que pueden ser operarios
o personas que adquirieron la experiencia y empiricamente formaron su negocio pero
les falta ese sustento tedrico o capacitarse mas para utilizar esas herramientas.
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Figura G3: Resumen de entrevista a Yunko Santos — Experto del rubro de fiestas infantiles

Resultados de entrevista
Yunko Santos — Dueifio y representante de Yunko Do Santos

1. Modelo de negocio

e  Ofrece servicios no solo de fiestas infantiles, sino también de todo tipo de eventos
en general.

e La principal propuesta es ofrecer un servicio de calidad y que las personas se sientan
felices y emocionadas cuando lleguen al evento. Que el servicio cumpla con las
expectativas de los clientes.

e Se dirige a todo tipo de segmentos y clientes.

2. Fortalezas y debilidades
e Dentro de las fortalezas se encuentra la innovacion del servicio.
e Como debilidad consideran que no pueden llegar a varias provincias donde tienen
demanda.

3. Demanda del servicio
e Los clientes ahora son mas exigentes con el servicio.
e Los nifios a veces toman las decisiones dependiendo de la edad.

4. Rubro de fiestas infantiles
e Considera que el rubro ha crecido, pues hay mucha informacion disponible y
cualquier persona puede incursionar en el.
e Considera que los ingresos se han reducido en un 80%.
e Las restricciones ocasionadas por la pandemia los afecta duramente; ya que el
negocio es presencial.

5. Migracion hacia lo virtual
e Al principio fue complicado migrar a lo virtual, debido a la incertidumbre que se
vivia.
e Ha sido una oportunidad; ya que, le permite brindar sus talleres también en otros
paises.
e  Usa principalmente la plataforma Zoom.
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ANEXO H: Resumen de Focus Group

Resultados de Focus Group 1
Padres de familia con participacién en fiestas infantiles virtuales.

1. Motivacion para celebrar evento infantil

La motivacion principal para celebrar una fiesta infantil es compartir la emocion con
el nifo de celebrar ese dia especial para el o ella, poder ver la expresion de felicidad
en el rostro que, como padre, mencionan es muy reconfortante.

Otra de las motivaciones es poder tener un recuerdo de cada fecha importante, no
solo enfocado en el cumpleafios, sino momentos de compartir con la familia o con
los compaiieros de clase es vital mas atin que ahora por la pandemia no hay contacto
fisico.

2. Servicio Fiesta Virtual

Contratar un servicio virtual no demanda mucho esfuerzo, pues existe una amplia
oferta a través de las redes sociales.

Las redes sociales cobran un papel fundamental para adquirir el servicio, pues a
través de imagenes y videos se puede tener un catalogo de empresas y servicios con
propuestas diferentes que se acomode a la preferencia del padre.

Uno de los principales requisitos es la buena conexion de internet, que la sefial sea
estable y no se vea pixeleada pues le reduce la calidad al servicio; asi mismo, es
importante que los juegos del show no pongan en riesgo ni causen estrés a los nifios.
Es un canal al cual se le puede sacar provecho ya que, con el distanciamiento social,
la Ginica forma de comunicacion e interaccion son por videollamadas o reuniones de
zoom.

3. Ninos como consumidores

Los nifios cumplen un rol importante al momento de decidir no solo la tematica sino
también que empresa elegir, muchas veces eligen una empresa que causé impresion
en afios previos o muchas veces se guian de los videos en las redes para su eleccion.
Los nifios estan influenciados por las tendencias actuales, tales como la aplicacion
de Tik Tok; por lo que, esta plataforma incentiva el baile a través de canciones en
tendencia, lo que incentiva las reuniones entre sus amigos para bailar las canciones
a través de videollamadas.

4. Demanda del servicio online

Los padres estan dispuestos a pagar entre 100 a 200 soles por un evento online de
duracion aproximada de 1 hora, a través de Zoom Premium y con la grabacion del
evento al termino del mismo.

La buena conexion a internet es vital para el servicio y el trabajo de la animadora, se
busca que todos los nifios presten atencion y sean cautivados, de lo contrario se
vuelve estresante tener a todos los nifios gritando o aburridos frente a la pantalla.
No demandan mucho la presencia de payasos, pues muchos de ellos tienden hacer
bromas o chistes que no siempre van acorde con la celebracion

5. Sostenibilidad

Mientras el distanciamiento y la pandemia continie, se procederd con seguir
contratando el servicio de fiestas online, pues es una buena alternativa de distraccion
y entretenimiento para los nifios; asi también, es una forma agradable de seguir en
contacto con sus amigos del colegio fuera de las aulas virtuales.
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Resultados de Focus Group 2
Padres de familia con participacion en fiestas infantiles virtuales.

1. Motivacion para celebrar evento infantil
e La motivacion principal para celebrar una fiesta infantil es celebrar el dia de sus
hijos y que compartan tiempo con la familia y amigos.

2. Servicio Fiesta Virtual

e Encuentran gran variedad de servicios y ofertas en la web, principalmente en
Facebook.

e Debido a la coyuntura uno de los aspectos mas importantes para los padres de
familia son la buena conexién a internet y los juegos que se realizan en cada
evento.

e Los padres no quieren dejar de celebrar los cumpleafios a sus hijos, por eso buscan
opciones que salvaguarden su salud.

3. Niflos como consumidores
e Los nifios casi siempre tienen decisiones y preferencias al momento de contratar
el servicio; ya que son ellos quienes indican lo que desean y lo que no.

4. Demanda del servicio online

e Los padres estan dispuestos a pagar entre 100 a 200 soles por un evento online de
duracion aproximada de 1 hora.

e La buena conexion a internet es vital para el servicio y el trabajo de la animadora,
se busca que todos los niflos presten atencion y sean cautivados, de lo contrario se
vuelve estresante tener a todos los nifios gritando o aburridos frente a la pantalla.

e Buscan que los juegos sean accesibles para todos los nifios y no sea un peligro; por
ejemplo, que salgan corriendo.

5. Sostenibilidad
e Mientras el distanciamiento y la pandemia contintie, se procedera con seguir
contratando el servicio de fiestas online; sin embargo, mencionan que una vez que
se puedan realizar celebraciones presenciales podrian ver la posibilidad de
contratarlas, dependiendo de la situacion.
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