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Resumen Ejecutivo

En el contexto peruano, la transformacion digital representa una oportunidad significativa
para las micro y pequefias empresas (Mypes), las cuales constituyen mas del 96% del tejido
empresarial y son fundamentales para el crecimiento econdmico y la innovacion. Sin embargo,
muchas Mypes luchan por integrar eficazmente soluciones digitales en sus procesos de ventas, lo
que resulta en tasas de conversion bajas y una gestion ineficiente de los recursos.

"Escalable" se presenta como una solucion revolucionaria, proporcionando un servicio
automatizado de embudo de ventas digitales que mejora la eficiencia y la efectividad de las
estrategias de marketing y ventas de las Mypes. El servicio estd disefiado para facilitar la
integracion digital, aumentando las tasas de conversion de leads a ventas en un estimado del
30%.

Desde una perspectiva financiera, "Escalable" el proyecto conduce a Valor Actual Neto
(VAN) financiero de $1,044,412 y una Tasa Interna de Retorno (TIR) financiera del 194%,
superando el Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC) del 18.16%, lo que indica una
excelente viabilidad financiera del proyecto.

Ademas, "Escalable" se alinea con los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS),
especificamente contribuyendo a (a) Trabajo Decente y Crecimiento Econdmico, mediante la
creacion de empleo en el sector de tecnologia digital, y (b) Industria, Innovacion e
Infraestructura, al ofrecer soluciones digitales innovadoras que empoderan a las Mypes para
competir en la economia global. Ademas, los resultados de sostenibilidad social el proyecto

impacta en la ODS Nro. 8 y 9 y genera un VANS de USD 1,124,469.34.
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Abstract

In the Peruvian context, digital transformation represents a significant opportunity for
micro and small enterprises (Mypes), which make up more than 96% of the business fabric and
are fundamental for economic growth and innovation. However, many Mypes struggle to
effectively integrate digital solutions into their sales processes, resulting in low conversion rates
and inefficient resource management.

"Escalable" emerges as a revolutionary solution, providing an automated service for
digital sales funnels that enhances the efficiency and effectiveness of Mypes' marketing and sales
strategies. Our service is designed to facilitate digital integration, increasing lead-to-sale
conversion rates by an estimated 30%.

From a financial perspective, the "Escalable" project leads to a financial Net Present
Value (NPV) of $1,044,412 and a financial Internal Rate of Return (IRR) of 194%, exceeding
the Weighted Average Cost of Capital (WACC) of 18.16%, indicating excellent financial
viability of the project. Furthermore.

"Escalable" aligns with the Sustainable Development Goals (SDGs), specifically
contributing to (a) Decent Work and Economic Growth, through the creation of jobs in the
digital technology sector, and (b) Industry, Innovation, and Infrastructure, by offering innovative
digital solutions that empower Mypes to compete in the global economy, the social sustainability

results of the project impact ODS number 8 and 9 generate a NPV of USD 1,124,469.34.
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Capitulo I: Definicion del Problema
El Capitulo 1 se enfoca en el desafio de la transformacion digital que enfrentan las
Mypes en Peru. Se explora el papel critico que estas empresas juegan en la economia
nacional y como la brecha en la adopcion de tecnologias digitales, especialmente en
marketing y automatizacion, limita su crecimiento y competitividad. A través de un analisis
detallado, se resalta la urgencia de soluciones eficaces para cerrar esta brecha digital. Este
capitulo contextualiza el problema y su relevancia, vinculdndolo con los Objetivos de

Desarrollo Sostenible, y establece la base para abordar esta problemadtica en profundidad.

1.1. Contexto Del Problema A Resolver

En Perti, las micro y pequefias empresas (Mypes), que constituyen el 99.6% de los
negocios formales, se enfrentan a una coyuntura critica en la era digital. A pesar de un
incremento del 55% en la asignacion presupuestaria para digitalizacion desde 2021,
indicativo de una creciente valoracion de la transformacion digital (GanaMas, 2022), menos
del 5% de estas empresas han logrado implementar la automatizacion en areas clave como el
marketing. Este desfase en la adopcidn tecnoldgica se refleja en una pérdida estimada del
50% en ventas, atribuida a estrategias de publicidad digital ineficaces (IPMARK, 2020).

Contribuyendo con el 21% al Producto Bruto Interno (PBI) y generando empleo para
el 45% de la Poblacion Econdmica Activa (PEA), las Mypes juegan un rol indispensable en
la economia nacional (Gestion, 2021). Sin embargo, su proceso de digitalizacion avanza a un
ritmo mas lento en comparacion con las grandes empresas. Aunque el 76% reconoce la
importancia de las soluciones digitales para su competitividad, la efectiva implementacion de
estrategias de marketing digital y automatizacion sigue siendo un desafio (LaCamara, 2023).

Este panorama se complica aun mas con altas tasas de fracaso empresarial:
aproximadamente el 80% de las nuevas empresas desaparecen en su primer aio, y solo el

50% sobrevive mas alla de cinco afos (Saenz, 2023), impactando negativamente en la
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economia con la potencial pérdida de més de nueve millones de empleos. La pandemia de
COVID-19 exacerb¢ la situacion, resultando en el cese de operaciones de méas de 135,000
Mypes en dos afios, en gran medida por la inexperiencia y la informalidad (Ojeda, 2022).
Frente a esta realidad, el Gobierno peruano promueve la formalizacién y sostenibilidad de las
Mypes a través de iniciativas como el Programa Nacional "Tu Empresa", brindando
asesoramiento en gestion empresarial y digitalizacion (Gestion, 2022).

Este escenario no es unico en Pert, sino que refleja un desafio comun en
Latinoamérica, donde la tasa de fracaso empresarial alcanza el 70% en el primer afio (Global
Entrepreneurship Monitor, 2022), destacando la urgencia de abordar la brecha digital. La
implementacion de soluciones efectivas en automatizacion y marketing digital, acompanadas
de estrategias de apoyo y desarrollo empresarial, no solo impulsara la sostenibilidad y el
crecimiento de estas empresas, sino que también contribuird al fortalecimiento de la

economia regional.

1.2. Presentacion del Problema a Resolver

En la transformacion digital imperante, las micro y pequetias empresas (Mypes) en
Peru enfrentan un desafio critico: adaptarse o quedarse atras. Con el 94% de las Mypes
invirtiendo en tecnologia y el 96% basando decisiones en datos (Microsoft, 2023), el
compromiso con la digitalizacion es evidente. No obstante, solo un estimado del 70% se
encuentra en proceso activo de transformacion digital, con sectores como Salud, Mineria y
Banca liderando este avance (Ernst & Young, 2022). Esto resalta una discordancia critica en
el ecosistema empresarial peruano, donde mas de 2.8 millones de Mypes desempefian un
papel crucial (Microsoft, 2022).

A pesar del crecimiento de un 55% en comercio electronico en 2021, valorado en
9,300 millones de dolares (GanaMas, 2022), las Mypes luchan por capitalizar las ventajas de

la digitalizacion debido a deficiencias en marketing digital y automatizacion comercial. Estos
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problemas se manifiestan en una mala implementacion de estrategias de marketing digital y
una casi inexistente automatizacion comercial, reduciendo significativamente su
competitividad y crecimiento.

Adicionalmente, el 47% de las empresas sefialan la falta de personal capacitado como
una barrera mayor para su transformacion digital (Ernst & Young, 2022), sugiriendo un vacio
en competencias digitales fundamentales. La literatura especializada subraya la urgencia de
adoptar estrategias de marketing digital efectivas y tecnologias de automatizacion,
especialmente en entornos de paises en desarrollo, para mantener la competitividad, innovar y
asegurar la sostenibilidad de las Mypes.

Por lo tanto, el problema central radica no solo en la inversion tecnologica, sino en la
implementacion efectiva de estrategias de marketing digital y la adopcion de tecnologias de
automatizacion comercial. La ineficiencia en estas areas esta limitando el potencial de

crecimiento y rentabilidad de las Mypes en un mercado cada vez mas digitalizado.

En este sentido, el problema a resolver se puede definir de la siguiente manera en la

tabla 1.



Tabla 1

Problema a Resolver

Problema

Descripcion

Resultados Esperados

Falta de habilidades
y gestion de
comercio digital en
lideres de Mypes

Peruanas

Aunque la mayoria de las Mypes peruanas
invierte en tecnologia, menos del 5% ha
logrado adoptar efectivamente la
automatizacion y el marketing digital. Esta
brecha se debe principalmente a la falta de
habilidades digitales y a una gestion
deficiente por parte de sus lideres, lo que
repercute en pérdidas significativas de
ventas y una alta tasa de fracaso
empresarial. La pandemia ha intensificado
la necesidad de una rapida y efectiva

digitalizacion.

Se busca dotar a los lideres de las Mypes
peruanas con las habilidades necesarias para
una gestion efectiva del comercio digital,
mejorando su competencia en marketing
digital y automatizacion comercial. La
capacitacion y el fortalecimiento del
liderazgo digital son clave para cerrar la
brecha de habilidades, optimizar la eficiencia
de las campaiias de marketing digital, y
asegurar un uso efectivo de la tecnologia, lo
que a su vez impulsara la competitividad y el

crecimiento sostenido en el mercado digital.

1.3. Sustento de la Complejidad y Relevancia del Problema a Resolver

El avance tecnologico presenta desafios significativos para las Mypes en Peru,

enfrentandolas a la necesidad de adaptarse rapidamente a las cambiantes demandas del
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mercado digital. La complejidad del problema radica en varios aspectos criticos. Primero, la

implementacion efectiva de marketing digital y tecnologias de automatizacion requiere de

conocimientos técnicos especializados, destacados como frecuentemente escasos en estas

empresas. La adecuada infraestructura digital, necesaria para la adopcion de estas estrategias,

también se senala como deficiente (Telukdariea, 2022).

La brecha digital se ve exacerbada por la rapidez del cambio tecnologico, notando una

creciente division entre las Mypes capaces de seguir el ritmo y aquellas que no (Bardales,
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2021). Ademas, la falta de capacitacion de calidad, limita la competencia de estas empresas
en el entorno digital (Microsoft, 2023). A esto se suma la dificultad para adoptar
innovaciones tecnologicas, crucial para la eficiencia y eficacia en el marketing y la gestion
comercial (Dragana Radicic, 2023).

Con recursos limitados, muchas Mypes luchan para invertir en tecnologia avanzada,
como ciberseguridad, asigna el 25% del presupuesto tecnoldgico de estas empresas. Este
escenario se complica con la intensa competencia digital y la necesidad de adaptarse a las
expectativas de un cliente digitalmente versatil, con un 60% de las Mypes invirtiendo en
desarrollo de aplicaciones para mejorar su competitividad (McKinsey & Company, 2021).

Este problema se vincula estrechamente con los Objetivos de Desarrollo Sostenible
(ODS) de las Naciones Unidas, en particular con el Objetivo 8: Trabajo Decente y
Crecimiento Econdmico, y el Objetivo 9: Industria, Innovacion e Infraestructura.

El Objetivo 8 busca incrementar la productividad econdmica mediante la
modernizacion tecnoldgica e innovacion, aspectos cruciales para el crecimiento sostenible.
Mejorar las habilidades digitales en las Mypes peruanas promueve la innovacion y
modernizacion, contribuyendo asi al desarrollo economico del pais.

Por otro lado, el Objetivo 9 apunta a fortalecer la capacidad tecnoldgica de los
sectores industriales, especialmente en paises en desarrollo como Peru. Al dotar a las Mypes
de herramientas y conocimientos digitales, se impulsa su participacion en la economia digital
global, crucial para el avance tecnoldgico y la competitividad del pais.

La resolucion de los desafios identificados en las Mypes no solo beneficia a estas
empresas al mejorar su competitividad, sino que también contribuye al crecimiento

economico y desarrollo tecnoldgico del pais en su conjunto.
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Capitulo II: Analisis Del Mercado

En el presente capitulo detalla el contexto y el andlisis del mercado para las Micro y
Pequetias Empresas (Mypes) en Peru, situandolas en el centro de una transformacion digital
crucial. Ante la evolucion de los patrones de consumo y las crecientes expectativas del
cliente, el éxito y la supervivencia de las Mypes dependen de su capacidad para adaptarse
eficazmente a las dindmicas digitales en un mercado en constante cambio.

En este escenario, las Mypes se enfrentan a desafios significativos, desde la necesidad
de implementar estrategias de marketing digital hasta la automatizacion comercial, todo ello
mientras busca diferenciarse en un entorno altamente competitivo.

El anélisis exhaustivo del mercado abarca la evaluacion de tendencias y estrategias
competitivas, proporcionando una comprension profunda del entorno que permite formular
soluciones no solo para los desafios actuales, sino también para anticipar las demandas
emergentes.

La propuesta presentada no se limita a resolver problemas operativos inmediatos;
aspira a impulsar el crecimiento econdmico del pais mediante el fomento del desarrollo
empresarial sostenible de las Mypes. Esta contribucion no solo impacta en el bienestar
socioeconomico de la nacion, sino que también promueve el avance general en el panorama

empresarial peruano.

2.1. Descripcion del Mercado o Industria

El panorama de las Micro y Pequeiias Empresas (Mypes) en Pera esta inmerso en una
transformacion digital critica. Frente a patrones de consumo evolutivos y expectativas de
cliente cada vez mas exigentes, la adaptacion a las tendencias digitales no es solo preferible,
sino esencial para la supervivencia y el crecimiento de las Mypes.

Optimizacion de Recursos: Se identifico que las Mypes enfrentan limitaciones de

recursos que obstaculizan la ejecucion de estrategias de marketing y la adopcion de
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tecnologias. La implementacién de un embudo de ventas digital semiautomatizado representa
la solucion estratégica, optimizando la asignacion de recursos y liberando a los empleados
para enfocarse en iniciativas estratégicas, potenciando asi su efectividad y contribuyendo al
crecimiento empresarial.

Generacion de Leads y Oportunidades de Negocio: Se observd una brecha en la
eficacia de las estrategias de marketing digital, que conduce a una pérdida de oportunidades y
baja conversion de leads. Se propondré un disefio de embudo de ventas digital que
maximizara la generacion de leads y mejorard la retencion de clientes, lo que resultard en un
aumento significativo de las posibilidades de conversion y la expansion de oportunidades
comerciales para las Mypes.

Mejora de la Competitividad: Ante un mercado digital en constante evolucion, la
competitividad es primordial. El proyecto proporcionara las herramientas y conocimientos
necesarios para competir efectivamente, mejorando la visibilidad en linea y fortaleciendo la
posicion de las Mypes en el mercado.

Contribucion al Desarrollo Sostenible: La sostenibilidad en estrategias comerciales y
de marketing es crucial para la viabilidad a largo plazo. Integrar practicas sostenibles
contribuird significativamente a la resiliencia y sostenibilidad de las Mypes.

Empoderamiento Empresarial: La falta de automatizacion comercial limita el
potencial de las Mypes para escalar. Implementar tecnologias de automatizacion comercial
proporcionard las herramientas eficientes para una gestion y crecimiento empresarial
sostenido, fomentando la expansion y el desarrollo empresarial a largo plazo.

El anélisis de mercado que precede, proporciona la base para las soluciones
propuestas, anticipando las necesidades emergentes y formulando respuestas ajustadas no
solo al presente sino al futuro de las Mypes en Pert. El enfoque del proyecto no se limita a

resolver problemas operativos inmediatos, sino que aspira a potenciar el crecimiento
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economico de las Mypes, contribuyendo asi al bienestar socioeconomico y al progreso del
panorama empresarial peruano.
Figura 1

Estadistica actualizada de principales fuentes digitales de difusion.

Nota. Adaptado de HumbertoMkt: Situacion digital en el Peru (Humber Olano, 2023).

Figura 2

Descripcion general de audiencia en Tik Tok.

Nota: Adaptado de HumbertoMkt: Situacion digital en el Pert (Humber Olano, 2023).

2.2. Analisis Competitivo Detallado

El tejido empresarial del Peri exhibe una dindmica competitiva marcada por la
coexistencia de corporaciones de gran envergadura y Mypes vibrantes. Las grandes empresas
despliegan sus vastos recursos para afianzar su presencia y expandir su influencia en

segmentos estratégicos del mercado. En respuesta, las Mypes se centran en estrategias de
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diferenciacion, identificando nichos de mercado donde su agilidad y adaptabilidad les
permiten sobresalir.

Las tacticas de las grandes firmas priorizan la digitalizacion y la automatizacion,
buscando una mayor eficiencia y calidad de servicio que respalden su competitividad. Las
Mypes, enfrentando limitaciones de escala y alcance, optan por la innovacion y la
personalizacion en sus ofertas, generando propuestas de valor que las distinguen en un
mercado saturado.

Ambos tipos de empresas se encuentran en un proceso de alineacion con practicas de
sostenibilidad y responsabilidad social, reconociendo que la competitividad también se mide
en términos de contribucion ética y sostenible al entorno social y econdémico.

La Tabla 2 sirve como base para el desarrollo de estrategias que permitan a las Mypes
destacarse y mantenerse relevantes frente a las estrategias de marketing y distribucion de sus
competidores. La adaptabilidad, la claridad en la propuesta de valor y la precision en la
eleccion de canales de distribucion emergen como factores criticos para el éxito en el

competitivo mercado digital.



Tabla 2

Cuadro comparativo de las alternativas existentes en el mercado
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Criterio InVitro InBound Plus Focus Vision Digital
Descripcion Su servicio de publicidad online Descubrir nuevas oportunidades para conseguir ~ Desarrollan estrategias que Creen en tu suefio por eso te
ha ayudado a muchas empresas a  clientes listos para comprar tus servicios y/o hacen realidad los OKRs de ayudan a hacerlo realidad.
lograr sus objetivos comerciales, productos. Tener certeza de donde realizar tu los micro y pequefios
convirtiendo visitantes en clientes  inversion publicitaria para aumentar tus ventas. empresarios.
y ventas. Tener seguridad de realizar acciones concretas
para producir resultados monetarios especificos.
Ubicacion Pera Peru Latam Pera
Propuesta de valor Llegar a mas clientes desde Inbound Marketing Gestion 360 Especialistas WebSite
diferentes canales.
Productos ofrecidos 3 3 6 1
Participacion del mercado - = - -
Medio de distribucion Digital Digital-Presencial Digital-Presencial Digital

Pagina Web

https://invitro.pe

https://inboundplus.agency

https://holafocus.com

visiondigitalgroup.com

Nota: Elaborado por alumnos de tesis MBA181 — CENTRUM PUCP
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Capitulo III: Investigacion del Usuario
La investigacion de usuarios es una fase crucial en este estudio que implica la
implementacion de diversas metodologias destinadas a comprender a fondo los patrones de
comportamiento, las necesidades y los factores impulsores inherentes a los usuarios. Este
enfoque integral se logra mediante observaciones minuciosas y analisis exhaustivos. Dos
herramientas esenciales desplegadas en esta etapa son el "Perfil del Usuario" y el "Mapa de

Experiencia del Usuario".

3.1. Perfil del usuario

Para abordar de manera efectiva las necesidades y desafios de las micro y pequefias
empresas (Mypes) en Peru frente a la transformacion digital, "Escalable" adopt6é un enfoque
cualitativo centrado en el usuario. Este método se selecciono por su capacidad para
proporcionar una comprension profunda y matizada de las experiencias, percepciones, y

comportamientos de los participantes, esencial para el disefio de soluciones digitales eficaces.

La seleccion de participantes se realizo mediante muestreo por conveniencia,
enfocandose en lideres y propietarios de Mypes con interés en la digitalizacion. Se definieron

criterios de inclusion para asegurar representatividad y relevancia en los hallazgos:

1. Pertenencia a la categoria de micro o pequefia empresa, segin la definicion del

Ministerio de la Produccion del Peru.

2. Experiencia previa minima con herramientas digitales, ya sea en marketing,

ventas en linea o gestion interna, para asegurar una base de conocimiento relevante.

3. Diversidad en la industria, incluyendo al menos tres sectores diferentes (por
ejemplo, retail, servicios, y manufactura), para abarcar una amplia gama de desafios y

necesidades digitales.
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Se realizaron entrevistas a una muestra de 30 Mypes, basandose en la literatura que
sugiere que en estudios cualitativos, especialmente aquellos que utilizan entrevistas a
profundidad, la saturacion suele alcanzarse dentro de este rango. Esto se verifica
continuamente durante el proceso de analisis, con la opcion de incluir participantes

adicionales si surgen nuevos temas.

Las entrevistas se llevaron a cabo de manera semi-estructurada, permitiendo
flexibilidad en la exploracion de temas, con una duracion aproximada de 60 minutos cada
una, mediante plataformas virtuales como Zoom o Google Meet. Este formato facilito la
inclusion de participantes de diversas regiones, adaptandose a las restricciones de movilidad
y preferencias de los entrevistados. La confidencialidad y el anonimato se garantizaron a

través del consentimiento para la grabacion de las sesiones.

La guia de entrevista, revisada por expertos en investigacion cualitativa y
transformacion digital, incluy6 preguntas abiertas enfocadas en comprender la realidad de las
Mypes en su camino hacia la digitalizacion, como se verifica en la Tabla 3. Los temas
abordados se centraron en identificar necesidades especificas, desafios enfrentados, y

oportunidades para la implementacion de soluciones digitales.



Tabla 3

Guia de la entrevista
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item Preguntas

Sustento

1 (Cuales son las tres principales necesidades que su empresa

enfrenta en términos de crecimiento y escalabilidad?

Identificar directamente las principales areas
donde los usuarios necesitan apoyo permite
focalizar los esfuerzos de Escalable en desarrollar

soluciones pertinentes.

2 (Cuaéles son los principales desafios o barreras que ha
encontrado en su intento por escalar y hacer crecer su

empresa?

Comprender los obstaculos especificos que
enfrentan los usuarios proporciona insights para

mejorar o adaptar los servicios de Escalable.

3 En su opinién, ;qué servicio o soporte externo seria mas util

para ayudar a su empresa a crecer y escalar?

Esta pregunta busca identificar oportunidades
para nuevos servicios o mejorar los existentes
basados en las necesidades directas de los

usuarios.

4 (Podria mencionar algunas de las dificultades especificas que

ha enfrentado al tratar de escalar su negocio?

Profundizar en las dificultades especificas ayuda
a entender mejor los desafios y como Escalable

puede ofrecer soluciones efectivas.

5 En su experiencia, ;cuales obstaculos consideraria que son
mas comunes o recurrentes entre los emprendedores que

buscan escalar sus negocios?

Identificar patrones comunes en los obstaculos
permite a Escalable abordar problemas que

afectan a un amplio segmento de su audiencia.

6 (Qué tipos de soluciones ha buscado o implementado para

superar estos obstaculos y dificultades?

Entender las acciones tomadas por los usuarios
informa sobre su proactividad y preferencias,
ayudando a disefiar servicios que complementen

0 mejoren esas estrategias.

7 (Ha tenido la oportunidad de utilizar algunos de los servicios

que ofrece Escalable? Si si, jcual ha sido su experiencia?

Esta pregunta evalta la eficacia y satisfaccion
con los servicios existentes, ofreciendo un punto

de partida para la mejora continua.
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8 (Existen servicios que atin no ha utilizado, pero que le Revela el interés en otras areas de servicio de
interesan? Escalable, potencialmente indicando areas de

expansion o promocion.

9 (Ha encontrado alguna dificultad o inconveniente con los Identificar problemas especificos con los
servicios de Escalable? servicios actuales para implementar correcciones

o mejoras basadas en feedback directo de los
usuarios.

10 (Existe algun servicio o recurso que Escalable no ofrece Descubrir nuevas oportunidades de servicios
actualmente pero que le gustaria que ofreciera? basadas en las necesidades no cubiertas de los

usuarios.

11 (Estaria dispuesto a pagar por servicios premium o de mayor  Evaluar la disposicion a invertir en soluciones de
valor que podrian acelerar el crecimiento o escalabilidad de mayor valor, ayudando a modelar la estrategia de
su negocio? precios y paquetes de servicios de Escalable.

12 (Qué formatos de aprendizaje prefiere utilizar cuando se trata ~ Comprender las preferencias de aprendizaje
de crecer y escalar su negocio? informa el desarrollo de contenidos educativos y

formatos de entrega.

13 (Le interesa participar en eventos de networking o sesiones Evaluar el interés en iniciativas de comunidad
de mentoria organizadas por Escalable? para fomentar el networking y el aprendizaje

colaborativo entre los usuarios.

14 (Ha experimentado alguna dificultad o barrera que haya Identificar barreras a la retencion y compromiso
dificultado su compromiso con el servicio de Escalable o que  permite a Escalable mejorar la experiencia del
haya considerado dejarla? usuario y aumentar la satisfaccion.

15 (Como calificaria el valor que ha obtenido de la comunidad Medir el valor percibido de la comunidad

Escalable en términos de apoyo y recursos para escalar su

negocio?

Escalable para ajustar y mejorar las ofertas de

valor segun las expectativas de los usuarios.

Para una comprension integral del usuario de "Escalable", se utiliz6 el "Lienzo Meta

Usuario", una herramienta que permite visualizar y analizar detalladamente los aspectos clave

de los usuarios objetivo. Este andlisis se baso en la informacion recabada de las entrevistas,
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abarcando desde la rutina diaria y valores personales hasta el entorno y relaciones sociales de

los usuarios, proporcionando insights cruciales para el disefio de soluciones personalizadas.

Figura 3

Lienzo Meta Usuario

Esta metodologia holistica asegura no solo una comprension profunda de las
necesidades y desafios de las Mypes en Pert, sino también la alineacion estratégica de las
soluciones de "Escalable" con las expectativas y requerimientos de este segmento critico para

la economia nacional.

3.2. Mapa de Experiencia del Usuario

En la Figura 4, se representa la experiencia del usuario en "Escalable" como una serie
de etapas clave en su travesia para abordar desafios empresariales persistentes. Estas etapas
desempefian un papel esencial en la propuesta de valor del servicio de automatizacion

educativo, ya que influyen en la decision del usuario de avanzar o no en su educacion y
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colaboracion continua. Es importante destacar que, a lo largo de las siete fases delineadas, la
experiencia del usuario no alcanza un nivel de satisfaccion plenamente positivo o alentador.

1. Inquietud Inicial: La aventura del usuario comienza con una sensacion palpable de
inquietud, originada por los desafios empresariales actuales. Esta fase actiia como un
motivador que lo impulsa a buscar consejo y orientacion entre su circulo cercano de amigos y
familiares.

2. Busqueda de Soluciones: A pesar de la inquietud, el usuario esta decidido a
encontrar soluciones. Realiza busquedas activas tanto en su red de contactos como en linea.
Sin embargo, esta etapa estd marcada por la sensacion de abrumo y falta de direccion.

3. Encuentro con Escalable: La experiencia mejora cuando el usuario se topa con
"Escalable". Contactar con el servicio para obtener informacidn y posiblemente soluciones
representa un paso positivo en su camino. No obstante, puede experimentar cierta
incertidumbre inicial.

4. Aplicacion de la Estrategia: A medida que el usuario comienza a aplicar las
estrategias propuestas por Escalable, la satisfaccion aumenta. Esta etapa es crucial, ya que es
aqui donde el usuario experimenta un cambio tangible y positivo en su marketing digital.

5. Revés Temporal: La experiencia se ve marcada por un revés temporal en una
campana de marketing. Esto puede llevar a una sensacion de neutralidad, ya que el usuario
enfrenta obstaculos inesperados.

6. Busqueda de una Nueva Solucion: En busca de superar el revés, el usuario busca
activamente nuevas estrategias. Esta fase conlleva una sensacion de mejoria y la buisqueda de
soluciones alternativas.

7. Exito con una Nueva Estrategia: Finalmente, la experiencia del usuario alcanza
niveles positivos cuando logra aplicar con éxito una nueva estrategia, marcando el éxito en su

marketing digital.
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8. Continuidad de la Colaboracion: La valoracion de la relacion continua con
Escalable se vuelve mas fuerte, ya que el usuario decide mantener la colaboracion. Esta fase
demuestra el impacto duradero del servicio en la vida del usuario.

Este analisis detallado de la experiencia del usuario en "Escalable" es fundamental
para comprender como las diferentes etapas influyen en su toma de decisiones y satisfaccion.
Cada fase representa un cambio significativo en su experiencia, desde la inquietud inicial
hasta alcanzar niveles mas altos de satisfaccion y éxito. Estos cambios son esenciales para
evaluar el impacto del servicio y su capacidad para mantener una relacion continua con los

usuarios.

Figura 4

Lienzo : Conociendo la experiencia del usuario
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3.3. Identificacion de la Necesidad

En el proceso de la Experiencia del Usuario, las etapas 1, 2, 5 y 8 emergen como
momentos criticos que generan sentimientos de duda, frustracion y molestia en los usuarios
de "Escalable". Durante la fase inicial, cuando los usuarios comienzan a buscar soluciones
para sus desafios en marketing digital, se enfrentan a una abrumadora cantidad de opciones,
cada una con enfoques diversos. Esta abundancia de elecciones desencadena incertidumbre
sobre la seleccion adecuada, ya que una decision equivocada puede resultar en pérdida de
tiempo y recursos valiosos.

La correcta identificacion de las areas donde los usuarios necesitan fortalecer sus
habilidades se vuelve esencial desde el principio. Este proceso permite a los usuarios
experimentar una sensacion de aprovechamiento efectivo de su tiempo y recursos,
contribuyendo asi a su desarrollo profesional de manera satisfactoria.

Estos aspectos resaltan los puntos de dolor experimentados por los usuarios en las
etapas criticas del proceso. Sin embargo, esta identificacion de necesidades insatisfechas se
convierte en una oportunidad de mejora para la propuesta de "Escalable". El servicio tiene el
potencial de abordar estos desafios al ofrecer una seleccion mas enfocada y personalizada de
soluciones, ademas de proporcionar un medio efectivo para resolver dudas y promover la
interaccion entre los usuarios. De esta manera, se busca transformar los momentos de
insatisfaccion en oportunidades de crecimiento y enriquecimiento para las Mypes,

contribuyendo a una experiencia de usuario mas fluida y gratificante.
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Capitulo IV: Diseiio del Producto o Servicio
En el Capitulo IV de "Escalable", se analiza como se formul6 la solucion a un
problema relevante para las Mypes en su transformacion digital. Se detalla el uso de
metodologias agiles para disefiar el producto o servicio, y se expone la narrativa y las
caracteristicas innovadoras del proyecto. Finalmente, se define la propuesta de valor y el
producto minimo viable, enfatizando su potencial para revolucionar la manera en que las

Mypes manejan el marketing y las ventas digitales.

4.1. Concepcion Del Producto O Servicio

En esta seccion, se detallara el proceso de ideacion, en el que se desarrollaron lienzos
mediante la aplicacion de herramientas de Lean StartUp adaptadas a las necesidades y
desafios especificos de las Micro, Pequefias y Medianas Empresas (Mypes) en el entorno
digital.

La Figura 5 presenta el Lienzo 6 x 6, el cual se fundamenta en las preguntas
generadoras derivadas del mapa de experiencia del usuario del producto. Cada una de estas
preguntas ha sido abordada con la propuesta de cinco posibles soluciones, de las cuales se
han seleccionado aquellas de mayor relevancia. Asimismo, se exhibe la Matriz Costo
Impacto, que consolida las mejores propuestas para cada interrogante planteada en el Lienzo
6 x 6. Dichas propuestas han sido clasificadas y posicionadas en la matriz, considerando tanto
su eficacia en la resolucion del problema como el nivel de costos asociado a su
implementacion.

En este contexto, destaca la propuesta identificada con menor costo y un impacto
significativo: "Creacion de un servicio automatizado de embudo de ventas digitales, enfocado
en micro y pequeias empresas para potenciar sus ventas a través de canales digitales,

utilizando tecnologias avanzadas". Por otro lado, se observa que la propuesta con el costo de



implementacion mas elevado, pero también con un impacto considerable, es la siguiente:
"Funciones de seguimiento y medicion de resultados".
Figura 5

Matriz 6 x 6
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Figura 6

Matriz COSTO/IMPACTO

Luego de analizar las propuestas en la Matriz Costo Impacto, se decidi6 escoger una
alternativa de alto impacto, pero con un costo medio de implementacion, la cual corresponde
a “Creacion de un servicio automatizado de embudo de ventas digitales, enfocado en
pequefias empresas para potenciar sus ventas a través de canales digitales, utilizando
tecnologias avanzadas”. En respuesta a esta idea seleccionada, en la Figura 7 se muestra el

prototipo agil inicial que se cred, el cual muestra alcances estratégicos derivados del proceso

de ideacion de la investigacion del usuario.



35

Presentacion del prototipo inicial:

El prototipo presentado es un servicio integral disefiado para potenciar las ventas en
linea de las Mypes, en la Figura 7 utilizando un video explicativo como herramienta principal
de prototipado. Este proceso comienza con una sesion inicial para entender el negocio del
cliente y seguir con el disefio de campafias personalizadas. Se guia al cliente en la creacion de
contenido, que luego es editado y utilizado en anuncios y una landing page especifica. Un bot
de WhatsApp automatiza la gestion de leads, complementando la estrategia con revision y
optimizacion continua de la campafia. Este enfoque busca maximizar la interaccion y las
ventas, simplificando la produccion para un uso eficiente del presupuesto de marketing.
Figura 7

Prototipo Inicial

Visualizar prototipo:

https://drive.google.com/file/d/1SiDYrr90G2k2HH3cl6ZrNeglCDtLnk9dR /view?usp=sharing



https://drive.google.com/file/d/1SiDYrr90G2k2HH3cI6ZrNgICDtLnk9dR/view?usp=sharing
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Finalmente, el "Lienzo Blanco de Relevancia" podria organizarse de la siguiente
manera basandose en entrevistas a participantes clave en la industria:

o Cosas interesantes: Reflejaria los aspectos del servicio de embudo de ventas que mas
entusiasmo generan, como la eficiencia en el proceso de ventas o la capacidad de
personalizacion del servicio.

o Criticas constructivas: Contendria sugerencias para mejorar el servicio, como la
necesidad de integraciones con otros sistemas o la facilidad de uso para los no
especialistas en tecnologia.

o Nuevas preguntas: Presentaria interrogantes surgidos durante las entrevistas que
podrian guiar la mejora y evolucion del servicio, como la forma de mantener el
servicio actualizado con las tltimas tendencias de marketing digital.

o Nuevas ideas: Mostraria conceptos innovadores propuestos por los entrevistados que
podrian diferenciar al servicio en el mercado, tales como funcionalidades unicas o
nuevos enfoques en la automatizacion.

Estos resultados se muestran en la Figura 8.
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Figura 8

Lienzo Blanco de Relevancia

4.2. Desarrollo de la Narrativa

El desarrollo de la narrativa de Escalable en su actual iteracion combina las
experiencias y aprendizajes de las fases previas con una metodologia innovadora y centrada
en el usuario. Esta metodologia hibrida, que integra aspectos del Design Thinking y los
principios del Lean Startup, se ha adaptado para atender de manera efectiva y eficiente las
necesidades de las Mypes en la creacion de embudos de ventas digitales automaticos.

o Empatizar y definir: Se inici6 el proceso con una inmersion profunda en las
necesidades y desafios especificos de las Mypes, empleando entrevistas y
observaciones para comprender sus objetivos y dificultades en el marketing digital
y las ventas. Este entendimiento permiti6 la definicion clara del problema y los
objetivos a alcanzar con la solucion propuesta.

o Idear y prototipar: La fase de ideacion fue caracterizada por una generacion de

ideas innovadoras, explorando multiples soluciones potenciales. Esto llevo a la
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creacion de prototipos funcionales de la solucion de embudos de ventas,
esenciales para validar las hipotesis y recoger retroalimentacion directa de los
usuarios.

. Evaluar: Se llevo a cabo un proceso iterativo de evaluacion, probando los
prototipos en contextos reales y recopilando feedback de las Mypes. Esta
retroalimentacion resulté crucial para ajustar y mejorar la propuesta, asegurando
su alineacion con las necesidades reales del mercado.

o Metodologia agil: Se adoptd un enfoque agil y adaptativo, siguiendo un ciclo de
"Construir-Medir-Aprender" para el desarrollo de un producto minimamente
viable (MVP). Este enfoque facilitd ajustes rapidos y eficientes basados en datos y
comportamientos reales de los usuarios.

. Implementacion estratégica: Utilizando la matriz 6x6 y la matriz de costo/impacto
como herramientas clave, se identificaron y priorizaron las caracteristicas y
servicios mas valiosos y rentables de la solucion. Esto incluy6 la definicion de los
tres niveles de servicio (DIY, DWY, DFY) y la integracion con plataformas de
inteligencia artificial existentes en el mercado para la automatizacion y
personalizacion de los embudos que el servicio desarrollaria.

. Estrategias de implementacion y call to action: se formul6 un plan detallado para
la implementacion de la metodologia y las herramientas, incluyendo incentivos
para animar a las Mypes a adoptar la solucion. El llamado a la accion se disefio
para ser atractivo y motivador, ofreciendo periodos de prueba y tarifas especiales
introductorias.

En esta fase de Escalable, se combind el enfoque 4gil del Lean Startup y el Design

Thinking para crear embudos de ventas digitales automaticos. El ciclo "Construir-Medir-
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Aprender" ha sido clave en este proceso, permitiéndonos iterar rapidamente y ajustar la
solucion en funcidn de las necesidades reales de las Mypes y los datos del mercado.

El prototipado inicial se centr6 en la consolidacion de ideas procedentes de las
matrices de desarrollo estratégico 6x6 y de costo-impacto, estableciendo un esquema
preliminar para el prototipo de embudo de ventas. Esta fase implico:

e Metodologia: Implementacién de una metodologia agil y personalizada para la
creacion y gestion eficiente de embudos de ventas en linea.

e Herramientas: Seleccion de herramientas tecnoldgicas avanzadas para analisis,
gestion de anuncios en redes sociales y automatizacion comercial.

¢ Beneficios: Enfoque en incrementar las ventas, mejorar la visibilidad online y
optimizar la interaccion con los clientes.

e Estructura de costos: Desarrollo de un modelo de costos claro y escalable para
facilitar la adopcion de la metodologia por parte de las Mypes.

e Call to action: Creacion de un llamado a la accidn convincente, con incentivos como
periodos de prueba o tarifas introductorias especiales.

Este enfoque integrado y centrado en el usuario asegura que Escalable no solo
responda a las necesidades actuales del mercado de las Mypes, sino que también ofrezca una

solucidn escalable y eficiente para el marketing digital y la automatizacion comercial.

4.3. Caracter Innovador del Producto o Servicio
La propuesta de Escalable en su segunda iteracion se destaca por su caracter
innovador, ofreciendo una solucion revolucionaria en la creacion y gestion de embudos de
ventas digitales automaticos. Este capitulo explora las diversas dimensiones que hacen a
Escalable una solucidn tnica y altamente competitiva en el mercado:
e Uso avanzado de plataformas existentes en Inteligencia artificial: Escalable integra

estas plataformas que ya son de uso publico con inteligencia artificial de manera
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central en su metodologia, lo que permite una automatizacion y personalizacion
avanzadas en la creacion de embudos de ventas. Esta tecnologia no solo mejora la
eficiencia y precision en la segmentacion del publico objetivo, sino que también
facilita la interaccion y seguimiento automatico de los clientes potenciales.
Reduccion en tiempos de implementacion: un aspecto clave de la innovacion de
Escalable es la notable rapidez en la implementacion de sus soluciones. A diferencia
de las agencias tradicionales que pueden tardar semanas, Escalable ha optimizado su
proceso para lanzar campafias en tan solo dos semanas, maximizando asi la eficiencia
y la respuesta rapida a las necesidades del mercado.

Metodologia de resultados rapidos: Escalable se enfoca en la obtencion de resultados
tangibles en un corto plazo. Con estrategias y herramientas disefiadas para impactar
de manera inmediata en las ventas y la visibilidad online, las empresas pueden
observar un cambio significativo en su rendimiento comercial rapidamente.
Experiencia especializada y crecimiento sectorial: la propuesta de Escalable se
enriquece con una experiencia especializada que se expande constantemente a nuevos
sectores. Esta especializacion garantiza soluciones ajustadas a las dindmicas
especificas de cada industria, mejorando la relevancia y eficacia de los embudos de
ventas para cada cliente.

Costo-efectividad y escalabilidad: la estructura de costos de Escalable es una ventaja
significativa, ofreciendo un servicio que resulta mas economico en comparacion con
agencias tradicionales. Esta eficiencia en costos, combinada con la escalabilidad de
las soluciones, hace de Escalable una opcion atractiva para una amplia gama de
empresas.

Asistencia personalizada con plataformas existentes de inteligencia artificial:

Escalable va mas alla de las soluciones genéricas del mercado, ofreciendo una
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asistencia personalizada a través de estas plataformas de inteligencia artificial. Esta

asistencia se adapta a las necesidades especificas de cada empresa, proporcionando

consejos y soluciones a medida que evolucionan con el tiempo y el uso.

e Barrera de entrada tecnologica: la integracion avanzada de estas plataformas de
inteligencia artificial y automatizacion en Escalable crea una barrera de entrada
significativa para competidores potenciales. Esta ventaja tecnologica asegura no solo
una posicion lider en el mercado, sino también una constante evolucidén y mejora de
las soluciones ofrecidas.

En conclusion, Escalable representa una nueva era en el marketing digital y la
automatizacion de ventas, donde la innovacion, la eficiencia y la personalizacion son las
claves del éxito. Su enfoque tnico, basado en la tecnologia de vanguardia y un profundo
conocimiento sectorial, posiciona a Escalable como una solucion distintiva y altamente

efectiva en el mercado actual.

4.4. Propuesta de Valor
Se utilizara el Lienzo Propuesta de Valor para identificar los beneficios, frustraciones
y trabajos del usuario, asi como también, los generadores de alegrias y los aliviadores de

frustraciones, tal como se muestra en la Figura 9.



Figura 9

Lienzo de la propuesta de valor del negocio

Del analisis de la Propuesta de Valor de Escalable, se identifico que las micro
y pequenas empresas (Mypes) enfrentan desafios significativos en el marketing
digital, tales como la complejidad de las estrategias y el alto costo, lo cual limita su
capacidad para competir efectivamente en el mercado digital. Estos obstaculos no solo
consumen recursos valiosos, sino que también inhiben su potencial de crecimiento.
Ante este escenario, Escalable surge como una solucion econdmica y automatizada,
disefiada especificamente para satisfacer estas necesidades criticas con un enfoque en
la eficiencia y la efectividad.

Se comprende que el nicleo del desafio para las Mypes no radica inicamente
en la seleccion de herramientas digitales, sino en asegurar que estas herramientas se
alineen con sus objetivos especificos y restricciones presupuestarias. La promesa de
Escalable es reducir la carga de la complejidad y el costo excesivo, permitiendo a las

empresas enfocarse en su crecimiento y éxito. Se ofrece un servicio que simplifica y
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automatiza el marketing digital de manera personalizada, incluyendo embudos de ventas
automatizados, chatbots para la gestion de clientes y analisis avanzados de datos, todo
disefiado para mejorar la adquisicion y conversion de clientes de manera eficiente y a un
costo accesible.

La propuesta de valor de Escalable se enfoca en el dolor real que experimentan las
Mypes: la dificultad de gestionar eficientemente el tiempo y los recursos mientras buscan el
crecimiento en un entorno digital competitivo. La solucion no solo es accesible y facil de
usar, sino que también mejora la calidad de los leads generados y ofrece una comunidad de

soporte donde las Mypes pueden compartir estrategias y aprender unas de otras.

4.5. Producto Minimo Viable (PMYV)

El Producto Minimo Viable (PMV) de Escalable es un enfoque practico que busca
validar la eficacia de la metodologia innovadora en la creacion de embudos de ventas
digitales automaticos.

La prueba comienza con el equipo especializado de Escalable configurando y
ejecutando un embudo de ventas para el cliente, aplicando todas las herramientas existentes
en las plataformas de inteligencia artificial que han sido desarrolladas y optimizadas por
Escalable. Este proceso no solo demuestra la efectividad del sistema de Escalable, sino que
también funciona como un caso de estudio que el cliente puede observar y aprender.

Una vez que el embudo esta operativo y generando resultados preliminares, Escalable
comparte con el cliente las herramientas y el conocimiento necesario para replicar lo
construido. Este paso es critico, ya que evalua la claridad y transferibilidad de la metodologia
de Escalable. Permite identificar oportunidades de mejora y asegura que cada aspecto de la
creacion de embudos de ventas sea comprensible y aplicable por el cliente.

Después de esta etapa, el cliente lanza su version del embudo, utilizando las

estrategias y herramientas proporcionadas por Escalable. En este momento, se recopilan datos
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y se compara el rendimiento del embudo operado por el cliente con el que Escalable
implemento inicialmente. Este analisis comparativo es fundamental para validar la hipotesis
de que la solucion de Escalable no solo es efectiva, sino también accesible y replicable por
sus usuarios.

El PMV es, por tanto, una secuencia de pasos que incluye:

e Creacion y ejecucion del embudo por Escalable: El equipo de Escalable configura y
pone en marcha un embudo de ventas personalizado para el cliente, empleando su
avanzada tecnologia de IA.

e Transferencia de conocimiento: Escalable facilita al cliente un conjunto completo de
recursos y formacion para que este pueda entender y replicar el embudo disefiado.

¢ Implementacion independiente por el cliente: Utilizando los conocimientos adquiridos
y las herramientas compartidas, el cliente lanza su propio embudo de ventas.

e Analisis comparativo y retroalimentacion: Se realiza una evaluacion detallada de los
embudos de ventas, tanto el creado por Escalable como el replicado por el cliente,
para medir la efectividad y realizar ajustes donde sea necesario.

Este enfoque del PMV no solo sirve para probar la solucion propuesta, sino que
también actia como un instrumento de aprendizaje y mejora continua tanto para Escalable
como para los clientes a los que se dirige. Con el PMV, Escalable reafirma su compromiso
con la entrega de soluciones que no solo prometen resultados, sino que también los
materializan, elevando el estandar de lo que las Mypes pueden esperar en términos de

incremento de ventas y optimizacion de procesos.



Tabla 4

Producto Minimo Viable
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Etapa del Prototipado Descripcion
(PMV)
Etapa 1: Sesion de Inicio con una sesion de onboarding dirigida por el equipo de
onboarding Escalable para conocer en profundidad el negocio del cliente y sus

Etapa 2: Desarrollo de la
estrategia

Etapa 3: Implementacion y
ejecucion
Etapa 4: Transferencia de

conocimientos

Etapa S: Construccion
paralela

Etapa 6: Soporte y
asistencia personalizada

Etapa 7: Lanzamiento de
la campaiia del cliente
Etapa 8: Analisis de
resultados iniciales

Etapa 9: Iteracion y
mejora continua

necesidades especificas.

Creacion de la estrategia de embudo de ventas por el equipo de
Escalable, utilizando la informacion recogida durante el
onboarding.

Puesta en marcha del embudo de ventas por parte de Escalable,
incluyendo la creacion de anuncios, landing pages y configuracion
del bot de ventas.

Entrega de recursos educativos y el curso pregrabado al cliente, para
que pueda replicar de forma independiente el embudo de ventas.

Mientras Escalable opera el embudo, el cliente también intenta
replicar el proceso paralelamente con la asistencia de recursos
proporcionados.

Provision de guia personalizada por parte de Escalable basada en la
interaccion inicial y el progreso del cliente en la replicacion del
embudo.

El cliente lanza su version del embudo de ventas con el
acompafiamiento y supervision de Escalable.

Evaluacion de los resultados del embudo de ventas operado por
Escalable versus el replicado por el cliente.

Ajustes y mejoras en la metodologia basados en el feedback 'y
resultados del anélisis comparativo.

Presentacion del prototipo final:

En la Figura 10 se muestra el desarrollo refinado del prototipo final, resultado directo

de las valiosas interacciones y ajustes realizados a partir del feedback sobre el diseo inicial.

Este proceso meticuloso permiti6 afinar la solucion, asegurando que cumple con las

expectativas y necesidades reales del publico objetivo.

Este prototipo representa una evolucion significativa, mejorando tanto en

funcionalidad como en experiencia de usuario. Se ha introducido una interfaz mas intuitiva y

funcionalidades avanzadas, disefiadas especificamente para las Mypes, con el objetivo de

facilitar la presentacion del servicio.



Figura 10

Prototipo Final

Esta secuencia muestra un proceso detallado y estratégico del MVP.
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Figura 11

Metodologia

Figura 12

Embudo de Ventas
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Figura 13

Crea, lanza y revisa

Figura 14

Presentacion del Servicio MVP

Visualizar prototipo vendedor:

https://drive.google.com/file/d/18ejbyn9g3m1jhh CTOM7Aia6evimLUEn/view?usp=sharing

https://drive.google.com/file/d/11RUr_-S8teAzdcMMra50-401dPGI2mEU/view?usp=sharing



https://drive.google.com/file/d/18ejbyn9g3m1jhh_CTQM7Aia6evlmLUEn/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1lRUr_-S8teAzdcMMra5o-4OIdPGl2mEU/view?usp=sharing
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Capitulo V. Modelo de Negocio

El modelo de negocio que se esta elaborando se enfoca en ofrecer soluciones
integrales para abordar las deficiencias en el marketing digital y la automatizacion comercial
que afectan a las Micro y Pequefias Empresas (Mypes) en el contexto peruano. La propuesta
se centra en brindar servicios que impulsen la escalabilidad de estas empresas y les ofrezcan
un solido respaldo en estrategias de marketing. Se busca equipar a las Mypes con
herramientas innovadoras que les permitan mejorar su visibilidad en linea, optimizar la
gestion de sus procesos comerciales y, en Ultima instancia, lograr un crecimiento econoémico
sostenible. Al adoptar un enfoque integral y adaptado a las necesidades especificas de las
Mypes, se aspira a mejorar su competitividad en el entorno digital y contribuir al

fortalecimiento del tejido empresarial en Peru.

5.1. Lienzo del Modelo de Negocio

En el corazon del modelo de negocio de "Escalable" yace una propuesta de valor
escalonada disenada para transformar el enfoque de las Mypes en Peru hacia el marketing
digital y la automatizacion de ventas. Este capitulo profundiza en como "Escalable" utiliza su
modelo Unico para ofrecer un servicio diferenciado y como esto impulsa su potencial de
crecimiento en el mercado.

La estrategia de "Escalable" se inicia con una herramienta educativa, constituyendo el
primer peldafio de su propuesta de valor. Dicha herramienta no solo capacita a los
empresarios en marketing digital y automatizacién, sino que también establece las bases para
una adopcidén mas profunda de la tecnologia. Desde este punto, el modelo progresa hacia la
implementacion de un asistente en una plataforma de inteligencia artificial, desarrollada y
entrenada por "Escalable", que orienta a los usuarios a través de procesos optimizados,

posibilitando una transicion fluida hacia préacticas de marketing mas avanzadas.
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Finalmente, el tercer y ultimo escalon es ofrecer servicios de agencia completos. En
esta etapa, "Escalable" proporciona un servicio integral donde expertos se encargan de las
necesidades de marketing digital y automatizacion de ventas de los clientes. Esta propuesta
de valor escalonada asegura que, independientemente del nivel de experiencia o recursos de
una Mype, "Escalable" tiene una solucion adecuada para ellos.

La relacion con los clientes se fortalece a través de esta progresion de servicios.
Inicialmente, la relacion se basa en la educacion y el autoaprendizaje, seguida de una
interaccion mas personalizada con la [A, y culmina en una relacion de servicio completo con
asistencia humana experta. Esta progresion refleja un enfoque en el crecimiento junto con el
cliente, adaptandose a sus necesidades cambiantes y capacidades crecientes.

En términos de segmentos de mercado, "Escalable" se dirige a un amplio espectro de
Mypes en Pert, desde aquellas apenas iniciando su viaje digital hasta empresas mas
establecidas buscando optimizar sus operaciones existentes. Esto se alinea con el enfoque
escalonado de la propuesta de valor de "Escalable", asegurando que el servicio sea relevante
y valiosa para una amplia gama de empresas.

Los canales de distribucion y comunicacion de "Escalable" incluyen su servicio en
linea, redes sociales, y eventos educativos y de networking. Estos canales no solo facilitan la
adquisicion y retencion de clientes, sino que también actlian como puntos de contacto para la
educacion continua y el soporte.

En cuanto a la estructura de costos, "Escalable" logra una eficiencia significativa a
través de la implementacion de procesos estandarizados y el uso de plataformas de
inteligencia artificial que ya existen. Esto permite a la empresa ofrecer precios competitivos
sin comprometer la calidad del servicio. Las fuentes de ingresos varian desde suscripciones

para el acceso al servicio educativo hasta tarifas por servicios de agencia completos.



El modelo de negocio de "Escalable", con su enfoque escalonado y adaptativo, no
solo cumple con las necesidades actuales del mercado, sino que también se posiciona
estratégicamente para el crecimiento y la expansion. La capacidad de "Escalable" para
evolucionar con sus clientes garantiza su relevancia continua y cimenta su lugar como un

aliado clave en la transformacion digital de las Mypes en Pert.
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Figura 15

Lienzo del modelo de negocio
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5.2. Viabilidad del Modelo de Negocio

Este capitulo se comenta brevemente su viabilidad econdmica y financiera, basada en
proyecciones detalladas de ingresos, costos y ratios financieros clave.

A lo largo de cinco afios, se proyecta un crecimiento constante de suscriptores, desde
200 en el Afio 1 hasta 442 en el Afio 5, con un incremento en los ingresos por ventas de
$796,800 a $1,760,928. Este aumento esta respaldado por un plan de inversiones inicial de
$40,000 y un plan de marketing bien estructurado que evoluciona de un gasto de $32,500 en
el Afio 0 a $36,603 en el Afio 5.

El modelo de negocio demuestra eficiencia en la gestion de los costos de ventas y
gastos operativos, manteniendo un saludable margen bruto promedio del 80% a lo largo de
los afios. Los costos de ventas y gastos operativos aumentan proporcionalmente con los
ingresos, reflejando una escala econémica efectiva y un control de gastos riguroso.

La inversion inicial en capital se traduce en un Flujo de Caja Libre (FCL) negativo en
el Ao 0, pero rapidamente se recupera, alcanzando $564,166 en el Afio 5. El Valor Actual
Neto (VAN) Economico de $1,019,900 y una Tasa Interna de Retorno (TIR) Econémica del
177% son indicadores de un retorno significativo sobre la inversion inicial. El Costo de
Capital (COK) establecido en el 18.75%, que refleja el riesgo y la expectativa de los
inversores, es superado por el rendimiento del proyecto.

El equipo de Escalable, compuesto por disefiadores, editores, ejecutivos de ventas y
personal administrativo, es competitivo en costos y escalable, lo que contribuye al
crecimiento y la rentabilidad sostenidos del negocio. Los gastos de personal reflejan una
inversion prudente en talento humano, crucial para el desarrollo y la expansion de la empresa.

La solidez financiera de Escalable se manifiesta en la capacidad de generar una
utilidad neta creciente, que comienza con $52,503 en el Afio 1 y se incrementa a $560,166 en

el Ano 5. Estos resultados, junto con una estructura de costos y gastos controlados y una
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estrategia de marketing efectiva, subrayan la viabilidad y el potencial de crecimiento del
negocio.
Figura 16

Proyeccion de ingresos y suscriptores

5.3. Escalabilidad/Exponencialidad del Modelo de Negocio

El disefio estratégico del modelo de negocio de Escalable se centra en abordar
eficazmente la cadena de valor para la mejora del marketing digital de empresas,
proporcionando una solucidn a través de un servicio web accesible. Los elementos clave de
esta estrategia incluyen:

e Registro y validacion de empresas: Escalable permite a las empresas registrarse y
validar su informacion, brindando acceso a un servicio especializado en marketing
digital. Los datos empresariales estaran seguros y disponibles para su uso, formando
la base de la colaboracion con las micro y pequefias empresas con desafios de
marketing.

e Acceso a herramientas de marketing: El servicio de automatizacion de Escalable
ofrece acceso a herramientas y recursos especializados para mejorar las estrategias de

marketing digital de las empresas. Este enfoque en la nube ptblica permite una
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expansion progresiva, inicialmente a nivel nacional y posteriormente a nivel
internacional.

Expansion estratégica: la expansion de Escalable, tanto a nivel nacional como
internacional, se considera en funcién de la difusion del modelo de negocio y del
valor tangible percibido por los usuarios. La escalabilidad del servicio permite
adaptarse a diversas ubicaciones y necesidades del mercado.

Membresia empresarial: cuanto mayor sea la membresia de empresas en el servicio,
mas ofertas de servicios digitales podré brindar Escalable. Esto genera un impacto
positivo tanto para las empresas que ofrecen servicios como para aquellas que buscan
soluciones de marketing digital.

Oportunidades de colaboracion: El servicio crea un entorno donde las micro y
pequefia empresa, inicialmente afectados por estrategias de marketing deficientes,
encuentran oportunidades para colaborar y mejorar sus habilidades y estrategias.
Indicadores clave de rendimiento (KPIs): Escalable utiliza diversos KPIs e
indicadores propuestos para comprender el mercado y los clientes. Estos indicadores
son esenciales para prever tendencias, diagnosticar desafios y proyectar el crecimiento

del negocio de manera efectiva.
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5.4. Sostenibilidad del Modelo de Negocio

El modelo de negocio es sostenible porque contribuye al alcance de los Objetivos de
Desarrollo Sostenible (ODS) indicados en la siguiente tabla:
Tabla 5

Metas e impacto

Metas Impacto
8. Trabajo En el contexto del ODS 8, el proyecto tiene como objetivo impulsar el trabajo decente y el
decente y crecimiento econdmico al proporcionar a las Micro y Pequeiias Empresas (Mypes)
crecimiento herramientas y apoyo efectivos en marketing digital. Esto no solo fomentara el
econdémico crecimiento econdmico, sino que también generara oportunidades laborales para los

pequeios empresarios.

9. Industria, Escalable contribuye a la Industria, Innovacion e Infraestructura al equipar a empresas con
Innovacion e herramientas digitales, fomentando el desarrollo tecnologico en Pert y otros paises en

Infraestructura desarrollo.
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Metas de la ODS 8 Impactadas por Escalable

Metas Impacto
8.8 Garantizar que al menos 200 La implementacion exitosa de la solucion en estas empresas contribuird
empresas adopten la solucion de significativamente a la proteccion de los derechos laborales,
Escalable en su primer afio de asegurando ambientes laborales seguros y saludables. Ademas, esto
operacion, promoviendo asi fomentara practicas laborales responsables, promoviendo un estandar
condiciones laborales seguras y elevado de bienestar y seguridad para los trabajadores, alineandose asi

libres de riesgos para sus empleados.  con los objetivos de desarrollo sostenible de Naciones Unidas.

Tabla 7

Metas de la ODS 9 Impactadas por Escalable

Metas

Impacto

9.5 Facilitar la adopcion de herramientas
digitales y conocimientos tecnolégicos
por parte de al menos 200 empresas en el

primer aflo de operacion de Escalable.

Al promover el uso de herramientas digitales y mejorar la
capacidad tecnoldgica en empresas, Escalable contribuira
significativamente al desarrollo tecnologico en Pert y otros paises
en desarrollo. Esto posicionara a estas empresas para una
participacion activa en la economia digital global, fomentando la
innovacion y la competitividad en el mercado global de manera

sostenible.




58

Capitulo VI: Soluciéon Deseable, Factible y Viable
En este capitulo se abordara la validacion de la deseabilidad, factibilidad y viabilidad
de la solucion "Escalable", enfocada en mejorar la eficiencia de las estrategias de marketing
digital y la automatizacion de la gestion comercial en las Mypes peruanas. Estos elementos
seran evaluados mediante experimentos con posibles clientes actuales que ya operan el
mercado peruano y tienen campafas publicitarias activas. Posteriormente se desarrollara la
validacion de la factibilidad mediante el plan de marketing y el plan de operaciones, se usara

herramientas.

6.1. Validacion de la Deseabilidad de la Solucion

Para elaborar la validacion de la deseabilidad de la solucion se plantearan las
diferentes hipdtesis las cuales se realizaran experimentos donde los clientes potenciales
actuales utilizaran "Escalable" en un entorno controlado, evaluando aspectos clave como la
facilidad de integracion, la eficiencia operativa y la efectividad en la gestion de clientes.

Se utilizara 30 Mypes activas para este experimento.

6.1.1. Hipaotesis para Validar la Deseabilidad de la Solucion

A continuacion, se describen las distintas hipotesis planteadas para validar la
deseabilidad de la solucion "Escalable", enfocadas en mejorar la eficiencia de las estrategias
de marketing digital y la automatizacion de la gestion comercial en las Mypes peruanas. Las
hipotesis seleccionadas se centran en la tasa de conversion, eficiencia operativa, y la
combinacion de capacitacion y tecnologia.

H1: La implementacion de 'Escalable' en Mypes peruanas conducird a una reduccion
especifica en el tiempo promedio de conversion de lead a venta en un 20% durante un

periodo de prueba de tres meses, sin sacrificar la calidad de los leads convertidos.
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H2: Introducir 'Escalable' en Mypes peruanas resultard en una mejora del 25% en la
satisfaccion del cliente con respecto a la gestion de clientes y seguimiento de /eads, medida a
través de una encuesta de satisfaccion especifica tras seis meses de uso.

H3: La adopcion de 'Escalable’ por Mypes peruanas aumentara la eficiencia operativa
en la gestion de marketing digital y ventas en un 15%, evidenciado por una reduccion en el
tiempo dedicado a tareas administrativas y un aumento en la generacion de leads, en un

periodo de prueba de seis meses.

6.1.2. Experimentos Empleados para Validar la Deseabilidad de la Solucion.

La validacion de la solucion "Escalable” se llevo a cabo mediante un disefio
experimental que midi6 el impacto pre y post-implementacion en 30 Mypes peruanas,
durante un periodo de seis meses. Este enfoque integro el analisis de datos operativos y el
feedback de satisfaccion del cliente, proporcionando un conjunto de datos robusto para
evaluar mejoras en tiempo de conversion, eficiencia y satisfaccion del cliente. La extension
del periodo de prueba y la ampliacion de la muestra aseguraron la captura de tendencias a
largo plazo y la relevancia estadistica de los resultados.

Los experimentos se disefiaron para superar las limitaciones de las encuestas
preliminares, ofreciendo una evaluacion cuantitativa y cualitativa mediante métricas
especificas y pruebas estadisticas. Los umbrales de éxito se basaron en un analisis detallado
del contexto de mercado y benchmarks industriales, estableciendo metas de mejora del 20%,
25% y 15% para cada hipotesis respectivamente, con el fin de proporcionar una validacion

empirica del valor de "Escalable".
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Tabla 8
Tabla de hipotesis
Hipotesis Descripcion Prueba Métricas Criterio de
Exito

Hipotesis 1 Implementacion de Comparacion de  Reduccionenel  Reduccion
"Escalable" para reducir el tiempos de tiempo promedio  de tiempo
tiempo de conversion de lead  conversion antes de conversionde  de
a venta en Mypes peruanas. ydespués dela  lead a venta, tasa  conversion

implementacion  de conversionde  en un 20%.
de "Escalable".  /leads a ventas.

Hipotesis 2 Programa de capacitacion en ~ Evaluacion de la  Satisfaccion del =~ Aumento
comercio digital para mejorar  satisfaccion del ~ cliente mediante  del 25% en
la gestion de marketing digital cliente y encuestas, satisfaccio
y ventas. eficiencia eficiencia n del

operativa antes y  operativa en cliente.
después del gestion de
programa. marketing y

ventas.

Hipotesis 3 Capacitacion combinada con  Anaélisis de Reduccion en Aumento
la implementacion de desempeiio tiempo de tareas  del 15% en
"Escalable" para mejorar la operativo y tasa  administrativas, eficiencia
eficiencia y conversion de de conversion aumento en operativa 'y
leads. antes y después  generacion de generacion

de adoptar leads, tasa de de leads.
"Escalable". conversion de

leads a ventas.

Tabla 9

Hipotesis 1

. Cual fue la reduccion porcentual en el tiempo de conversion de lead a venta después de
la implementacion de 'Escalable'?

Respuesta Cantidad
Reduccion del tiempo en mas del 20% 15
Reduccion del tiempo entre 10% y 20% 10
Reduccion del tiempo menor al 10% o ninguna 5

%

50%
33%
17%

De las Mypes participantes, el 50% experimentd una reduccion en el tiempo de

conversion de lead a venta de mas del 20%, un 33% observo una reduccion entre el 10% y el
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20%, y el 17% reportd una reduccion menor al 10% o ninguna reduccion tras la
implementacion de 'Escalable’.

Tabla 10

Hipotesis 2

.Qué nivel de mejora en la satisfaccion del cliente se registré tras la capacitacion en comercio
digital y la implementacién de 'Escalable’?

Respuesta Cantidad %
Aumento de la satisfaccion > 25% 18 60%
Aumento de la satisfaccion entre 10% y 25% 9 30%
Aumento de la satisfaccion < 10% 3 10%

El 60% de los encuestados reporté un aumento en la satisfaccion del cliente superior
al 25%, un 30% indic6 un aumento entre 10% y 25%, y un 10% observé un aumento menor

al 10% en la satisfaccion del cliente.

Tabla 11

Hipotesis 3

(Cual fue el cambio en la eficiencia operativa y la tasa de conversion de leads con la
capacitacion y 'Escalable’?

Respuesta Cantidad %
Mejora > 15% en eficiencia y

. 20 67%
tasa de conversion
Mejora entre 5% y 15% en o
N . 8 27%
eficiencia o tasa de conversion
Mejora < 5% en eficiencia o ) 6%
0

tasa de conversion

Se encontrd que el 67% de las Mypes tuvieron mejoras superiores al 15% tanto en
eficiencia operativa como en la tasa de conversion de leads, el 27% mostré mejoras entre 5%
y 15% en uno de los dos aspectos, y el 6% tuvo una mejora menor al 5% o no registrd

cambios significativos en eficiencia o tasa de conversion.
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Figura 17

Experimento de prueba APOLO

La Figura 17 exhibe una evaluacion de resultados de campafias de publicidad
utilizando "Escalable". La empresa APOLO fue la primera prueba de Escalable. A la
izquierda, se presenta un diagrama lineal que registra "Clicks" y "Impresiones", junto con una
meétrica de costo por clic y un gasto total, lo que refleja el desempefio de una campafia
publicitaria. En la parte inferior izquierda, se contrastan las "Campafias sin escalable" frente a
las "Campafias con escalable" en dos graficos de puntos para marzo y julio de 2023,
resaltando un incremento en los clics y las impresiones con el uso de Escalable. Al final, en la
esquina inferior derecha, un resumen de rendimiento de las campafias indica un aumento en
la "CTR" (tasa de clics) de 0.84% a 4.89%, un detalle que se subraya y se califica como
"Mejora del CTR". Esto sugiere que la implementacion de Escalable ha optimizado

notablemente la eficacia de las campafias publicitarias de la compaiiia.
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Figura 18

Experimento de prueba PBO

La figura 18 muestra un informe de resultados de campafias publicitarias la empresa
“PBO". En la parte superior izquierda hay un conjunto de estadisticas que incluyen "Clicks"
(3.74K), "Impresiones" (2.91M), un costo promedio por clic (S/1.75) y un costo total
(S/6.53K), junto con un grafico lineal que refleja el rendimiento a lo largo del tiempo,
marcando el cuarto trimestre de 2018 hasta el cuarto trimestre de 2023. En la mitad inferior
izquierda, dos graficos de dispersion comparan "Campaiias sin escalable" y "Campafias con
escalable", mostrando resultados para el segundo y tercer trimestre de 2022, evidenciando
una diferencia en clics e impresiones. En la parte inferior derecha, un resumen de como estan
funcionando las campafias muestra un incremento notable en la "tasa de visualizacion" (view
rate) de un producto o campafa especifica de PBO, pasando de un porcentaje mas bajo a un
44.08%, senalado como "Mejora del view rate". Esto indica que Escalable ha tenido un

impacto positivo en la efectividad de las campafias publicitarias de la empresa.
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Figura 19

Experimento de prueba MY HOME

La figura 19 muestra un analisis de los resultados realizados de la empresa "My
Home” . En la parte superior, se incluye un grafico lineal que representa "Clicks" (6.42K),
"Impresiones" (399K), una tasa de clics (CTR) de 1.61%, y un costo total (S/904), que abarca
desde el 27 de julio de 2021 hasta el 6 de agosto de 2021. Abajo a la izquierda, hay dos
graficos de dispersion que comparan "Campafias sin escalable" y "Campaiias con escalable"
para fechas especificas en julio y agosto de 2021, ilustrando una variacion en los clics e
impresiones. En la parte inferior derecha, un resumen del rendimiento de varias campafias
muestra un incremento significativo en la "tasa de visualizacion" (view rate) para una
campafia especifica, senalando una "Mejora del view rate" del 9.45% al 9.90%. Esto indica
que el uso de Escalable ha favorecido positivamente a la visibilidad de las campaiias de la

empresa My Home.
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6.2. Validacion de la Factibilidad de la Solucion

Para validar la factibilidad del modelo de negocio de "Escalable", es esencial revisar
meticulosamente el plan de mercadeo y el plan de operaciones. Ademas, se analizaran
indicadores clave como la relacion LTV/CAC para asegurar la viabilidad y sostenibilidad del

modelo propuesto.

6.2.1. Plan de Mercadeo

El plan de marketing de "Escalable" tiene como objetivo principal posicionar el
servicio como lider en herramientas digitales para Mypes, enfocandose en captar una
significativa cuota de mercado en el sector de automatizaciéon y marketing digital. Este plan
incluird la definicion de un 'Buyer Persona' detallado, basado en datos reales de
comportamiento del cliente, para afinar la estrategia de precios y optimizar el embudo
comercial. Se utilizaran canales digitales clave, incluyendo redes sociales y SEO, para

implementar este plan y alcanzar los objetivos propuestos.

6.2.1.1 Objetivos de Marketing y Ventas
Primer Afo:
e Alcanzar un margen operativo positivo en el mercado nacional.
e Lograr una base de 200 clientes activos en el mercado peruano.
Segundo Afio:
e Incrementar el margen operativo a mas del 2% en el mercado nacional.
e Aumentar la base de clientes activos a 310, reflejando un crecimiento significativo.
Tercer Afio en Adelante:
e Mantener un crecimiento anual del margen operativo en un 3%.
e Expandir la presencia de "Escalable" en mercados claves fuera de Lima, con un

objetivo minimo de ventas por ciudad.
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6.2.1.2 Segmentacion del cliente
Para la segmentacion del cliente de "Escalable", 1a herramienta del embudo comercial
se utiliza para definir y alcanzar el publico objetivo:

Conocimiento:

Campanas de marketing digital dirigidas a Mypes en el Peru, con un enfoque
particular en las empresas que invierten constantemente en tecnologia. De las 2.273.374
PYMES de sectores de interés, el objetivo es alcanzar a una porcion considerable de este
mercado.

Estrategias de contenido en redes sociales y plataformas de marketing digital para
aumentar la conciencia de la marca y sus servicios.

Interés:

Creacion de contenido enfocado en la importancia de la digitalizacion y eficiencia
operativa para las Mypes. Se espera captar un interés del 0.15% del TAM, lo que representa
aproximadamente 3.410 empresas.

Desarrollo de estrategias para recopilar datos de clientes potenciales interesados en
mejorar sus operaciones de marketing y ventas.

Decision:

Entre las empresas interesadas, se estima que un 60% podria considerar seriamente la
inversion en "Escalable", lo que corresponde a aproximadamente 2.046 empresas.

Estrategias de marketing y ventas se enfocaran en convertir este interés en decisiones
de compra, con un enfoque en demostrar el valor y la eficacia de "Escalable".

Compra y Retencion:

Con un enfoque en la retencion de clientes, "Escalable" apunta a mantener una baja

tasa de churn del 35% al 40% anual.
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La meta es alcanzar y mantener un nimero de clientes activos que crezca anualmente,
empezando con un objetivo de 200 clientes en el primer afio y aumentando a 442 clientes

para el quinto afio.

6.2.1.3 Marketing Mix

Para "Escalable", los elementos del Marketing Mix se adaptan para reflejar la oferta
de servicios digitales orientados a mejorar la eficiencia y la efectividad del marketing y las
ventas para las Mypes. A continuacion, se describen estos elementos:

Producto:

"Escalable" ofrece un servicio digital que integra herramientas de marketing digital y
automatizacion de ventas. Esta solucion incluye caracteristicas como andlisis de datos,
generacion de leads, y optimizacion de campanas de marketing. Su disefio es intuitivo y
orientado a usuarios sin conocimientos técnicos avanzados, facilitando su adopcion por parte
de las Mypes.

Figura 20

Pagina web de Escalable



Figura 21

Embudo de ventas digital

Figura 22

Metodologia

68



69

Figura 23

Beneficios

Precio:

La estrategia de precios de "Escalable" se basa en ofrecer un valor accesible para las
Mypes. Se contempla un modelo de suscripcion escalable, permitiendo a las empresas elegir
el nivel de servicio que mejor se ajuste a sus necesidades y presupuesto. Esto incluye
opciones basicas para empresas en etapas iniciales y paquetes mas avanzados para negocios
con mayores requerimientos.

Plaza (Distribucion):

"Escalable" se distribuye completamente en linea, a través de su sitio web y
plataformas asociadas. Este enfoque digital permite una rapida adopcién y acceso facil para
las Mypes en todo el Pera. La distribucion en linea también facilita actualizaciones regulares
del software y soporte técnico inmediato.

Promocion:

La promocion de "Escalable" se realiza a través de campafias de marketing digital,

incluyendo SEO, email marketing, y publicidad en redes sociales. Ademas, se planean
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webinars y talleres en linea para educar a las Mypes sobre los beneficios de la digitalizacion

y la automatizacion.

6.2.1.4 Presupuesto de Marketing

Para el lanzamiento inicial de "Escalable", previsto para el 1 de julio de 2023, se
busca no solo introducir un servicio en el mercado, sino también establecer firmemente la
marca, enfocado especificamente en el segmento de mercado objetivo. La campafia
publicitaria para este lanzamiento incluird una inversion significativa en las diversas
actividades detalladas en el cuadro de parrilla publicitaria, abarcando desde marketing digital
hasta eventos y webinars en linea, con el objetivo de maximizar el alcance y la visibilidad de
"Escalable" entre las Mypes.

En la parrilla de inversion en marketing para "Escalable", se observa que el enfoque de
inversion cambia a lo largo de los afios. Para el desarrollo y mantenimiento web, el primer
aflo se considera como el de mayor gasto inicial, con una disminucion en los afios siguientes,
pero manteniendo un incremento constante del 10% anual para reflejar la actualizacion y
mejora continua del servicio de automatizacion.

En cuanto a las campafias de redes sociales y las colaboraciones con influencers, se
prevé un incremento anual del 10%. Este aumento esta alineado con la estrategia de fortalecer
la presencia en linea y aumentar el alcance y la interaccion con el mercado objetivo a lo largo
del tiempo.

Los webinars y eventos online, componentes clave en la estrategia de marketing de
"Escalable", también veran un incremento del 10% cada afio. Este incremento esta disefiado
para expandir y mejorar la calidad de estos eventos, fundamentales para la educacion y el

compromiso de los clientes.
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Tabla 12

Tabla de presupuesto de marketing

Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Aifio 5

Desarrollo y Mantenimiento Web ~ $ 7,500 $ 2,000 $ 2,200 $ 2,420 $ 2,662
Campaiias de Redes Sociales $ 15,000 $ 20,000 $ 22,000 $ 24200 $ 26,620
Webinars y Eventos Online $ 5,000 $ 3,000 $ 3,300 $ 3,630 $ 3,993
Colaboraciones con Influencers $ 5,000 $ 2,500 $ 2,750  § 3,025 $ 3,328
Total $ 32,500 $ 27,500 $ 30,250 $ 33275  § 36,603

6.2.1.5 Eficiencia del Marketing

Para evaluar la eficiencia del marketing en "Escalable", se utilizara los indicadores de
Costo de Adquisicion de Clientes (CAC) y el Valor del Tiempo de Vida del Cliente (LTV).
Estos indicadores son cruciales para entender la rentabilidad y sostenibilidad de las
estrategias de marketing y ventas.
Escalable proyecta un crecimiento continuo en su base de clientes, esperando aumentar de
200 clientes en el primer afio a 442 en el quinto. A pesar de enfrentarse a un aumento en el
churn, que se anticipa ascendera del 35% en el segundo afio al 40% en los subsiguientes, se
espera mantener un flujo constante de nuevos clientes. Esta confianza se basa en la capacidad
de atraer continuamente a nuevas Mypes gracias a las estrategias de marketing dindmicas y
efectivas.
Tabla 13

Total de clientes nuevos captados

Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Aiio 4 Aiio §

Stock de clientes 200 310 434 434 442
Churn de clientes - 109 124 174 174
Total clientes nuevos captados 200 219 298 174 185

La inversion en marketing muestra una planificacion estratégica con un incremento anual del
10%. Lo cual permite al proyecto tener un costo de adquisicion promedio de 156 ddlares

americanos.
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Tabla 14

CAC promedio / cliente nuevo en dolares

Concepto Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Total CAC $ 32,500 $ 27,500 § 30,250 $ 33275 § 36,603
CAC / cliente nuevo $ 163§ 126 $ 102§ 191 $ 198

CAC promedio / cliente nuevo $ 156

La tasa de retencion de clientes se proyecta en un 61%, indicativo de una sélida satisfaccion y
lealtad hacia los servicios ofrecidos. El LTV estimado a 5,532 subraya el valor significativo

que cada cliente se espera aporte a "Escalable" a lo largo del tiempo.

El CAC, manteniéndose en un estimado de 156, reflejard una estrategia de marketing

eficiente capaz de captar nuevos clientes de manera rentable.

El Ratio LTV/CAC, proyectado en una extraordinaria cifra de 35.5x, destaca la alta
rentabilidad de las inversiones en marketing de "Escalable". Este indicador sera un testimonio

robusto del enfoque rentable y sostenible de la empresa.

Tabla 15

Ratio LTV/CAC
Concepto Ao 1 Afio 2 Afio 3 Aiio 4 Afio 5
Precio de venta unitario $ 3376 $ 3376 $ 3376  $ 3376 $ 3,376
Costo variable unitario $ 1,825  § 1274  $ 1,005 $ 1,026 $ 1,033
Margen de contribucion unitario $ 1,551 §$ 2,102 $ 2,371  $ 2,350 $ 2,343
Margen de contribucion unitario promedio $ 2,144
Rentencién promedio de clientes 61%
LTV = Margen de contribucion / (1- % Retencién) $ 5,532
CAC $ 156
Ratio LTV/CAC 35.5x

6.2.2. Plan de Operaciones
"Escalable" situard su centro de operaciones en una oficina de 30 m2 en Surco,
destinada a ser el eje central de todas sus actividades administrativas y operativas. Con un

enfoque en la escalabilidad y la eficiencia, "Escalable" apunta a optimizar los procesos de
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marketing y ventas digitales para las Mypes. Se ha planificado una estrategia de ventas
moderada y sostenible para asegurar recursos adecuados para el crecimiento continuo y la
retencion de clientes, manteniendo un compromiso firme con la calidad y la innovacion del

servicio.

Tabla 16

Supuesto de mercado potencial y mercado objetivo para los 5 afios

Supuestos Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5
Total de empresas en el Peru

3,501,000 3,677,000 3,854,000 4,030,000 4,207,000
TAM: 65% de los sectores y 99.9% de las
empresas son PYMES de sectores de 2,273,374 2,387,659 2,502,594 2,616,880 2,731,815
interés
SAM: 37% de las PYMES realizan
inversion constante en tecnologia 841,148 883,433 925,959 968,245 1,010,771
% Ratio de conversion 0.024% 0.035% 0.047% 0.045% 0.044%
Mercado objetivo

200 310 434 434 442
Frecuencia de compra 1 1 1 1 1
Nro. de compras al afio 200 310 434 434 442

Tomando como referencia la poblacion objetivo de Mypes interesadas en las
soluciones de "Escalable", se estima un incremento anual de la demanda. Este crecimiento se
basard tanto en la expansion de las Mypes en el mercado peruano como en el aumento
previsto de la adopcion de herramientas digitales y automatizacion en sus operaciones
comerciales afio tras afio.

Tabla 17

Suscriptores promedio durante 5 arios

Suscriptores promedio Afio 1 Afo2 Afio3 Afo4 Afio5 Proporcion Precio

Nivel 1: DIY 40 62 87 87 88 20% $ 50
Nivel 2: DWY 100 155 217 217 221 50% $ 350
Nivel 3: DFY 60 93 130 130 133 30% $ 490

Total 200 310 434 434 442 100%
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Tabla 18

Monto de ventas durante 5 arnios

Ingresos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio §
Ventas $ 796,800 $ 1,235,040 $ 1,729,056 § 1,729,056 $ 1,760,928
Ventas sin IGV  § 675,254 § 1,046,644 $ 1,465,302 § 1,465,302 $ 1,492,312

6.2.2.1 Recursos

Escalable necesita de los siguientes recursos humanos para su operacion:

eDisenadores: Encargados del desarrollo del arte de las empresas, asegurando
una experiencia de usuario 6ptima y atractiva. Este equipo, compuesto por 3
disefiadores, se responsabiliza de la estética y funcionalidad del producto digital de
"Escalable".

eEditores: Se ocupan de la creacion y curacion de contenido educativo y
promocional, esenciales para el engagement y la educacion del cliente. Con un equipo
de 4 editores, garantizan la calidad y relevancia del material proporcionado a los
usuarios.

eEjecutivos de Venta: Focalizados en la adquisicion y retencion de clientes,
estos 4 ejecutivos son fundamentales para el crecimiento y la expansion de la base de
clientes de "Escalable".

eAdministrativos: Esenciales para el funcionamiento diario de la empresa,
estos 2 empleados manejan tareas administrativas y de soporte, asegurando una
operacion interna fluida.

eGerente General: Con un rol clave en la direccion estratégica y toma de
decisiones de "Escalable", este puesto es crucial para liderar la empresa hacia el éxito

y la innovacion en el sector.
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Tabla 19

Recursos humanos

Concepto Sueldo mensual Cantidad Sueldo anual
Disefladores $ 1,400 39 68,992
Editores $ 1,200 4 9 78,848
Ejecutivos de venta $ 2,000 4 3 131,413
Administrativos $ 1,200 2 8 39,424
GG $ 9,000 1 $ 147,840

Total 14 $ 466,517
Infraestructura:

* Alquiler de local para las oficinas administrativas.

* Alquiler de equipos.
Tabla 20
Infraestructura
Alquileres Ao 1 Ao 2 Ao 3 Aiio 4 Aiio § Condiciones
Alquiler oficina  $ 12,000 $ 12,360 $ 12,731  $ 13,113 $ 13,506 Incrementa 3% anual
Alquiler equipos  $ 4,000 $ 4,080 $ 4,162 $ 4245  § 4,330 Incrementa 2% anual
Total $ 16,000 $ 16,440 $ 16,892 § 17,358  § 17,836

6.2.2.2 Costos operativos

La tabla 21 muestra el crecimiento proyectado de suscriptores para "Escalable"
durante cinco afios, empezando con 200 en el Afio 1 y aumentando a 442 en el Afio 5.
Ademas, detalla los costos de ventas, incluyendo salarios de disefiadores y editores, mejora
del servicio y comisiones por medios de pago, con un incremento anual en diversas

categorias.
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Tabla 21
Suscriptores promedio

Suscriptores promedio Aol Afo2 Ano3 Afno4 AfoS5S
Total 200 310 434 434 442
Tabla 22

Costo de ventas

Costos de ventas Ao 1 Ano 2 Aiio 3 Ao 4 Aiio 5 Condiciones
Disefiadores y editores $ 147,840 $ 150,797 $ 153,813  § 156,889 $ 160,027 Incrementa 2% anual
Mantenimiento de plataforma  $ 4364 $ 4364 $ 4364 $ 4364 $ 4,364
Comisién por medios de pago ~ $ 47268 § 73265 § 102,571 $ 102,571  $ 104,462 7% de ventas
Total $ 199471  $ 228,426 $ 260,747  $ 263,824 $ 268,852

La tabla 23 muestra los gastos administrativos proyectados para "Escalable" a lo largo
de cinco afios, destacando los costos de personal administrativo, outsourcing para servicios
como contabilidad y legal, y licencias tecnoldgicas. Se observa un incremento anual en los
gastos, en linea con el crecimiento y la expansion de la empresa.

Tabla 23

Gastos administrativos

Gastos

administrativos Aiio 1 Aiio 2 Aio 3 Ailo 4 Ailo 5 Condiciones
Personal Incrementa 2%
administrativo $ 187,264  $ 191,009 $ 194,829  $ 198,726  $ 202,701 anual
Outsourcing:
contabilidad, legal, Incrementa 2%
etc $ 1,000 $ 1,020 $ 1,040 S 1,061 $ 1,082 anual
Licencias de
tecnologicas: $ 30 por clientes
google cloud, APIs, DFY, $ 15 por
etc. $ 3,300  $ 5,115 $ 7,161 $ 7,161 § 7,293 clientes DWY

Total $ 191,564  § 197,144 $ 203,031 $ 206948 $ 211,076
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La tabla 24 presenta los gastos de ventas para "Escalable" a lo largo de cinco afos,

incluyendo los sueldos de los ejecutivos de venta, la inversion en publicidad segun el plan de

marketing, y las comisiones para los agentes de ventas. Se observa un incremento constante

en estos gastos, reflejando el esfuerzo continuo en la expansion y promocion del negocio.

Tabla 24

Gasto de ventas

Gastos de ventas Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5 Condiciones

Incrementa 2%

Ejecutivos de venta $ 131,413 134,042 136,722 139,457 142,246 anual

Publicidad $ 32,500 27,500 30,250 33,275 36,603 Plan de marketing
$ 50 por clientes

Comisiones agentes de DFY, $ 30 por

ventas $ 6,000 9,300 13,020 13,020 13,260 clientes DWY

Total $ 169,913 170,842 179,992 185,752 192,109

6.2.2.3 Organigrama
Figura 24

Organigrama

6.2.2.4 Diagrama de Flujo
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Figura 25

Diagrama de flujo de operaciones

6.2.3. Simulaciones Empleadas para Validar las Hipdtesis

Este cuadro muestra un analisis de sensibilidad para "Escalable", evaluando el
impacto de diferentes escenarios (desde pesimista a muy optimista) en el crecimiento, LTV
(Valor del Tiempo de Vida del Cliente) y CAC (Costo de Adquisicion del Cliente). En el
escenario pesimista, no hay crecimiento y los valores de LTV y CAC son bajos. A medida
que el escenario se vuelve mas optimista, el crecimiento aumenta hasta un 0.4 en el caso muy
optimista, y con €I, el LTV aumenta y el CAC se incrementa ligeramente. El promedio y la
desviacion estandar indican la variabilidad esperada en estos parametros bajo diferentes

condiciones del mercado.

Tabla 25

Andalisis de sensibilidad

Anadlisis de sensibilidad Crecimiento LTV CAC Ratio LTV / CAC
Pesimista -20% $ 1,241 $ 156 7.96
Neutral -10% $ 1,396 $ 156 8.95
Esperado 0% $ 1,551 $ 156 9.95
Optimista 10% $ 1,706 $ 156 10.94
Muy optimista 20% $ 1,861 $ 156 11.94
Promedio $ 1,551 $ 156 9.95
Desv. estandar  $ 245 ' $ - 1.57
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6.3. Validacion de la Viabilidad de la Solucion
Para determinar la viabilidad de "Escalable", se toman en cuenta el presupuesto de
inversion, un analisis financiero detallado y simulaciones para validar las hipotesis del

negocio bajo escenarios optimista, neutral y pesimista.

6.3.1. Presupuesto de Inversion

En la elaboracion de un presupuesto de inversion comprehensivo para la puesta en
marcha de "Escalable", se ha adoptado un enfoque que pone de relieve la necesidad de
equipamiento y software esenciales para operar en el competitivo sector del marketing digital
y la automatizacion comercial. Conscientes de la trascendencia que tiene una infraestructura
robusta y herramientas actualizadas, se ha proyectado una inversion inicial que asegura la
adquisicion de equipos de computo y comunicaciones por un valor de $20,000 y licencias de
software por otros $20,000, sumando un total de $40,000. Esta inversion inicial critica sienta
las bases para la operatividad técnica del negocio y refleja el compromiso de "Escalable" con

la provision de servicios digitales de vanguardia.

Tabla 26

Presupuesto de inversion

Concepto Aiio 0 Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Equipos de computo y

comunicaciones $ 20,000

Licencias $ 20,000

Total $ 40,000 $ - $ - $ - $ - $ -

Para financiar estas inversiones iniciales, se ha estructurado un modelo de capital
mixto, compuesto por un 65% de patrimonio, valorado en $101,003, y un 35% de préstamo,

que asciende a $54,386. Esta estructura de capital ha sido cuidadosamente balanceada para
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optimizar el costo de capital y la flexibilidad financiera, permitiendo a "Escalable" mantener
una posicidén competitiva en términos de inversion y crecimiento.
Tabla 27

Estructura de capital

Estructura de capital Valor %
Patrimonio $ 101,003 65%
Préstamo $ 54,386 35%
Total $ 155,390 100%

La metodologia del Modelo de Valoracion de Activos de Capital (CAPM) se ha
empleado para calcular el costo de capital del accionista, integrando variables como el
rendimiento promedio del indice S&P 500 de los ultimos 20 afios, el rendimiento promedio
de los T-Bill de 20 afios y un ajuste por el riesgo pais. Con un beta apalancado del sector de
2.03, el CAPM ha proporcionado un costo de capital del accionista (Ks) del 18.75%. Este
porcentaje incluye un incremento debido al riesgo pais, reflejando las condiciones
economicas especificas en las que "Escalable" operara.

El analisis de viabilidad del modelo de negocio ha sido reforzado mediante el calculo
del Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC), que se ha establecido en un 18.16%.
Este célculo ha sido crucial para entender el costo de financiamiento de "Escalable" y
proporciona un umbral para la evaluacion de futuras oportunidades de inversion y proyectos.
El WACC indica que las inversiones proyectadas deben rendir al menos este porcentaje para
justificar el riesgo y el desembolso de capital.

Tabla 28

Costo del patrimonio y calculo del WACC

Costo del patrimonio
Rendimiento Indice S&P 500 promedio 20 afios (KM) 10.24%
Rendimiento T-Bill promedio 20 afios (KLR) 4.34%




81

Beta promedio del sector (desapalancado) 1.47
Beta promedio del sector (apalancado) 2.03
Riesgo pais 2.43%
CAPM =KLR + (KM - KLR) * Beta 16.32%
Ks = CAPM + Riesgo pais 18.75%
Calculo WACC
Wi (peso de la deuda) 35%
Ka (costo de la deuda - Fuente: SBS) 24.21%
1-t (escudo tributario) 71%
Kq después de impuestos 17.07%
W (peso del aporte de los accionistas) 65%
K (rentabilidad exigida por los accionistas) 18.75%
WACC= Wq* [Kd*(1-t)] + W*K 18.16%

Respecto a la proyeccion de la demanda para “Escalable”, se realizé un anélisis de
mercado y la penetracion en el mercado peruano. Segtn el INEI (2023) se tiene un universo
de 3,501,000 empresas activas en el Pert, y considerando que el 65% de estas pertenecen a
sectores de interés como PYMES, el Total Addressable Market (TAM) para "Escalable" se
estima en 2,273,374 empresas. De estas, el 37% esta realizando inversiones constantes en
tecnologia segiin Microsoft (2022), constituyendo el Serviceable Available Market (SAM) de
841,148 empresas.

El analisis de mercado para "Escalable" revela un panorama prometedor basado en un
calculo conservador del interés del mercado y las intenciones de compra de las PYMES en
Pert. Con un interés del 0.15% y una intencidon de compra del 60%, se ha identificado a 757
PYMES dentro del Serviceable Obtainable Market (SOM) que estan dispuestas a invertir en
los servicios ofrecidos por "Escalable" en el Afio 1. A partir de este SOM, es posible tener
379 clientes activos promedio al afio, lo que representa una frecuencia de compra del 50%. A
pesar de un churn anual que se anticipa comience en 35% y que podria incrementarse hasta el
40% en los afios posteriores, las estrategias de crecimiento de "Escalable" estan disenadas

para contrarrestar esta rotacion de clientes. Se espera que un crecimiento anual robusto,
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estimado entre el 90% y el 42%, impulse a "Escalable" a cumplir y superar su meta de
clientes, partiendo de 200 en el Afio 1 hasta alcanzar los 442 en el Afio 5. Estas proyecciones
subrayan el potencial de crecimiento sostenido y la capacidad de "Escalable" para expandir su

base de clientes en un mercado dindmico y en expansion.

Tabla 29

Supuestos
Supuestos Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Total de empresas en el Pert 3,501,000 3,677,000 3,854,000 4,030,000 4,207,000

TAM: 65% de los sectores 'y 99.9% de las
empresas son PYMES de sectores de

interés 2,273,374 2,387,659 2,502,594 2,616,880 2,731,815
SAM: 37% de las PYMES realizan

inversion constante en tecnologia 841,148 883,433 925,959 968,245 1,010,771
Interés 0.15% 0.15% 0.15% 0.15% 0.15%
Intencion de compra 60% 60% 60% 60% 60%
SOM: PYMES dispuestas a invertir en el

servicio 757 795 833 871 910
Frecuencia de compra 50% 50% 50% 50% 50%
Clientes 379 398 417 436 455
Churn anual 35% 40% 40% 40%
Crecimiento anual 90% 80% 40% 42%
Objetivo de clientes 200 310 434 434 442

La estimacion de suscriptores y ventas basado en una estructura de servicio de tres
niveles: Do It Yourself (DIY), Done With You (DWY), y Done For You (DFY). Para el
primer afio, se anticipa un total de 200 suscriptores, distribuidos en 40 para DIY, 100 para
DWY, y 60 para DFY, representando respectivamente el 20%, 50%, y 30% de la base total de
suscriptores. Esta distribucion se alinea con la estrategia de mercado de "Escalable", que
busca ofrecer una gama de servicios que se ajusten a las diversas necesidades y capacidades
de inversion de las Mypes.

Con precios establecidos de $50 para DIY, $350 para DWY, y $490 para DFY, se
proyectan ingresos anuales que crecen significativamente de $796,800 en el Afio 1 a

$1,760,928 en el Ao 5. Este crecimiento es consistente con la expansion esperada de la base
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de suscriptores y refleja el valor percibido por los clientes en cada nivel de servicio ofrecido.
Excluyendo el Impuesto General a las Ventas (IGV), los ingresos netos también muestran una

tendencia ascendente, comenzando en $675,254 en el Ao 1 y alcanzando $1,492,312 en el

Afio 5.

Tabla 30

Suscriptores promedio
Suscriptores promedio Afio1 Afio2 Afo3 Aifo4 AfioS Proporcion Precio

Nivel 1: DIY 40 62 87 87 88 20% $ 50
Nivel 2: DWY 100 155 217 217 221 50% $ 350
Nivel 3: DFY 60 93 130 130 133 30% $ 490
Total 200 310 434 434 442 100%

Tabla 31

Ingresos
Ingresos Aiio 1 Afio 2 Afio 3 Aiio 4 Ao 5
Ventas $ 796,800 $ 1,235,040 $ 1,729,056 $ 1,729,056 $ 1,760,928

Ventas sin IGV  $ 675,254 § 1,046,644 $ 1,465,302 § 1,465,302 $ 1,492,312

Al delinear los costos y gastos proyectados para "Escalable", se ha disefiado una
estructura de costos que refleja tanto la inversion en recursos criticos como la eficiencia
operativa. Los siguientes parrafos resumen cémo cada categoria de gastos contribuira al
crecimiento y a la consolidacion de "Escalable" en el mercado.

e Costos de ventas: "Escalable" invierte en un equipo de disefiadores y editores, cuyos
costos se incrementaran un 2% anualmente, partiendo de $147,840. Este incremento
gradual refleja la apuesta por la calidad y la innovacion en la entrega de servicios.

Adicionalmente, los gastos de mantenimiento de plataforma y servicio web se
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mantendran constantes, y las comisiones por medios de pago, ligadas a las ventas,
aumentaran proporcionalmente.
Tabla 32

Costo de ventas en dolares

Costos de ventas Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aifio 5 Condiciones
Disefadores y editores $ 147840 $ 150,797 $§ 153,813 $ 156,889 § 160,027 Incrementa 2% anual
Mantenimiento de plataforma  $ 4364 $ 4364 $ 4364 $ 4364 $ 4,364
Comision por medios de pago  $ 47,268 $ 73265 § 102,571 $ 102571 $ 104,462 7% de ventas
Total $ 199471 § 228426 $ 260,747 $ 263,824 § 268,852

e Gastos administrativos: el personal administrativo es la piedra angular de la eficiencia
operativa, con un aumento anual del 2% en sus costos. Los gastos en outsourcing y
licencias tecnoldgicas también escalan con el crecimiento del cliente, asegurando que
la infraestructura de "Escalable" esté a la vanguardia tecnoldgica.

Tabla 33

Gastos administrativos en dolares

Gastos administrativos Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5 Condiciones
Personal administrativo $ 187264 $ 191,009 $§ 194,829 $ 198,726 $ 202,701 Incrementa 2% anual
Outsourcing: contabilidad,
legal, etc $ 1,000 $ 1,020 $ 1,040 $ 1,061 $ 1,082 Incrementa 2% anual
Licencias de tecnologicas: $ 30 por clientes DFY, $
google cloud, APIs, etc. $ 3,300 § 5115 § 7,161 § 7,161 § 7,293 15 por clientes DWY
Total $ 191,564 $ 197,144 $§ 203,031 $§ 206948 S$ 211,076

e Alquileres: tanto de oficina como de equipos, experimentaran un incremento
constante, reflejando el compromiso de proporcionar un entorno laboral que fomente

la colaboracién y la eficiencia.
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Tabla 34

Alquileres en dolares

Alquileres Afio 1 Afio 2 Aifio 3 Afio 4 Afio 5 Condiciones
Alquiler oficina  $ 12,000 $ 12,360 §$ 12,731  § 13,113  § 13,506 Incrementa 3% anual
Alquiler equipos  $ 4,000 $ 4,080 § 4,162 $ 4245 § 4,330 Incrementa 2% anual
Total $ 16,000 $ 16,440 $ 16,892 $ 17,358 $ 17,836

e (astos de ventas: la fuerza de ventas, esencial para la adquisicion y retencion de
clientes, vera un aumento salarial del 2% anual. Los planes de publicidad estratégica
se adaptan para maximizar la visibilidad y atraer a una base de clientes mas amplia,
mientras que las comisiones incentivan el alto rendimiento.

Tabla 35

Gastos de ventas

Gastos de ventas Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5 Condiciones
Ejecutivosdeventa $§ 131,413 § 134,042 $ 136,722 $ 139,457 $§ 142,246 Incrementa 2% anual
Publicidad $ 32,500 $ 27,500 $ 30,250 $ 33275 $ 36,603 Plan de marketing

$ 50 por clientes
Comisiones agentes DFY, $ 30 por
de ventas $ 6,000 $ 9,300 $ 13,020 $ 13,020 $ 13,260 clientes DWY
Total $ 169913 $§ 170,842 $§ 179,992 §$§ 185,752 $ 192,109

6.3.2. Analisis Financiero

El Estado de Resultados Proyectado de "Escalable" ilustra un crecimiento sostenido
en los ingresos por ventas, desde $675,254 en el Afio 1 hasta $1,492,312 en el Afio 5, lo cual
sefiala una tendencia ascendente en la adopcion de los servicios ofrecidos.

Si bien los gastos administrativos y de ventas, asi como los alquileres, se incrementan
de forma moderada cada afo, pero su impacto en la rentabilidad disminuye en proporcion a
los ingresos, como se demuestra en el margen operativo, que mejora significativamente del

13% en el Ano 1 al 54% en los afios posteriores.
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Respecto a la utilidad operativa, en términos absolutos, crece de $87,639 en el Afio 1
a $798,439 en el Afio 5, lo cual indica que la empresa esta gestionando sus operaciones de
manera cada vez mas rentable.

Finalmente, la utilidad neta presenta un crecimiento robusto, con un margen neto que
aumenta del 8% en el Ano 1 al 38% en el Afio 5. Este indicador, que es clave para los
inversores, sugiere que "Escalable" no s6lo esta creciendo en ventas sino también en
rentabilidad, lo cual es un signo positivo para la sostenibilidad financiera a largo plazo de la
empresa.

Tabla 36

Estado de resultados proyectado en dolares

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Aiio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingreso por ventas $ 675254 $ 1,046,644 $ 1,465,302 $ 1,465,302 $ 1,492,312
Costo de ventas $ -199.471 $ -228426 $§ -260,747 $§ -263.824 $§ -268,852
Utilidad bruta $ 475,783 $ 818219 § 1,204,554 $ 1,201478 § 1,223,460
Gastos de
administracion $ -191,564 $ -197,144 § -203,031 $ -206948 § -211,076
Gastos de ventas $ -169913 $§ -170,842 § -179,992 § -185752 § -192,109
Alquileres $ -16,000 3 -16,440  $ -16,892  $ -17,358  § -17,836
Depreciacion y
amortizacion de
intangibles $ -10,667 3 -10,667  $ -10,667  $ -4,000 $ -4,000
Utilidad operativa $ 87,639 $§ 423,126 $ 793,972 $ 787420 § 798,439
Intereses $ -13,167 $ -11,538 $ -9,514 $ -7,000 $ -3,878
Utilidad antes de
impuestos $ 74,472 $ 411,588 $§ 784,458 $ 780420 $§ 794,561
Impuesto a la renta $ 21,969 $  -121419 $ -231415 § -230,224 § -234,396
Utilidad neta $ 52,503 $ 290,170 $ 553,043 $ 550,196 $ 560,166

En la proyeccion del estado de situacion financiera para "Escalable", se observa un
panorama financiero que evoluciona favorablemente a lo largo de los cinco anos
considerados. Iniciando con un anélisis detallado de los activos, donde el efectivo y

equivalentes crecen notoriamente de $84,464 en el primer afio a $1,796,912 en el quinto afio.
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Este incremento refleja una gestion financiera eficiente y una capacidad creciente de generar
flujos de efectivo positivos, cruciales para la sustentabilidad y expansion de la empresa.

Las cuentas por cobrar también muestran un crecimiento constante, lo cual puede
interpretarse como un reflejo de un aumento en las ventas, asi como de una politica de crédito
que facilita la expansion comercial sin comprometer la liquidez de la empresa. En cuanto al
activo fijo neto, se observa una disminucion progresiva debido a la depreciacion acumulada,
lo que sugiere una politica de reinversion en activos corrientes sobre fijos, adaptdndose a una
empresa que privilegia la agilidad y la innovacion tecnoldgica en su operativa.

Pasando al pasivo, el manejo de las cuentas con proveedores se mantiene prudente y
la reduccion de la deuda a largo plazo indica una estrategia deliberada para fortalecer la
estructura de capital y reducir la dependencia de financiamiento externo. Los impuestos por
pagar aumentan conforme a las utilidades, mostrando un crecimiento de la rentabilidad de la
empresa, mientras que la aparicion y persistencia de los dividendos por pagar desde el
segundo afio sefialan una politica clara de retorno de valor a los accionistas.

En el patrimonio, el capital social se mantiene constante, lo que indica que no se han
emitido nuevas acciones y que el crecimiento de la empresa se ha financiado con las
utilidades retenidas, las cuales muestran un aumento significativo afio tras afio. Esto denota
no solo rentabilidad sino también un compromiso con la reinversion en el negocio. La
presencia de dividendos repartidos acumulados refleja una estrategia equilibrada de
retribucion al accionista que busca equilibrar el crecimiento con un retorno de inversion
atractivo.

Tabla 37
Estado de situacion financiera proyectado

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO

ACTIVOS Aio 1 Aiio 2 Aiio 3 Ano 4 Aiio 5 Observacion
5% de las
Efectivo y equivalentes $ 84,464 $ 414351 $ 908,437 $ 1,348,798 $ 1,796,912 ventas
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Cuentas por cobrar $ 112,542 § 174441 § 244217 § 244217 § 248,719 PPC: 1 meses

Activo corriente $ 197,007 $ 588,792 $ 1,152,654 $ 1,593,015 $ 2,045,631

Activo fijo bruto $ 40,000 $ 40,000 $ 40,000 $ 40,000 $ 40,000

Depreciacion acumulada $ -10,667 $§ -21,333 § -32,000 $§ -36,000 $§ -40,000

Activo fijo Neto $ 29333 § 18,667 $ 8,000 $ 4,000 § -

Total Activos $ 226,340 $ 607,459 $ 1,160,654 $ 1,597,015 $ 2,045,631

PASIVOS Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5 Observacion

Proveedores $ 3208 $ 3,067 $ 3,606 $ 3858 $ 4,155 PPP: 1 mes
No tenemos
deuda por

Porc. Corriente deuda LP $ 8359 $ 10383 $§ 12,896 $ 16,019 $ - ahora

Impuestos por pagar $ 21,969 $ 121,419 $ 231,415 $ 230,224 §$ 234,396

Dividendos por pagar $ - $ 100,000 $ 100,000 $ 100,000 $ 100,000

Pasivo Corriente $ 33,537 $ 234868 $ 347917 $ 350,100 $ 338,551

Bancos $ 39298 $ 28915 § 16,019 $ - 8 -

Deuda de Largo Plazo $ 39298 § 28915 § 16,019 § -3 -

Pasivo Total $ 72,834 $ 263,783 $ 363,936 $ 350,100 $ 338,551

PATRIMONIO Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5§ Observacion

Capital social $ 101,003 $ 101,003 $ 101,003 $ 101,003 $ 101,003

Utilidades Acumuladas $ 52,503 $ 342,672 $§ 895715 $ 1,445911 $ 2,006,077

Dividendos repartidos acumulados $ - $-100,000 $ -200,000 $ -300,000 $ -400,000

Patrimonio $ 153,506 $ 343,676 $ 796,719 $ 1,246,915 $ 1,707,080

PASIVO Y PATRIMONIO § 226,340 $ 607,459 $ 1,160,654 $ 1,597,015 $ 2,045,631

Los ratios financieros cuentan una historia de crecimiento y estabilidad. La razon
corriente, que comienza en 5.87 y termina en 6.04, indica una liquidez sobresaliente. El ratio
de endeudamiento y la proporcion de deuda sobre el patrimonio disminuyen, lo que sugiere
una empresa cada vez mas financiada por sus propios beneficios en lugar de deuda externa.
El ratio de cobertura de intereses aumenta drasticamente, lo que indica una mayor capacidad
de cubrir los costos financieros con las ganancias operativas. Finalmente, el ROA, aunque
disminuye ligeramente en los ultimos afios, se mantiene en un rango saludable, evidenciando
una buena gestion de los activos para generar beneficios.

En conjunto, la evolucion financiera de "Escalable" proyectada en este estado de

situacion financiera apunta a una empresa que esta mejorando su posicion en el mercado,
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fortaleciendo su base de capital y generando retornos saludables para sus inversores. Las
decisiones estratégicas tomadas en cuanto a la gestion de activos, pasivos y patrimonio ponen
de manifiesto la prudencia y el enfoque a largo plazo que caracterizan la direccion financiera

de la empresa.

Tabla 38
Ratios financieros
Ratios financieros Ano 1 Ano 2 Afo 3 Ano 4 Ano 5

Razon corriente 5.87 2.51 3.31 4.55 6.04
Ratio de endeudamiento 32% 43% 31% 22% 17%
Deuda patrimonio 47% 77% 46% 28% 20%
Ratio de cobertura 6.66 36.67 83.45 112.48 205.88
ROA 23% 48% 48% 34% 27%

El estado de flujo de efectivo proyectado de "Escalable" demuestra una gestion financiera
robusta, con un flujo de caja final que crece de $61,003 en el Afio 0 a $1,796,912 en el Afio
5. Las entradas de efectivo, principalmente por cobranzas de ventas, muestran un incremento
sostenido, superando las salidas que incluyen costos operativos y pagos de impuestos y
dividendos. Este patron asegura una liquidez constante, permitiendo a la empresa mantener
una operacion saludable y expandirse sin comprometer su estabilidad financiera.

Tabla 39

Estado de flujo de efectivo proyectado de primeros 5 anos, en dolares

ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

Ao 0 Afio 1 Aiio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
ENTRADAS
Cobranzas por
ventas periodo
actual $ - 8 562,712 $ 872,203 $ 1,221,085 § 1,221,085 § 1,243,593

Cobranzas
ventas periodo
anterior $ - % 112,542 $ 174441 $ 244217 § 244217
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Aporte de

accionistas $ 101,003

Préstamo

recibido $ 54386 $ - 3 - 3 -5 -
Total entradas $ 101,003 § 617,098 $ 984,746 $ 1,395,525 $ 1,465,302 $ 1,487,810
SALIDAS

Inversiones

iniciales $ -40,000 $ - % - 3 - 3 -3 -
Costos de

ventas $ -199,471 § -228426 $§ -260,747 $ -263,824 § -268,852
Gastos de

administracion $ -191,564 $ -197,144 $§ -203,031 $ -206,948 §$ -211,076
Gastos de

ventas $ -166,705 $ -167,775 $§ -176,387 § -181,894 § -187,953
Gastos del

periodo

anterior $ -3208 $ -3,067 $ 23,606 $ -3,858
Alquileres $ -16,000 $ -16,440 $ -16,892 $ -17,358  §$ -17,836
Pago intereses $ -13,167 $ -11,538 $ 9514 $ -7,000 $ -3,878
Pago

amortizacion $ -6,730 $ -8359 $ -10,383 $ -12,896 $ -16,019
Impuesto a la

renta $ - $ 21,969 § -121,419 $ -231415 $ -230,224
Pago de

dividendos $ - S - $ -100,000 $ -100,000 $ -100,000
Total salidas $ -40,000 $ -593,637 $ -654,859 $ -901,439 $ -1,024941 $ -1,039,696
ENTRADAS -

SALIDAS $ 61,003 $ 23461 $ 329887 $ 494,080 $ 440,361 $ 448,114
mas saldo

inicial $ - 3 61,003 $ 84464 $ 414351 §$ 908,437 $ 1,348,798
SALDO

FINAL DE

CAJA $ 61,003 $ 84,464 $ 414351 $ 908,437 $ 1,348,798 $ 1,796,912

A continuacion, se muestra en su flujo de caja libre (FCL) con una inversion inicial de
capital (CAPEX) de $101,003 en el Afio 0. A partir del Afio 1, el FCL se recupera
positivamente, comenzando con $63,169 y ascendiendo a $564,166 en el Ao 5, gracias a un
incremento sostenido de la utilidad neta y una gestion eficiente de la depreciacion y
amortizacion. Este robusto FCL subraya la rentabilidad del proyecto, reflejada en un Valor
Actual Neto (VAN) economico de $1,019,900 y una Tasa Interna de Retorno (TIR)

econdémica impresionante del 177%, significativamente superior al Costo de Capital (COK)
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del 18.75%. Estos indicadores financieros destacan la solidez y la atractiva rentabilidad de la

inversion en "Escalable".
Tabla 40

Flujo de caja libre de los primeros 5 arios, en dolares

Aifio 0 Afio 1 Aifio 2 Afio 3 Afio 4 Afio §

Utilidad neta $ 52,503 $290,170 $553,043 $550,196 $ 560,166
CAPEX $-101,003 $ -5 - 8 - § - S -
Depreciacion y

amortizacion $ 10,667 $ 10,667 $ 10,667 $ 4,000 $ 4,000
Inversion adicional en

capital de trabajo $ - 3 - 8 - S - S -
Flujo de caja libre

(FCL) $-101,003 $ 63,169 $300,836 $563,709 $ 554,196 $ 564,166
Tabla 41

COK , VAN economico y TIR economico

COK 18.75%
VAN Econdmico $ 1,052,577
TIR Econdémico 185%

Finalmente, el flujo neto de efectivo financiero de Escalable inicia con una salida de
$101,003 en el Afio 0, reflejando la inversion inicial. Posteriormente, se observa una entrada
significativa de fondos en los aflos subsiguientes, comenzando con un préstamo de $54,386.
El flujo neto de efectivo mejora constantemente desde $106,942 en el Afio 1 hasta $547,003
en el Afio 5, gracias a la operacion rentable de la empresa y una gestion fiscal prudente, como
se evidencia por el escudo fiscal de intereses y la amortizacion de la deuda. Estas cifras
robustas conducen a un Valor Actual Neto (VAN) financiero de $1,044,412 y una Tasa
Interna de Retorno (TIR) financiera del 194%, superando el Costo Promedio Ponderado de

Capital (WACC) del 18.16%, lo que indica una excelente viabilidad financiera del proyecto.
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Tabla 42

Flujo neto de efectivo anuales los primeros 5 anos, en dolares americanos

Aiio 0 Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aio 4 Aiio 5
FCL $-101,003 $ 63,169 $300,836 $563,709 $554,196 $ 564,166
Préstamo $ 54,386
Escudo fiscal de intereses $ 3884 § -3404 $§ 2807 $ -2,065 $ -1,144
Amortizacion de deuda $ -6,730 $ -8359 $ -10383 $ -12,896 $ -16,019
Flujo neto de efectivo $-101,003 $106,942 $289,074 $550,520 $539,235 $547,003

Tabla 43

WACC, VAN financiero y TIR financiero

WACC 18.16%
VAN Financiero $ 1,077,414
TIR Financiero 202%

6.3.3. Simulaciones Empleadas para Validar las Hipdtesis
Se realizo un analisis de sensibilidad en torno a la cantidad de clientes, un elemento

critico en la proyeccion financiera del modelo de negocio de Escalable. Se reconoce que tanto
el churn (tasa de cancelacion de clientes) como la tasa de crecimiento son factores con
potencial variabilidad. Por ello, se asumi6 que podrian fluctuar en un rango de -25% a +25%
respecto a las estimaciones iniciales. Asimismo, la cantidad de clientes iniciales podria diferir
entre -50% y +30% de lo proyectado. A través de mil simulaciones que incorporan estas
variaciones, se busco capturar un espectro amplio de posibles realidades operativas utilizando
el método de Montecarlo.

e Media del VAN de $885,990: este resultado proyectado sugiere que, en promedio,

"Escalable" generara un valor substancial para los inversionistas.



e Desviacion Estandar del VAN de $271,312: esta desviacion estandar relativamente

alta indica una variabilidad significativa en los resultados.

Tabla 44

Resultados simulacion Montecarlo

Resultados simulacion Montecarlo

Media VAN $ 885,990
Error tipico $ 8,580
Mediana $ 896,166
Desviacion estindar VAN $271,312

Varianza de la muestra

$73,610,118,875

Curtosis -28%
Coeficiente de asimetria -2%
Rango $ 1,615,208
Minimo $ 138,620
Maximo $ 1,753,828
Cuenta 1,000
Nivel de confianza (95.0%) 16,836
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Figura 26

Grdfica de simulacion de Montercarlo de los escenarios del VAN

Dado que se esté trabajando bajo la premisa de una distribucion normal, se puede
calcular la probabilidad de obtener un VAN superior a $1 millon estandarizando el valor
objetivo o graficamente a través del histograma de escenarios. Al realizar el analisis, se
obtiene que la probabilidad de obtener un VAN superior a $1 millon, asumiendo una
distribucién normal, es de aproximadamente 33.72%. Esto significa que, basado en los
escenarios analizados, existe una probabilidad significativa de que el proyecto genere un
VAN que supere la cifra de $1 millon, lo que podria considerarse un indicador positivo de la
viabilidad financiera del proyecto.

Si se quisiera analizar en qué rango de valores del VAN el proyecto deja de ser
interesante, conviene observar los resultados del histograma de escenarios de Montecarlo. En
ello se puede apreciar que en solo el 0.1% de las iteraciones el valor del VAN es inferior a $
138,620 o lo que equivaldria a un rango de valores donde el proyecto deja de ser interesante.
Si se quisiera ser mas acidos, solo en un 8.9% de los escenarios el VAN es inferior a $

503,344.



Tabla 45

Resultados
X (VAN esperado) $ 1,000,000
u (media) $ 885,990
o (desviacion estandar) $271,312
Z 0.42
Probabilidad X > § 1 millén 33.72%
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Capitulo VII. Solucion Sostenible

En este capitulo, se analizara a fondo la trascendencia social y ambiental de la
solucion propuesta para abordar los desafios de marketing y automatizacion comercial que
enfrentan las Micro y Pequefias Empresas (Mypes) que utilizan canales digitales para
impulsar sus ventas.

El modelo de negocio se presenta como una alternativa innovadora que busca abordar
no solo los aspectos operativos, sino también la sostenibilidad a niveles tanto social como
ambiental.

Se observa criticamente estos elementos:

Perspectiva Social: Se destaca la utilizacion de recursos y tecnologias que buscan
establecer alianzas con comunidades locales. Este enfoque, aunque positivo en términos de
desarrollo econdmico local, debe abordarse criticamente para garantizar una colaboracion
justa y equitativa. Es esencial evaluar como estas alianzas impactan realmente en las
comunidades, evitando relaciones extractivas y asegurandose de que los beneficios sean
compartidos de manera equitativa.

Perspectiva Ambiental: La iniciativa se compromete a reducir el impacto ambiental
asociado con las practicas comerciales ineficientes en el ambito digital. Sin embargo, es
fundamental considerar criticamente la efectividad de estas medidas y su verdadero impacto
en la disminucion de la huella digital de las Mypes. La optimizacion de procesos debe ser
evaluada con un enfoque holistico para garantizar que no solo se reduzca la ineficiencia, sino
que también se minimice cualquier consecuencia no prevista.

En este contexto, el énfasis en la sostenibilidad, adaptado especificamente para las
Mypes en el entorno digital, requiere un analisis continuo y una adaptabilidad consciente a

medida que evolucionan las dindmicas empresariales. La critica constante y la mejora



continua son esenciales para garantizar que el modelo no solo sea innovador sino también
social y ambientalmente responsable.
Figura 27

Floureshing Business Canvas
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7.1. Relevancia Social de la Solucion

La pertinencia social de la solucidon escalable propuesta esta alineada con los objetivos
de los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) N° 8 - Trabajo decente y crecimiento
economico y N° 9 - Industria, innovacion e infraestructura, los cuales seran priorizados en la
elaboracion de este proyecto. Para evaluar la relevancia social, se aplicara un indice basado

en las metas impactadas de cada ODS, utilizando la siguiente férmula:

Al aplicar esta formula, se determina que el indice de relevancia social del modelo de
negocio escalable es 34.9%, se detalla este analisis en la tabla 46 a continuacion.
Tabla 46

Indice de Relevancia Social (IRS)

ODS Numero de Metas del ODS Numero de Metas del ODS Impactadas IRS
ODS 8 12 4 33.3%
ODS 9 9 4 44.4%

TOTAL 21 8 38.9%

A continuacion en la tabla 47 y 48 se detalla como Escalable impacta con el

cumplimiento de las ODS 8 y 9 respectivamente.
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Tabla 47

Evaluacion de Impacto del ODS 8

ODS 8 - Promover el crecimiento econémico sostenido, inclusivo y sostenible

ITEM DESCRIPCION IMPACTO DE Escalable

Lograr niveles mas elevados de productividad "Escalable" proporciona herramientas de marketing
8.2 econdmica mediante la diversificacion, la digital y automatizacion para mejorar la
modernizacion tecnologica y la innovacion. productividad de las Mypes.

La plataforma web y servicio fomenta el
Promover politicas orientadas al desarrollo que
emprendimiento y la innovacion, ofreciendo
8.3 apoyen las actividades productivas, la creacion de
recursos y asesoramiento para el desarrollo de las
empleos decentes.

Mypes.
Lograr el empleo pleno y productivo y el trabajo "Escalable" contribuye a la creacion de
8.5 decente para todos, incluyendo la igualdad de oportunidades laborales en el sector digital,
remuneracion por trabajo de igual valor. promoviendo la igualdad y el trabajo decente.

La plataforma web y servicio de automatizacion
Reducir la proporcion de jovenes que no estan
ofrece formacion en habilidades digitales y de
8.6 empleados y no cursan estudios ni reciben
marketing, reduciendo el desempleo juvenil y
capacitacion.
mejorando su empleabilidad.




Tabla 48

Evaluacion de Impacto del ODS 9
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ODS 9 - Construir infraestructuras resilientes, promover la industrializacién inclusiva y sostenible y fomentar la

innovacion.

ITEM DESCRIPCION
9.1 Desarrollar infraestructuras fiables, sostenibles,

resilientes y de calidad.

9.2 Promover una industrializacion inclusiva y
sostenible.
9.4 Modernizar la infraestructura y reconvertir las

industrias para que sean sostenibles.

9.5 Aumentar la investigacion cientifica y la
capacidad tecnoldgica en los sectores

industriales.

IMPACTO DE Escalable
"Escalable" ofrece una un servicio de automatizacion
robusta y seguro, promoviendo el acceso equitativo a
herramientas de marketing digital para las Mypes.
La plataforma web y el servicio de automatizacion
facilita la digitalizacion de las Mypes, contribuyendo a
su modernizacion y a una mayor contribucion al PIB y
al empleo.

"Escalable" fomenta la adopcion de tecnologias y
procesos sostenibles en el marketing digital y la
gestion empresarial.

La plataforma web y el servicio de automatizacion
promueve la innovacion y el uso de tecnologias
avanzadas en marketing y ventas, mejorando la

capacidad tecnologica de las Mypes.

Estas tablas detallan especificamente como el modelo de negocio escalable contribuird a la

consecucion de los ODS 8 y 9, demostrando su impacto positivo en la generacion de empleo

decente, el crecimiento econdmico sostenible y la promocion de la innovacion e

infraestructura en el contexto de las Micro y Pequefias Empresas (Mypes).

7.2. Rentabilidad Social de la Solucion

Los beneficios sociales generados por Escalable se derivan de la mejora en eficiencia

y efectividad de las estrategias de marketing y ventas digitales para las Mypes peruanas.

Estos beneficios se cuantifican a través de:
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Ahorro por Reduccion de Tiempo de Conversion:

Al reducir el tiempo de conversion, las micro y pequefias empresas (Mypes) pueden acceder
mas rapidamente a ingresos que pueden reinvertir en su crecimiento y en la comunidad. Este
ahorro permite a las empresas ser mas competitivas y, por ende, contribuir a la economia

local, fomentando la inclusion economica.

Incremento de Ingresos por Mejora de Conversion de Leads: El incremento de
ingresos puede llevar a las empresas a expandirse y, por lo tanto, a generar nuevos empleos.
Esto tiene un impacto social directo al mejorar la calidad de vida de los empleados y sus
familias. Por otro lado, las empresas que prosperan tienden a invertir en sus comunidades, ya
sea a través de servicios, infraestructura o programas de responsabilidad social empresarial,

fomentando asi el desarrollo comunitario.

Ahorro por Incremento de Eficiencia Operativa: Empresas mas eficientes pueden
ofrecer precios mas accesibles y servicios de mejor calidad, aumentando su resiliencia frente
a crisis econdmicas. Esto asegura la continuidad de servicios esenciales para comunidades

vulnerables durante tiempos dificiles.

Incremento de Ingresos por Mejora de Satisfaccion del Cliente: Una mejor
satisfaccion del cliente puede traducirse en una mayor lealtad y un sentido de comunidad
alrededor de las Mypes. Esto fomenta un ecosistema empresarial donde el apoyo mutuo y la
colaboracion contribuyen al bienestar general de la comunidad. Por otra parte, Parte de los
ingresos adicionales generados podria reinvertirse en programas de formacion y educacion
para empleados y la comunidad, fomentando asi el desarrollo de habilidades y la

empleabilidad.

Ademas, se seleccionard una Tasa Social de Descuento (TSD) del 8% para evaluar el

VANS ya que se alinea con las directrices establecidas por el Ministerio de Economia y
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Finanzas de Pert (2019). La TSD es fundamental para determinar el costo de oportunidad de
financiar proyectos con recursos que podrian haberse destinado a otros usos, como el ahorro
o la inversion privada. Para proyectos de largo plazo como "Escalable", que buscan generar
impacto social duradero, la TSD del 8% se recomienda como un estandar para asegurar que
los beneficios futuros se valoren correctamente contra los costos iniciales. Este enfoque
promueve una comparacion estandarizada y justa entre proyectos de inversion, permitiendo
una evaluacion rigurosa de su viabilidad y su potencial impacto social (Ministerio de

Economia y Finanzas, 2019).

La propuesta de Escalable busca potenciar el desempefio de marketing y ventas de las
Mypes peruanas, logrando beneficios sociales que superan a los costos sociales. La
rentabilidad social resulta en un VAN-S de 1,124,469.34 dolares a una tasa de descuento de

8% El detalle se muestra en la siguiente tabla.



Tabla 47

Cdlculo del VAN-S
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Ao 1 2 3 4 5
Clientes Nivel 1: DIY 40 62 87 87 88
Clientes Nivel 2: DWY 100 155 217 217 221
Clientes Nivel 3: DFY 60 93 130 130 133
Inversion Publicitaria Total - Perti (Millones de soles) 2,196.29 2,306.70 2,417.73 2,528.15 2,639.18
Inversion Publicitaria de los clientes (Soles) 522,212.02 809,428.64 1,133,200.09 1,133,200.09 1,154,088.57
Ingresos de la Inversion Publicitaria en Medios Digitales (ROI est. = 50%) 783,318.04 1,214,142.96 1,699,800.14 1,699,800.14 1,731,132.86
Porcentaje de Ahorro por Reduccion de Tiempo de Conversion 20% 20% 20% 20% 20%
Porcentaje de Incremento por Conversion de Leads Nivel 1 10% 10% 10% 10% 10%
Porcentaje de Incremento por Conversion de Leads Nivel 2 15% 15% 15% 15% 15%
Porcentaje de Incremento por Conversion de Leads Nivel 3 20% 20% 20% 20% 20%
Porcentaje de Ahorro por Eficiencia Operativa Nivel 1 10% 10% 10% 10% 10%
Porcentaje de Ahorro por Eficiencia Operativa Nivel 2 15% 15% 15% 15% 15%
Porcentaje de Ahorro por Eficiencia Operativa Nivel 3 20% 20% 20% 20% 20%
Porcentaje de Incremento por Mejora de Satisfaccion del Cliente 25% 25% 25% 25% 25%
Ahorro por Reduccion de Tiempo de Conversion 156,664 242,829 339,960 339,960 346,227
Incremento de Ingresos por mejora de Conversion de Leads 121,414 188,192 263,469 263,469 268,326
Ahorro por Incremento de Eficiencia Operativa 121,414 188,192 263,469 263,469 268,326
Incremento de Ingresos por Mejora de Satisfaccion del Cliente 195,830 303,536 424,950 424,950 432,783
Total Beneficios Sociales 595,322 922,749 1,291,848 1,291,848 1,315,661
Costo del uso de electricidad de las computadoras y otros equipos 8,597 9,027 9,479 9,952 10,450
Total Costos Sociales 8,597 9,027 9,479 9,952 10,450
Flujo Neto Social (Beneficios — Costos) 586,724 913,721 1,282,370 1,281,896 1,305,211
VANS (SOLES) 4,175,154

VANS (DOLARES) 1,124,469
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Los beneficios sociales se basan en la generacion de ingresos y ahorro mediante la
reduccion de tiempo de Conversion de Leads, la mejora de la Conversion de Leads, la
reduccion de costo operativo por eficiencia operativa y la recompra con la mejora de la
satisfaccion de sus clientes. En ese sentido, para el célculo se requiere de la estimacion de la
inversion de los clientes en publicidad, para lo cual se toma como referencia el estudio de

mercado de Cabello Consultores (Alcala, 2024).

Tabla 49

Inversion publicitaria en millones de dolares, 2019 — 2023

Medios Publicitarios 2019 2020 2021 2022 2023

TV 264 211 220 222 210
Digital 133 140 229 240 230
Radio 74 44 43 44 44
Diarios 73 25 15 7 4
Via Publica 66 35 43 58 67
Cable 22 18 23 24 19
Revista 6 3 2 1 1
Otros g 3 2 1 1
Total 645 479 577 597 576

Nota: Adaptado de “Inversion publicitaria al alza ;Cuénto invertiran las empresas este afio?”,

por Cabello Consultores, publicado por Christian Alcald, 2024 (Gestion, 2024).

En la tabla 49 se muestra la estimacion de inversion publicitaria de las empresas
peruanas en los diferentes medios de comunicacion. Durante el 2023, el monto estimado fue
de 576 millones de dolares, equivalente a 2,196.29 millones de soles, considerando un tipo de
cambio 3.813 al 31 de enero de 2024 (SUNAT, 2024). Para estimar anualmente, se utiliza la
relacion proporcional de la cantidad de empresas proyectadas por el INEI. Asimismo, se
estima los ingresos de los clientes suscriptores, para lo cual se considera un Retorno de la

Inversion (ROI) de la publicidad de 50%. Dichos ingresos que los clientes generaran con
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Escalable son la base para estimar los beneficios mediante los parametros indicados

anteriormente.

Los costos sociales se identifican en el uso de la electricidad de los equipos
tecnologicos durante las 52 semanas del afio por 5 dias laborables por semana, 260 dias
laborales del afio. Se estima que el consumo de un ordenador en jornada laboral es de 2,2
kWh (CHC Energia, 2023) y 0.8 kWh de los equipos complementarios. En cuanto al precio
de la electricidad, se toma como referencia el tarifario de Enel (Enel, 2024), donde la tarifa

promedio para residenciales mayor a 140 kWh es de 0.7873 soles por kWh.
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Capitulo VIII: Decision e Implementacion
Este capitulo se enfoca en detallar el equipo de trabajo y el plan de implementacion
para "Escalable". A través de este enfoque, se delineara como el equipo llevara el proyecto
desde la concepciodn hasta la operacion, respaldado por las conclusiones y recomendaciones

de la investigacion.

8.1. Plan De Implementacion y Equipo De Trabajo
El éxito de "Escalable" se fundamenta en un equipo diverso y altamente competente,
asignado a roles claves para el desarrollo y lanzamiento del proyecto:

o Joseph Torres, CEO: Dirige la vision y estrategia, asegurando la alineacion del
proyecto con sus objetivos a largo plazo.

e Paolo Cortez, CFO: Gestiona la salud financiera del proyecto, desde la planificacion
hasta el control presupuestario.

o Eloy Bustinza, Gerente de Desarrollo de Producto: Supervisa el desarrollo del
producto, desde la idea inicial hasta la implementacion final, garantizando su
viabilidad y calidad.

e Martin Velazco: Gerente de Marketing: Encargado de desarrollar e implementar
estrategias de marketing.

e Marco Orihuela: Gerente de Operaciones Encargado de gestionar las operaciones
diarias.

Desglosado en fases detalladas, el plan de implementacion se basa en los siguientes hitos,

acordes al Diagrama de Gantt proporcionado en la figura 28:



Figura 28

Diagrama de Gantt: Plan de Implementacion.
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Figura 28. Plan de implementacion detallado por actividades. Propuesta de un modelo de negocio para la implementacion de un servicio de

mar, 4/9/2024
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8.2. Conclusion

Escalable se da como una solucion transformadora para las micro y pequefias
empresas (Mypes) en Peru, ofreciendo un servicio automatizado de embudo de ventas
digitales especificamente disefiado para amplificar sus capacidades de venta a través de
canales digitales. Esta iniciativa pionera no solo demuestra la viabilidad y necesidad de la
digitalizacion para el crecimiento empresarial en el mercado actual, sino que también resalta
el potencial de las Mypes para innovar y competir en un ambito digital cada vez mas
saturado.

A través de Escalable, las Mypes tienen acceso a herramientas de marketing digital y
estrategias de ventas que anteriormente estaban fuera de su alcance, permitiéndoles optimizar
sus procesos de venta, mejorar la eficiencia operativa y aumentar significativamente sus
ingresos. Al centrarse en la personalizacion y la automatizacion, Escalable no solo mejora la
experiencia del cliente, sino que también facilita a las empresas el escalar sus operaciones sin
incurrir en costos prohibitivos.

Con una recuperacion rapida de la inversion inicial, reflejada en un Flujo de Caja
Libre positivo desde el primer afio y una proyeccion ascendente hasta el quinto afio,
Escalable promete un retorno financiero atractivo. Los indicadores econdmicos, como un
VAN de $1,019,900 y una TIR del 177%, superan ampliamente el Costo de Capital del
18.75%, evidenciando un proyecto no solo viable sino altamente rentable.

La solidez financiera de Escalable se manifiesta en la capacidad de generar una
utilidad neta creciente, que comienza con $52,503 en el Afio 1 y se incrementa a $560,166 en
el Ano 5. Estos resultados, junto con una estructura de costos y gastos controlados y una
estrategia de marketing efectiva, subrayan la viabilidad y el potencial de crecimiento del

negocio.
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8.3. Recomendacion

Es fundamental abordar la adaptabilidad y mejora continua, reconociendo la dinamica
cambiante del mercado digital y las necesidades especificas de las Mypes. Esto significa
comprometerse con un ciclo constante de feedback y mejora, realizando actualizaciones
regulares de la plataforma que reflejen tanto la retroalimentacion de los usuarios como las
tendencias emergentes del mercado y los avances tecnologicos.

Es crucial asegurar la integridad y seguridad del servicio de automatizacion,
implementando politicas de seguridad de datos robustas y transparentes que protejan la
informacion de los usuarios y, a su vez, generen un ambiente de confianza.

El establecimiento de un sistema para el monitoreo de indicadores clave de
rendimiento (KPIs) permitira a Escalable evaluar su efectividad, identificar areas de mejora y
ajustar estrategias operativas y de mercado de manera proactiva.

Finalmente, la organizacion de reuniones periodicas de revision del proyecto es
esencial para evaluar el progreso, abordar desafios y adaptar los planes segin sea necesario.
Estas reuniones fomentaran una comunicacion abierta y colaboracion entre los equipos,

pilares fundamentales para el éxito a largo plazo de Escalable.
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