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Resumen

En el presente proyecto final de maestria se analizara la viabilidad para la creacién de una
agencia de marketing digital. La evaluacién se centrara en el andlisis del mercado, plan de
marketing, analisis del capital humano, plan de operaciones y plan financiero y de

rentabilidad. Cerrando con las conclusiones de la evaluacion.

Segln Susana Sosa, directora de Servicio de Adecco Professional, “se estima que un 75% de la
poblacidn sufre alglin sentimiento de ansiedad y nerviosismo al hablar en publico” (2015, parr.

2).

En ese contexto, Mauyi Content Studio tiene el objetivo de ser una agencia de marketing
digital orientada a la generacién de contenido de valor para vencer el miedo de hablar en

publico y comunicarse de manera efectiva.

La idea de este proyecto nace en la identificacion que siento con él. Siempre he tenido
complicaciones para expresarme en publico y/o dar presentaciones, ya sea por los nervios o

miedo escénico.

Actualmente laboro en una empresa del sector salud, en la gerencia de Business Intelligence.
Mi funcién central es generar valor a través del analisis de la informacidn, lo cual me obliga a
estar constantemente realizando presentaciones e interactuando con grandes grupos de

colaboradores.

La propuesta de negocio es generar y vender contenido digital (ebooks, video cursos,
infoproductos, master class) dirigido a personas que tengan dificultades para expresarse en
publico, que les permita superar sus limitaciones y afadir valor a sus vidas en lo personal y

profesional.

Palabras clave: marketing, digital, Business Intelligence, ansiedad, nervios
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Introduccion

En el presente Trabajo Final de Maestria se analizara la creacion de Mauyi Content Studio, una
agencia de marketing digital enfocada en la creacién de contenido digital para personas con
dificultades para expresarse en publico y precisen vencer este obstaculo para alcanzar su

metas personales y profesionales.
1.1.Planteamiento general: descripcion vy justificacion del proyecto

A lo largo del Plan de empresa que se presentara, se desarrollara el analisis de la situacién
actual del mercado, las tendencias del mercado, la competencia y el comportamiento del

publico objetivo.

Asi también, se pretende descubrir la situacién actual de nuestro publico objetivo, dolores,
frustraciones y placeres para direccionar el contenido digital a la solucion de sus problemasy
por ende una transformacion e impacto su vida. Asimismo, indagar las distintas formas de
comercializacion del contenido digital y las estrategias de marketing necesarias para

incrementar el alcance y hacer rentable el negocio.

El principal motivo por la cual se desarrolla este plan de empresa es la identificacién que siento
con él, siempre he tenido complicaciones para expresarme en publico y/o dar presentaciones,
ya sea por los nervios o miedo escénico. Asi como yo, miles de personas sufren de este tipo

de problemas.

Es sabido que hablar relativamente bien en publico es una ventaja (Harris & Brown, 1982), ya
sea socialmente; profesionalmente; monetariamente; o de otro tipo. Por el contrario, existen
muchas personas que, teniendo toda la voluntad de expresarse correctamente delante de un
auditorio, los nervios, miedo escénico o su falta de habilidades le impiden realizar esta tarea.
Y generalmente, “cuando la intervencion debe hacerse bajo presion, tienden a evitarlo y si no

pueden conseguirlo, su actuacioén resulta muy deficiente” (Bados, 2008).
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1.2.0bjetivos del TFE

1.2.1. Objetivo general

Analizar la viabilidad de un plan de empresa para una agencia de marketing digital, orientada
a generar contenido de valor para superar el miedo a hablar en publico. Buscando siempre
generar rentabilidad y a su vez impactar la vida de personas para que venzan sus taras y logren

sus objetivos personales y profesionales.
1.2.2. Objetivos especificos

e Determinar los factores externos e internos del mercado, para generar un plan
estratégico para creacién de la agencia digital en el mercado peruano.

e Bosquejar el o los perfiles de cliente ideal a quien ird dirigida la oferta de acuerdo a sus
necesidades actuales y transformacién que desee alcanzar.

e Generar una estrategia integral de marketing para dar exposicidn y posicionamiento a
la agencia digital. Asi como también la estrategia de venta

e Realizar plan financiero para sustentar la creacién de la agencia.
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Marco Teodrico

Para el desarrollo del presente trabajo final de maestria, se empled el uso de una
segmentacion psicografica para identificar diferentes grupos basados en su estilo de vida,

personalidad, valores e intereses (Canovas, 2005).

Asi mismo para la conceptualizacion del analisis externo de la situacion, se empled la
herramienta PESTEL para describir de manera estratégica el entorno del proyecto (Guerras &
Navas, 2016). Se considera este punto como fundamental ya que brinda luces sobre posibles

retos y dificultades que se puedan presentar.

Para el analisis interno, se empled la matriz DAFO, la cual es un apoyo estratégico para analizar
los factores competitivos del proyecto desde un punto de vista externo, a través de las

oportunidades y amenazas, y un punto de vista interno, mediante las fortalezas y debilidades.

Una vez analizado los factores externos e internos del proyecto, se empled el Business Canvas
Model, descrito por Yves Pigneur y Alexander Osterwalder en su trabajo Business Canvas
Model Generation (2010), como apoyo para describir el modelo de negocio de Mauyi Content
Studio. A través del Business Canvas Model, se puede distinguir una mirada interna del
negocio en torno a la rentabilidad e infraestructura y, una mirada externa en torno a la oferta

y clientes.
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2. Analisis de mercado

2.1.Mercado potencial

2.1.1. Descripcion de mercado

En general, el uso de plataformas y medios digitales ha venido en crecimiento
exponencialmente a raiz de la pandemia y todas las restricciones que en el pais se aplicaron.
Esto ha empujado el crecimiento de todos los sectores en el mundo online: educacién, salud,
entretenimiento, etc. En especifico, el sistema de ensefianza y capacitaciones virtuales a todo
nivel (primera, secundaria, post grado) ha sido un boom. Esto implica por ende la caida en la
demanda en la ensefianza presencial o tradicional. No solamente en el sector educacion sino

en todos en general, entretenimiento, salud.

Sin embargo, puntualmente la comercializacidn de infoproductos es un sector de la educacidn
gue apenas estd empezando. La informacién histdrica que se puede tener del sector es

diminuta si la comparamos con la educacidn o capacitaciones presenciales.

De hecho, las capacitaciones virtuales en muchos casos son considerados como anexos y/o
complementos de una capacitacion tradicional. En cualquier caso, ambas modalidades de

ensefianza no son excluyentes y por tanto pujan entre ellas por ganar terreno en el mercado.

El Peru tiene 13.9 millones de compradores online y la penetracidon de internet es el 76%
(Bravo, 2022). Este seria el punto de partida al cual se podria apuntar e ir segmentando y
perfilando de acuerdo a cada buyer definido y personalizando la oferta de valor segun sus

necesidades.
2.2.Andlisis externo

Aproximaremos el andlisis de la situacion externa e interna para poder dimensionar las

posibles variables que puedan afectar la consolidacidon de Mauyi Content Studio.
2.2.1. Analisis del entorno

Emplearé la herramienta PESTEL como parte del andlisis externo, la cual nos ayuda a graficar

la situacién en 6 aspectos:

10
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Politico

Desde hace ya unos afos el Peru atraviesa una crisis politica e institucional. Para
muestra de ello, en noviembre del 2021 el pais tuvo 3 presidentes distintos, en el
marco de una convulsién social (Espitia, 2021). Y en los ultimos 5 afios, hemos tenido
6 presidentes.

Esta situacidon toma su punto cumbre en la actualidad con la eleccidn cuestionada del
presidente Pedro Castillo, su gabinete ministerial el cual tiene cuestionamientos
éticos, moralesy legales, la cuiiada y el sobrino del presidente fugados por acusaciones
de trafico de influencias y el vinculo del mismo presidente con distintas mafias
asociadas a la corrupcién en distintos estamentos del estado.

Todos estos factores definitivamente complican la gobernabilidad en el pais. Esta
inestabilidad politica no solamente repercute en la situacién econédmica del pais, sino
también en el dmbito social, lo cual a motivado a distintas marchas y protestas de

distintos colectivos en contra del gobierno actual.

Econdmico

La tasa de desempleo es una variable interesante a analizar, cuyo valor nos muestra la
relacion de desocupacidn que existe en la PEA y con ello podemos inferir la capacidad
de gasto que tiene cada familia. La reduccidon de la capacidad de gasto obliga a que las
familias lo destinen fundamentalmente en cubrir sus necesidades basicas. Lo cual
podria impactar en las expectativas que se tienen para Mauyi Content Studio, ya que
el tratamiento de la glosofobia no estd catalogado como necesidad basica. La
poblacién ocupada en Lima alcanzé en el trimestre moévil de febrero a abril de 2022 a
5,5 millones de personas, una cifra un 22.9% superior al mismo periodo del 2021y un
3.7% mayor al comparado con el 2019, mientras que el desempleo afectd al 8.3% de
la poblacion (INEI, Comportamiento de los indicadores de mercado laboral en Lima
Metropolitana, 2022).

Este estudio realizado por el INEl nos muestra que 455,000 personas buscaron trabajo
de manera activa en la capital peruana en esos meses, cuando la tasa de desempleo

(8.3%) fue inferior al 15.1% del 2021 y al 9.0% del 2020.

11
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A su vez, el ingreso promedio mensual en Lima se ubicé en S/ 1,632.9 (USS 440), un
4.9% mas que en similar trimestre del afio pasado, pero aun por debajo del registrado
en los afios 2020 (-1.9%) y 2019 (-6.0%) (INEI, 2022).

Respecto a la inflacién en el Peru, en septiembre del presente afio paso el INEl reportd

un 0,52%, llegando a un acumulado del 6,68% en lo que va del afio (INEI, 2022).

Social

La educacidn en el Peru es un tema algido en el pais. Durante la pandemia, muchos
nifos y niflas abandonaron la escuela debido a que muchos colegios no tenian la
capacidad para seguir educando a distancia, siendo el acceso a la educacién imposible
sobre todo para los sectores socioecondmicos mas bajos del pais.

A julio de 2021 se estimé que la desercidon en educacién primaria se incrementé del
1.3% al 3.5% (128.000 estudiantes) y, en secundaria, pasé del 3.5% al 4% (102.000
estudiantes) (MINEDU, 2021).

Indicadores que realmente alarman mucho, ya que es en la escuela donde los nifios
empiezan a formar su cardcter, sus habilidades sociales, su capacidad de liderazgo y
expresion de acuerdo a sus niveles de aprendizaje.

Asi mismo, la pandemia del COVID 19 y la post normalidad que actualmente vivimos,
no solamente ha golpeado la educacion peruana sino también acrecentd la pobreza en
el pais. La pobreza en el Peru ha crecido 10% debido a la pandemia, lo que significa
gue 3°330,000 personas que antes cubrian sus necesidades basicas, ahora ya no
pueden hacerlo.

Los principales afectados han sido los habitantes del area rural, cuya cifra de pobreza

alcanza el 46%, mientras que en el area urbana los afectados son 26% (INEI, 2021)

Tecnoldgico

Dada la naturaleza del proyecto y el ambiente donde Mauyi Content Studio pretende
operar, probablemente el factor tecnoldgico sea uno de los mas interesantes a
analizar.

La pandemia trajo consigo la explosidon de consumo y utilizacién de plataformas y
medios digitales para distintos usos. Por mencionar algunos el trabajo remoto,

educacion a distancia, conferencias de coordinacién entre gerencias, sustentaciones

12
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para titulos académicos, hasta reuniones sociales. En el caso concreto de aprender
alguna nueva habilidad o adquirir conocimiento, el mundo digital se posiciona como
una alternativa sélida donde podremos encontrar la solucidon para aquello que
buscamos.

Sobre el uso del internet en el Perq, fue este el servicio de telecomunicacion de mayor

crecimiento como podemos observar en la figura 2.

Grafico 1. Hogares con acceso a servicios publicos de telecomunicaciones, 2016-2021
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e 1
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Fuente: Osiptel, 2022.

Al cierre de 2021, el 87,7 % de hogares peruanos, es decir 8 779 988, cuentan con
acceso a internet (fijo o moévil), segun la Encuesta Residencial de Servicios de
Telecomunicaciones (ERESTEL) a cargo del Organismo Supervisor de Inversidn Privada
en Telecomunicaciones (OSIPTEL, 2022).

Sobre esta misma linea, de acuerdo la ERESTEL, el mayor incremento del acceso a
internet se dio en el ambito rural, ya que en los Ultimos 5 afios los hogares con acceso

a internet aumentaron en 30.9% como podemos ver en el grafico 2.

13
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Grafico 2. Hogares con acceso a internet segun ambito geogrdfico, 2016-2021 udio
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Fuente: Osiptel, 2022.

Otro punto importante a resaltar es el comercio electronico en el Perd. Podemos
definir el comercio electrénico como el uso de las TIC para interactuar con clientes,
proveedores y empleados, para gestionar los recursos de la empresa de manera global,
gestionar la informacién y conocimiento para una toma de decisiones mas efectiva,
gestionar la cadena de suministros y comprar y vender a través de internet (Garcia,

2016).

El incremento de herramientas tecnoldgicas y plataformas de comunicacién se
incremento de 70% a 300% (CONEXIONESAN, 2020), lo cual indiscutiblemente impulsa

el comercio electrénico en el pais.

Ecoldgico

Sin duda la generacién de contenido por medio digitales es uno de las caracteristicas
gue mas apoya el factor ecoldgico. Evidentemente prescindir de papel, maquinas
fotocopiadores, impresoras, tintas es algo que suma a la causa de contener el cambio
climatico mundial. Esto a su vez se refleja en el lado comercial, ya que 4 de cada 10
consumidores pagarian mas por productos de empresas socialmente responsables

(Nielsen, 2015).

14
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Por el contrario, un aspecto negativo que no se puede pasar por alto es el exceso de
componentes tecnoldgicos que se emplean hoy en dia, desde celulares, baterias,
cargadores, cdmaras digitales, micré6fonos, computadoras, hasta periféricos para las
mismas. Y esto sumado a la poca cultura de reciclaje y reutilizaciéon de este hardware
se convierte en un problema ambiental mundial.

Dentro de las posibles soluciones estd el aplicar inteligencia en el consumo y

establecer adecuadas politicas de reciclado para todos estos componentes que nadie

sabe a donde llegan ni exactamente en qué cantidad (Ayuso, 2021).

Legal

En el Perq, la norma que regula el e-commerce es la ley 29571 la cual hace referencia

al codigo de proteccion y defensa del consumidor. La cual hace referencia a aspectos

gue se deben tener en cuenta:

- Derecho de arrepentimiento: Se establece la facultad del consumidor de dejar sin
efecto, unilateralmente, la compra o contratacién de un producto o servicio, sin
necesidad de justificar su decision y sin penalizacidn alguna, en un plazo maximo
de hasta 15 dias desde la recepcién del producto o la contratacion del servicio
(Indecopi, 2020).

- Seguridad de los productos: Se busca que los consumidores accedan a productos
y servicios idéneos, que no los pongan en riesgo injustificado o peligro en
condiciones de uso normal o previsible (Indecopi, 2020).

- Intermediarios también seran considerados proveedores de servicios: La
propuesta sefiala que los intermediarios, es decir las personas naturales o juridicas
que prestan servicios de intermediacién fisica o a través de canales digitales
estableciendo los términos y condiciones en la relacién de consumo, que fijen el
precio del producto o servicio ofrecido, también serdn considerados proveedores
de servicios (Indecopi, 2020).

- Informacion veraz, clara y completa: La empresa o persona que vende productos
y servicios a través de canales digitales debe informar al consumidor de manera
clara y completa acerca de los términos y condiciones del contrato, las
especificaciones del producto, plazos de entrega, garantias, precio total, fletes,

entre otros (Indecopi, 2020).
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- Sanciones: Se incluyen algunas circunstancias atenuantes especiales para los
proveedores que incurran en alguna infraccion al Cédigo de Proteccidn y Defensa
del Consumidor, y que reconozcan o se allanen ante las pretensiones del
consumidor, de acuerdo con diferentes escenarios, a fin de incentivar la solucidon
de controversias sin la necesidad de que se inicie un procedimiento administrativo

sancionador (Indecopi, 2020).

2.3.Andlisis interno

Asi mismo desarrollaré un analisis interno sobre el proyecto, el cual mostrarad luces de

estructura, propuesta de valor y ventajas competitivas.

“El desarrollo de recursos y capacidades para establecer una ventaja competitiva, mds que
aparecer como una proteccion frente un aumento de la competencia, se ha convertido en la

principal meta para la formulacion de una estrategia” (Milla & Martinez, 2012).

Bajo la referencia de estos autores podemos analizar los activos y capacidades del proyecto.
Teniendo en cuenta que, de eficientar su uso de ambos aspectos, se potenciaria la ventaja

competitiva y valor que Mauyi Content Studio pueda ofrecer al mercado.

Respecto a los activos de la empresa, destacaré el bajo financiamiento requerido, ya que el
proyecto se desarrollara en un entorno digital por lo cual se puede prescindir de oficinas o un
ambiente destinado para la atencién al publico. Y sobre las herramientas de tecnologia se
necesitara computadoras, cdmaras de grabacién, micréfono y servicio de almacenamiento en

la nube.

Sobre las capacidades o habilidades que posea el proyecto, considero que es fundamental y
de mayor importancia que las expuestas previamente, ofrecer un contenido de calidad, que
genere valor y represente un impacto positivo en la vida de nuestros alumnos. Esto sumando
a un equipo de trabajo con habilidades orientadas a los objetivos del proyecto hara que
nuestra marca se potencia y destaque por sobre el resto, que genere confianza, credibilidad
en nuestro trabajo y seamos reconocidos con la solucién a un problema que aqueja a tantas

personas.
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2.3.1. Analisis DAFO

Para describir las fortalezas y debilidades del proyecto, asi como oportunidades y amenazas
emplearemos la herramienta DAFO, la cual suele utilizarse para una toma de decisiones

eficiente en el mundo de los negocios.
2.3.1.1. Debilidades

- Barreras de entrada reducidas: al ser un negocio digital, la competencia suele ser
elevada ya que la inversion no es muy alta.

- Exposicion de la marca: como proyecto que recién empieza, un punto débil es el
posicionamiento en el mercado.

- Nivel de confianza: al no tener un lugar fisico en el mundo real, los clientes suelen
desconfiar de la calidad del producto.

- Seleccion del equipo de trabajo: un punto crucial es seleccionar al equipo de
trabajo que se sumara al proyecto, entre ellos, al experto que estara a cargo de

dictar el contenido que se ofrecerd a nuestros alumnos.
2.3.1.2. Amenazas

- Plagio de la competencia: la competencia pueda copiar nuestra oferta de valor y
replicarla en su negocio.

- Estabilidad econémica: la crisis inflacionaria del pais hace que las personas no
prioricen la inversidon en educacidn como parte de su crecimiento personal y
profesional

- Privacidad de la informacién: los clientes tienen miedo de poner los datos sus
tarjetas de crédito y/o débito en una pasarela por temor a un fraude.

- Politicas de anuncios: los contantes cambios en las politicas de anuncios de las

distintas redes sociales suponen una amenaza a la estrategia del proyecto.

2.3.1.3. Fortalezas

- Contenido multiplataforma: parte de nuestra oferta de valor es que el cliente
pueda acceder a las clases virtuales por cualquier dispositivo: movil, web.
- Oferta de valor: generacion de bonos gratuitos al curso que estén alineados a

potenciar las habilidades de nuestros estudiantes
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Comunidad de apoyo: ofrecemos una comunidad de apoyo entre estudiante del
curso, en la cual podran interactuar y solventar dudas.
Uso de redes sociales: el 80% de los usuarios de internet usan redes sociales

(AIMC, 2019). Lo cual nos dice que es un mercado con mucho potencial.
2.3.1.4. Oportunidades

Comentarios de alumnos: apalancarnos de los comentarios acerca de la calidad
del contenido es una oportunidad.

Contenido relacionado: generar una parrilla de contenidos que guarden relacion
con el desarrollo personal y puedan ser ofrecidos a nuestros alumnos

Certificado de finalizacién: brindar un certificado o diploma de finalizacién del
curso es una herramienta que podemos utilizar para nuestra oferta de valor.
Proveedores externos: Apoyarnos en proveedores externos que brinden servicio
de domino, hosting y mantenimiento de los mismos hard que nos enfoquemos

netamente en la estrategia de contenido y comercial.

Tabla 1. Matriz DAFO

- Uso de redes sociales

INTERNO EXTERNO
DEBILIDADES AMENAZAS
o
E - Barreras de entrada reducidas - Plagio de la competencia
< |- Exposicion de la marca - Estabilidad econémica
wol- Nivel de confianza - Privacidad de la informacion
- Seleccion del equipo de trabajo - Politicas de anuncios
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
S - Contenido multiplataforma - Comentarios de alumnos
"7', - Oferta de valor - Contenido relacionado
2 - Comunidad de apoyo - Certificado de finalizacion

- Proveedores externos

Fuente: elaboracion propia.
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Con el objetivo de analizar a la competencia, se presentara unos cuadros comparativos en 4

de ellas, 1 con metodologia virtual, 2 con metodologia hibrida y la ultima con ensefianza

presidencial.

Tabla 2. Principales caracteristicas de la competencia

Oratoria 'y

Centro Cultural

Razén social  SpeakerCoach

https://www.spea

Liderazgo

Nueva Acrépolis

https://www.cursosacrop

TEA

https://www.tea

Sitio Web | kercoach.pe/speak | https://cipal.pe/ olisperu.org/ oeru.net/
ercoach
Presencia Facebook, Facebook, Facebook, Instagram, Facebook,
en RRSS Instagram Instagram YouTube Instagram
s Formulario
atencion al | Formulario, email . ! Formulario, WhatsApp Call center
. email, WhatsApp
cliente
Modalidad . .
de Virtual V|rtual_y Presencial V|rtualy
~ presencial presencial
ensefianza
Periodo de i i No No
prueba
Tipos de Afiliacidn a planes Afiliacién a . .
L . . Precio por taller Precio por taller
suscripcién de estudio planes de estudio
Lider aprendiz: P . .
Plan 1 1398 PEN Basico: 150 PEN Taller: 430 PEN Taller: 350 PEN
Plan 2 Lider elite: 2150 | ). 300 PEN - -
PEN
High Intensity: )
Plan 3 4197 PEN Oro: 400 PEN - -
Métodos de | Tarjeta, Google . . Transferencia
Tarjeta Tarjeta .
Pago Pay, PayPal bancaria

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla 3. Resumen competencia

Competidores Fortalezas Debilidades

*P3gina de ventas bien estructurada
SpeakerCoach *Diversos planes de estudio
*Variedad de métodos de pago

*Precio demasiado altos respecto a
la competencia

*Disefio web confuso
*Gran plana docente *Pasarela de pagos poco amigable
para adquirir un programa online

Oratoriay
Liderazgo

*S6lo modalidad presencial

*Prestigio y reconocimiento de la ., .
gloy *Ubicacién en zona congestionada

Nueva Acrépolis

institucidn e I
por el trafico automovilistico
Centro Cultural . *No brinda alternativas para
*Web sencilla . P
TEA realizar el pago

Fuente: elaboracion propia.

3. Analisis de las 5 fuerzas de Porter

Michael Porter disefid un modelo para evaluar factores que atafien al entorno del mercado,

estas son conocidas como las 5 Fuerzas de Porter y son las siguientes:
3.1.Rivalidad entre competidores

La pandemia ha hecho que muchos negocios de distintos sectores se digitalicen, lo cual hace
competitivo el mercado. En especifico, el mercado de infoproductos nos da la posibilidad de
prescindir de costos fijos, personal. Aun asi, se requiere una inversion inicial significativa para
poder generar un contenido de valor audiovisual interesante para el mercado. Por esto, la

rivalidad entre competidores del mercado es alta.
3.2.Entra de nuevos competidores

La comercializacién de infoproductos direccionados a la superacidon de la glosofobia y
crecimiento personal es un sector relativamente nuevo, y el nUmero de competidores del

mercado es totalmente inestable ya que las barreras de entradas no son altas. Muchos
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ingresan a probar suerte generando contenido en el mundo digital y otros consideran el canal

digital como Unico medio de negocio.
3.3.Poder de negociacién con los proveedores

Los proveedores fundamentales para la puesta en marcha del proyecto son los profesores que
estaran a cargo del contenido de los cursos, el proveedor de internet, proveedor de hosting y
dominio web vy las plataformas de redes sociales donde se publicitardn nuestros
infoproductos. Encontrar y hacer conexién con un profesional de calidad en el area del
desarrollo de habilidades sociales no es tan sencillo. Por el lado opuesto, proveedores
vinculados a la tecnologia hay muchos y de buena calidad. Con diferencias planes de servicio,
post servicio y ofertas anuales. Por tanto, el nivel de negociacidn con los proveedores es alto,

a lo que implica contar con un profesional en el desarrollo de habilidades sociales
3.4.Poder de negociacion con los clientes

El poder de negociacién de los clientes es alto. Puesto que como mencioné, es un mercado
nuevo en crecimiento y constantemente hay ingresos de competidores. Sin embargo, es labor
de Mauyi Content Studio estudiar y analizar a cada perfil de cliente ideal para generar una
oferta de valor Unica para ellos, la cual haga que se enamoren de los beneficios vy

transformacion que tendran si eligen capacitarse con nosotros, ese es nuestro diferencial.
3.5.Productos sustitutos

La comercializacidén de contenido digital tiene como rival directo los medios tradicionales de
ensefianza y como rival secundario todo el material que puedan encontrar de manera gratuita

en internet, YouTube, por ejemplo. La amenaza de productos sustitutos es alta.
4. Business CANVAS model

Ahora, detallaré los mddulos del Business Model Canvas, el cual presentara las directrices
sobre las cuales se desarrollard el proyecto valor Mauyi Content Studio, posteriormente
veremos Tabla 2 con el Lienzo de Modelo de Negocio (Osterwalder & Pigneur, Generacion de

modelos de negocios, 2010).
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4.1.Segmento de mercado

El mercado objetivo de Mauyi Content Studio de divide en 3 perfiles de clientes: profesionales
dependientes, personas que tengan vocacién por ejercer algin cargo politico y abogados, sean
hombres o mujeres y que oscilen en el rango etario entre 30 y 65 afios de edad. Esta
informacién fue bosquejada en base a una encuesta realizada y que podra revisarse en el

anexo A.

Las personas que componen este rango etario responderan al estilo de millennials y
Generacion X, por ende, podemos inferir que estdn familiarizados a los cambios politicos,

social y tecnoldgico. Ademads, estan familiarizados al uso de internet.

Sobre su poder adquisitivo, un gran porcentaje forma parte de los NSE A, By C, ya que como
mencionamos anteriormente, no todas las personas estdn dispuestas a invertir en su
crecimiento personal, y en algunos casos pese a tener conocimiento pleno que desarrollar

habilidades sociales es la llave al éxito que estan buscando.

Repasando los perfiles de clientes a los que nos dirigimos, tenemos a profesionales
dependientes que buscan desarrollar la habilidad de hablar en publico para expresar sus ideas
con coherencia y fluidez en su entorno laboral y eventualmente tentar un ascenso y mejora
de ingresos. Identificamos también a personas con vinculadas a la vida politica que buscan
desarrollar la habilidad de hablar en publico para tener facilidad de palabra y aumentar su
nivel de persuasién mediante ella. Por ultimo, identificamos al grupo de abogados, quienes
buscan mejorar su habilidad de hablar en publico, dado que por la naturaleza de su trabajo
estan expuestos constantemente a conferencias, litigios, tertulias con sus colegas y desarrollo

de casos con sus clientes.

4.2.Propuesta de valor

La propuesta de valor del proyecto gravita generar infoproductos que ayuden a las personas
a vencer el miedo a hablar en publico, desarrollando sus habilidades sociales y venciendo las
taras que los aquejan, tales como el miedo escénico, panico, problemas de vocalizacién, entre
otros. Llevando esta formacién de manera virtual, bajo el horario y ritmo de clases que mas

se le acomode a su rutina cotidiana, pudiendo ademas formar parte de una comunidad de
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alumnos que ya transitaron el camino al éxito, sintiéndose comprendidos por los mismos y

acompafiados en el proceso de transformacion.

Ayudandolos asi a cumplir sus objetivos personales y profesionales.
4.3.Canales

El canal que se empleard sera el digital y sus distintas plataformas que se presentan, ya sea
pauta en redes sociales, email marketing, paginas web, blogs, entre otros. Plataformas que
serdn utilizadas para dar a conocer la oferta de valor de Mauyi Content Studio y generar trafico

hacia nuestra pagina web donde podran acceder a la oferta y sus beneficios.
4.4 Relacién con sus clientes

El vinculo que Mauyi Content Studio desarrollara con sus clientes va a depender del grado de
conciencia de los mismos y en qué nivel del embudo de conversién se encuentren. Es decir,
personas que no han tenido contacto con la marca y no son conscientes de un posible
problema para expresarse en publico, se les nutrird de informacidn de valor respecto a la
importancia de expresar sus ideas con claridad y coherencia. A fin de hacerlos avanzar en el
embudo, es decir, que pasen de mercado potencial a visitantes de nuestra oferta, de visitantes

a leads y de leads a clientes.

Conforme el estadio del embudo en el que se encuentren, se ira desplegando una serie de

estrategias de comunicacién para hacerlos avanzar en el embudo nuestro.

En el caso de los clientes, tendran un grupo privado de alumnos en Telegram en donde podran
interactuar entre ellos y donde ademas estard presente el instructor del curso en caso
necesiten resolver una duda puntual y nosotros como agencia de marketing digital duefia de

la oferta por si necesitan algun soporte adicional.

4.5.Fuente de ingresos

Los ingresos provendran de la venta online de infoproductos, los cuales se comercializaran

bajo la modalidad de pago unico.
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4.6.Recursos claves

Por la naturaleza del proyecto, el servicio y cobertura de internet es un recurso clave. Para el
desarrollo de la pagina web es vital contar con un servicio de hosting, donde se almacenara
los datos, un dominio y certificados de seguridad para cubrirnos antes posibles fraudes y a su

vez aumentar la confianza del cliente de interactuar en nuestro sitio web.

Respecto al hardware, se necesitan 2 computadores con 16GB de RAM, 2 monitores de 24
pulgadas, 2 cdmaras Compacta Canon EOS 4000D 18 MP, un kit de iluminacién fotografica y

un espacio fisico que se acondicionara como oficina y locacién para grabar el curso digital.

En tanto al capital humano, se considera un instructor de oratoria para que imparta el cursoy

conocimiento.
4.7.Actividades claves

Las actividades claves del proyecto giran en torno a la grabacién del curso virtual, creacion de
pagina web con una oferta de valor direccionada a cada perfil de clientes que hemos
identificado. Asi mismo también generar fan page en las distintas redes sociales desde donde

se realizard la pauta digital del producto
4.8.Aliados claves

Los aliados claves seria basicamente 2. Por un lado, los proveedores de servicios de tecnologia,
[ldmense hosting, domino, servicio de internet de alta velocidad, proveedor de CRM para
manejar la informacién de clientes. Y por otro, la plataforma donde se almacenara y realizara

la venta de nuestros infoproductos.
4.9 Estructura de costos

Los costos responden al pago anual de la membresia del CRM, servicio de hosting, dominio,
internet, compra y mantenimiento de hardware descrito en el apartado de recursos clave y

pago del espacio para las grabaciones y oficina.

Asi también el salario del instructor, gasto en publicidad y comisiones para los afiliados que

vendan el producto y comisiones a la plataforma por realizar la venta.
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Tabla 4. Lienzo de modelo de negocio

Socios clave

Actividades clave

Propuesta de valor

Relacién con clientes

Segmento de clientes

-Proveedor de Hosting
-Proveedor de Dominio
-Proveedor de Internet
-Plataforma de venta de
infoproductos

- Grabacion del curso

- Creacion y disefio de pagina

web
- Creacidn de fan page en
redes sociales

Recursos claves

- Hosting

- Dominio

- Certificados de seguridad
- Hardware

- Locacién

- Capital humano

- Generar infoproductos que

ayuden a las personas a vencer

el miedo a hablar en publico,

desarrollando sus habilidades
sociales y venciendo las taras
que los aquejan. Ayudandolos

asi a cumplir sus objetivos
personales y profesionales

- Comunicacion de acuerdo a
su nivel en el embudo de
conversion

- Asistencia 24/7 mediante
comunidad de alumnos

Canales

- Pagina web
- Email marketing
- Red de afiliados

Estructura de costos

Fuente de ingresos

- Membresia anual de CRM,
dominio, hosting, SSL

- Internet

- Alquilar de oficina

- Compra y mantenimiento
de hardware

- Remuneracioén para
colaboradores

- Gastos en publicidad

- Comisién para plataforma
de productos digitales y
afiliados

Fuente: elaboracion propia.

- Venta online de
infoproductos

- Profesionales dependientes,
personas que tengan vocacién
por ejercer algln cargo politico
y abogados

- Hombres y mujeres

- Rango etario entre 30y 65
afios de edad.



5. Estrategia de Marketing

Ya revisado el entorno externo de la empresa mediante el andlisis PESTEL y el interno
mediante el andlisis DAFO, es imprescindible construir un plan de marketing que nos lleve a

cumplir los objetivos trazados por Mauyi Content Studio.

“Los objetivos han de convertirse en objetivos de marketing, esto es, ser capaces de tomarse

en un vehiculo para la consecucidn de objetivos” (Sainz, 2008).
5.1.Publico objetivo

Para definir el publico objetivo al que se orientara el proyecto, es preciso primero entender
cual es la necesidad del mismo. Con conocimiento, podremos direccionar la propuesta Unica

de valor al perfil o perfiles de clientes que se determinen.

Para lograr esto, una de las técnicas claves en las que se apoya el marketing es la segmentacién

de mercado (Dickson & Ginter, 1987).

La segmentacion psicografica los compradores se dividen en diferentes grupos basados en su
estilo de vida, personalidad, valores e intereses (Canovas, 2005). El proyecto se decanta por
utilizar este tipo de segmentacién ya que entendemos que dentro de un mismo grupo
geografico y/o demogréfico puede haber distintos perfiles de clientes, a los cuales podremos

direccionar una oferta uUnica de valor diferencias por perfil.

Para el bosquejo de los perfiles se empleara el método de encuestas, que se podra revisar en

el Anexo A. Y en base las respuestas obtenidas se determinaran los perfiles a dirigir la oferta.
Adicional, se utilizara criterios geograficos y demograficos.

Sobre los demograficos, se definird también en base los resultados de la encuesta. Para los
criterios geograficos, nos enfocaremos primero en Perd y las expectativas es comercializar

nuestros infoproductos a toda Latinoamérica.
5.2.Estrategia de producto

La agencia digital Mauyi Content Studio ofrecera infoproductos. También conocidos como
productos digitales, son materiales producidos en formato digital y distribuidos por Internet,

como ebooks, videos, podcast y apps (Pereira, 2022).
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El primer infoproducto lanzado por Mauyi Content Studio se llamara “Comunicacion efectiva
en 7 pasos”, el cual estd orientado a ayudar a las personas a mejorar sus habilidades

comunicativas, entre las principales transformaciones del curso tenemos:

e Aprender a transmitir las ideas con claridad y coherencia para impactar a la audiencia
e Aprender técnicas para vencer el miedo y/o nervios a dar presentaciones en publico
e Aprender a captar la atencién, persuadir e influenciar a la audiencia

e Nunca mas volver a bloquearse mentalmente, trabar por pensar mas rapido de lo que

hablas, pensar demasiado en las palabras antes de decirlas o usar muletillas
El curso digital constara de 7 médulos:

e Moddulo 1 - propedéutico para la comunicacion

e ModAdulo 2 - el poder de las emociones

e Modulo 3 - lenguaje corporal

e MdAdulo 4 - persuasidn y cautivacién asertiva

e Moddulo 5 - hablar en publico y trato directo con un cliente

e Moddulo 6 - drea técnica en la comunicacidn (exposicion publica)

e Moddulo 6 - area técnica en la comunicacidn (exposicidn publica)
Sobre las caracteristicas de la oferta se han considerado 3:

Calidad de grabacion: todo el curso estara grabado en formato Full HD y cargado en una
plataforma digital a la cual los alumnos podran acceder 24/7 para que lleven las lecciones

segln el ritmo y horario que mas se le acomode a su rutina diaria.

Sistema de puntuacidn: el programa contard con una escala de valoracién, para que los
mismos alumnos puedan puntuar cada clase y sirva como referencia al resto de clientes que

estén pensando acceder a nuestro programa digital.

Garantia del producto: el programa ofrecerd 7 dias de garantia para que cualquier cliente

pueda solicitar la devolucidon de su dinero en caso el producto no cumpla sus expectativas.

27



Carlos Eduardo Jimenez Aguilar
Plan de empresa Mauyi Content Studio

5.3.Estrategia de distribucion

El canal por el cual se presentara la oferta a los clientes potenciales sera el digital. Elegido

basicamente por la naturaleza del proyecto y qué internet es un canal de distribucién directo.
Entre sus principales ventajas tenemos:

e Costos mds baratos respecto a canales tradicionales
e QOperaciones en tiempo real

e Acceso a la informacidn de clientes en tiempo real

e Disponible las 24 horas del dia los 365 dias del afio

e Mayor comodidad para nuestros clientes

5.4.Estrategia de precios

La estrategia de precios debe apoyar los objetivos del proyecto y ser el respaldo econdmico
del esfuerzo puesto en él para asi generar beneficios. Se analizdé a empresas de la competencia
gue estan vigentes actualmente en el mercado peruano tales como Nueva Acrdpolis Perd,
empresa fisica, asi como también principales plataformas digitales de capacitacién que
ofrecen capacitaciones similares a nuestro proyecto, como por ejemplo Platzi, Domestika y
Crehana. Posterior a ello, establecimos como primera estrategia, fijar un precio medio entre

los vigentes en el mercado y la oferta de valor que brindamos a nuestros clientes.

El precio de nuestro infoproducto es bajo el mecanismo de pago Unico, es decir, el cliente hace
la compra y posterior a ello no tendra que realizar ningln pago recurrente mensual ni pagos
adicionales por futuras actualizaciones que se realicen al curso, este ultimo punto de
actualizaciones y/o mejoras futuras sin costo adicional forma parte de nuestra oferta Unica de

valor.

Precio que soportara los gastos del proyecto del proyecto y se sustentara en el plan econédmico

mas adelante.

Mas adelante, se plantea evaluar la estrategia de ofrecer el infoproducto con un 50% de
descuento para todos aquellos leads que se encuentren en la parte final del embudo de

conversion. Esto a fin de aprovechar la inversién en publicidad realizada para capturar estos
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leads y a su vez seguir aumentando los beneficios. En funcién a la cantidad de informacién y

leads interesados en el producto se evaluara poner en marcha esta estrategia.

Sobre el método de pago, este se realizard mediante las pasarelas de pago que la plataforma
donde se aloje nuestro infoproducto tenga disponible, sea Visa, MasterCard, AMEX o billeteras
virtuales como PayPal. Dandole asi la posibilidad al usuario de realizar el pago de manera
segura y bajo la comodidad que deseen, pago directo, en cuotas o incluso con mas de una

tarjeta de crédito y/ debito. No se contempla poner a disposicion el pago en efectivo.

Cabe mencionar que se pagara un 3% de comision sobre el precio del producto a la plataforma

por cada venta procesada.
5.5.Prevision de ventas anuales a 5 afios

La previsidn de ventas para el proyecto que se ha considerado en estos primeros 5, ha sido

elaborada en base a las definiciones y analisis planteado en el capitulo 2.

Tabla 5. Prevision de ventas anuales a 5 afios

Concepto Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Aiho 5

cantidad 1,000 1,200 1,300 1,450 1,600
Venta directa Precio Unitario 39 39 39 39 39
S S S S S

Total 39,000 46,800 50,700 56,550 62,400

cantidad 300 450 600 800 1,000
Remarketing Precio Unitario 20 20 20 20 20
S S S S S

Total 5,850 8,775 11,700 15,600 19,500

cantidad 1,000 1,200 1,300 1,450 1,600
Venta de afiliados Precio Unitario 11 11 11 11 11
S S S S S

Total 10,500 12,600 13,650 15,225 16,800
S S S S S

UELEATEL 55350 | 68,175 | 76,050 | 87,375 | 98,700

Fuente: elaboracion propia.

Se realizard venta directa, la cual implica que nosotros como creadores del infoproducto
también lo venderemos al precio regular que hemos establecido. A su vez, bajo la estrategia
de Remarketing, ofreceremos el producto a mitad de precio a un grupo de clientes selectos.

En el caso de las ventas bajo el modelo de negocio de marketing de afiliados, consideramos
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que el total de ventas de los afiliados a nuestro infoproducto lleguen a ser al menos la misma

que hemos proyectado nosotros como duefios del producto bajo la mecanica de venta directa.
5.6.Estrategia de comunicacion

Como proyecto que inicia de cero, crear una audiencia y comunidad de personas es una
laboral fundamental este arranque del proyecto. Ya que dard credibilidad y confianza a
nuestra marca. Las principales acciones a realizar para generar exposicion y presentar nuestra

oferta Unica de valor seran las siguientes:

e Generacién de contenido de alto valor en nuestra fan Page de Facebook e Instagram
que enganche al publico con nuestro contenido de manera organica.

e Pauta digital pagada de interaccién y reconcomiendo de marca en Facebook e
Instagram para aumentar el alcance de la marca.

e Generacién de contenido en nuestra cuenta de Tiktok para tener un mayor alcance
organico dado le boom de esta red social.

e Posicionamiento de nuestro blog mediante estrategias de SEO para ser la primera
opcién de nuestro publico objetivo.

e Realizacidon de masterclass gratuitas con temas relacionados al desarrollo personal que

sean apreciados por nuestro publico potencial y los anime a interactuar con nosotros.
5.7.Estrategia de marketing digital

La estrategia de marketing digital propuesta constara de cuatro frentes, descrito a

continuacion:
5.7.1. Venta directa

“La venta directa hace referencia a la venta de productos y servicios por parte de los negocios
a los consumidores, sin la necesidad de intermediarios” (Clavijo, 2021). Se relazardn campaiias
de venta directa en Facebook e Instagram direccionada a clientes que previamente hemos
identificado como nuestro target objetivo. Estas campafas de venta directa en redes sociales
invitaran al lead a visitar nuestra Landing Page en la cual se expondrd nuestra oferta unica de
valor, tocard los dolores y placeres que el cliente siente, mostrard los beneficios y
transformacion que lograra con nosotros y, por ultimo, rompera las objeciones que el cliente

tenga para realizar la compra.
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5.7.2. Marketing de contenidos

Para este punto se creard un blog donde se irdn subiendo articulos de valor vinculados
directamente a vencer el miedo a hablar en publico, como por ejemplo tips para expresarse
mejor en publico, controlar la ansiedad, como llevar a cabo las videoconferencias exitosas,
presentaciones virtuales, entre otros. Asi como también informacion relacionada al desarrollo
personal, como por ejemplo contenido sobre liderazgo, lenguaje corporal, técnicas de

negociacion y persuasion, entre otros.

En el blog as su vez ofreceremos regalar ebooks de interés los cuales se enviaran al correo
electrénico de nuestros lectores, para ello nos tendran que proporcionar su correo al cual le
enviaremos el regalo. Con esto, ya tendremos capturado el correo de leads que han
interactuado con nosotros y estan interesados en nuestro contenido, correo que
posteriormente podra ser usado para seguir nutriéndolos de contenido y ejercer acciones

comerciales sobre ellos, como mostrarles la oferta de nuestro producto.
5.7.3. SEO

Con esta estrategia buscamos utilizar palabras claves en nuestro blog y landing pages para
posicionarlas en el buscador como la primera opciéon de nuestro publico objetivo para la

solucién de sus problemas.
5.7.4. Email marketing

Esta estrategia buscamos impactar a nuestra lista de leads que previamente su nutridé con
informacién de contactos de nuestros compradores, suscriptores de nuestro blog y personas
que interactuaron con nuestras redes sociales. Lo interesante de esta estrategia es que el
costo de campafiia es cero. No tenemos que volver a invertir en campafias de venta directa ni
pauta digital ya que el correo que previamente hemos capturado ya es un activo nuestro, y

ahi radica la importancia del despliegue de esta estrategia.
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5.8.Presupuesto de marketing

El presupuesto anual para el primer afio de vida de Mauyi Content Studio se calcula en base a

la inversién en publicidad para la estrategia de venta directa planteada por el proyecto.

Tabla 6. Presupuesto anual de marketing

Concepto Costo mensual Anual
Facebook Ads | $ 380.00 | S 4,560.00
Instagram Ads | S 380.00 | S 4,560.00

Total S 760.00 | $ 9,120.00

Fuente: elaboracion propia.

En el anexo B se encuentra el detalle mensual del presupuesto de marketing el primer afio.
Los dos afios siguientes guardan el mismo presupuesto puesto que la proyeccién de inversién
es constante, sujetos a ajustes que se puedan realizar en el camino dado el andlisis de los

resultados que se vayan obteniendo.
6. Plan de operaciones

Se presentara a continuacién el plan de operaciones para Mauyi Content Studio el cual
detallara los procesos que se pondran en marcha para la generacién de infoproductos de

calidad y puesta a disposicion de nuestro publico objetivo.

6.1.Localizacion

La ubicacién elegida para la puesta en marcha sera en Lima. Especificamente en el distrito de

Surco. La ubicacién elegida fue tomada por las siguientes razones:

» Sibien es cierto, somos un negocio digital, el 50% de las transacciones de e-commerce
en el Perd se dan en Lima (Sdnchez, 2022). Lo cual nos lleva a pensar que aca
tendremos mas posibilidades de encontrar futuras alianzas.

» La demanda de profesionales del desarrollo personal se concentra en Lima.

» Disponibilidad de espacio propio (costo cero) de 50 m2 que serd acondicionado para

la puesta en marcha de operaciones.

Este espacio sera dividido en 2 ambientes, el primero sera una de oficina para llevar a cabo las

labores diarias y que a su vez fungird de sala para reuniones. El segundo ambiente serd
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destinado exclusivamente para llevar a cabo la grabacién de nuestros infoproductos, edicion

y post produccidn.

6.2.Definicion de procesos relevantes

6.2.1. Procesos estratégicos

Estos procesos trazaran el norte que debe seguir Mauyi Content Studio para el logro de

objetivos en sus 3 pilares fundamentales: estratégico, financiero y marketing.

» Planificacidon estratégica: procesos establecidos para definicién de objetivos de la

empresa. Asi como también el seguimiento a la estrategia para alcanzar dichos
resultados.

Gestidn financiera: procesos relacionados a la salud econdmica de la empresa para la
ejecucion del proyecto.

Gestion de marketing: procesos relacionados a la definicién de objetivos de marketing,
campanas y acciones comerciales en general. Asi como también el seguimiento de las

ventas y seguimiento del presupuesto.

6.2.2. Procesos operativos

Los procesos operativos que se han contemplado para el proyecto se detallan a continuacion:

» Atencidn ventay post venta: todos nuestros potenciales clientes contardn con un canal

especifico via WhatsApp para la resolucién de sus dudas antes de la compra. Asi
también, nuestros estudiantes contardn con acceso a una comunidad privada de
alumnos donde podran darnos su retroalimentacién e interactuar con el profesor del
curso.

Gestion de proveedores: seleccién de proveedores idéneos que brinden soluciones
qgue el proyecto necesita. Desde herramientas y plataformas de Tl, profesionales
capacitados para dictar el curso y generacién de contenido audiovisual.

Supervisidn de procesos tercerizados: la plana administrativa de Mauyi Content Studio

se encargara de monitorear y supervisar los procesos que ejecutaran los proveedores.
6.2.3. Procesos de soporte
Gestion del talento humano: filtro y contratacién de candidatos iddoneos, pago de

planillas, etc.
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» Soporte administrativo: actividades vinculadas al cobro y pago con proveedores.

» Soporte de tecnologia: mesas de ayuda para instalaciéon de software y hardware,

solucion de incidentes vinculados a los mismos.

6.3.Recursos necesarios (humanos y materiales)

6.3.1. Recursos humanos

Para el primer afo de vida del proyecto, el total de actividades recaera en CEO. Las funciones

especializadas pasaran a ser tercerizadas a proveedores. En los afios sucesivos, se pasara a

contar con un equipo de trabajo que poco a poco vaya tomando funciones que los

proveedores realizan, sobre todo las vinculadas a los procesos de audiovisuales. Esto con el

objetivo de que la produccién y post produccidn de nuestros infoproductos se llevan a cabo

dentro de Mauyi Content Studio.

A continuacidn, se definira los recursos humanos necesarios:

Tabla 7. Recursos humanos

Despacho Posicion | Cantidad Funciones
Como se detalld, en el arranque de operaciones la mayoria de
funciones recaeran en él.
» Planificacion estratégica
» Definicién de objetivos a corto y largo plazo
CEO 1 » Planificacion financiera
G . » Planificacidn y ejecucién de la estrategia de marketing
erencia » Responsable legal de la empresa
General L
» Gestidn de recursos
» Gestidn de proveedores
En el segundo afio de vida del proyecto, se sumara un
Asistente 1 asistente de gerencia. El cual tomara las siguientes funciones:
de gerencia » Gestidn de recursos humanos
» Gestidn de contabilidad y tributacién
A partir del segundo afo de vida del proyecto, se sumard un
responsable de operaciones. El cual tomara las siguientes
funciones:
Gerencia de | Responsable 1 » Gestidn de artes graficas para las paginas de venta
operaciones de » Gestidn de redes sociales
operaciones » Generacion de articulos de valor como contenido para
el blog
» Gestidn de proveedores
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A partir del segundo afio de vida del proyecto, se sumara un
responsable de tecnologia. El cual tomara las siguientes

Asi como la coordinacién con proveedores de

tecnologia.

Fuente: elaboracion propia.

6.4.Estructura de costes

La presente estructura de costes que se detalla a continuaciéon, contempla los recursos

necesarios para los primeros 5 afios de vida del proyecto.

Tabla 8. Estructura de costos

Tipo
costo Concepto Ao 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Capital humano > > > > >
Fijo 12,000 | 33,600 | 33,600 | 33,600 | 33,600
o E S S S S
12,000 | 12,000 | 12,000 | 12,000 | 12,000
. . $ S S S
Asistente de gerencia i 6,000 6,000 6,000 6,000
Responsable de operaciones > > > >
- 8,400 8,400 8,400 8,400
, S S S S
Responsable de tecnologia i 7200 7200 7200 7200
Presupuesto de marketing > > > > >
Variable 9,120 9,120 9,120 9,120 9,120
S S S S S
Facebook e Instagram Ads 9,120 9,120 9,120 9,120 9,120
Gastos bancarios > > > > >
Fijo 120 120 120 120 120
. $ S S S S
Mantenimiento de cuentas 120 120 120 120 120
. . S
Variable Servicios tercerizados 11,500 i i i i
. I S
Contenido audiovisual 5,000 i i i i
. . S
Edicidn y post produccidn 1,500 i i i i
- S
Desarrollo de pagina web 5 000 i i i i
o S
Fiio Gastos administrativos 600 ) ) ) )
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L $
Conformacion de la empresa 600 i i i i
$ $ $ $ $
Total por aiio 33,340 | 42,840 | 42,840 | 42,840 | 42,840

Fuente: elaboracion propia.

Mencionar que en los costos del capital humano ya se estan considerando los gastos asociados
a EsSalud y seguro social. Asi también, no se tiene contemplado un aumento de salarios en los

primeros 3 anos del proyecto.
7. Equipo directivo y organizacion

7.1.Miembros del equipo directivo

El equipo directivo lo conformard unicamente el CEO y fundador del proyecto Mauyi Content

Studio. Sus funciones estan especificadas en el apartado 6.3.1.
7.1.1. Chief Executive Officer

El Chief Executive Officer (CEO) tiene el rol fundamental de definir los objetivos de la empresa
y las estrategias a seguir para el cumplimiento de las metas. Adicional, como se comento, en
el primer afo de operaciones tendra la labor de llevar a cabo el plan de marketing, el plan de
operaciones y todo lo referente a las herramientas tecnolégicas necesarias para ejecutar el
proyecto. Definitivamente el CEO tiene que tener una formacién en direccién de empresas,
sumada a habilidades que le permitan desenvolverse en las multiples areas que abarcara.
habilidades como pensamiento critico, gran capacidad de liderar un equipo humano, una

visiéon holistica de la situacién y busqueda constante de nuevos caminos a emprender.
7.2.Forma juridica

La forma juridica que adoptara el proyecto serd una Sociedad Anénima Cerrada (SAC) por las

siguientes ventajas:

» Es una empresa con juridica de responsabilidad limitada, lo cual implica que, ante
cualquier eventualidad, la empresa respondera Unicamente con su patrimonio y no el
de él o los accionistas.

» Poco tramite administrativo solicitado para su conformacion.

» Manejo unicamente de dos libros contable para la declaracion de impuestos al estado

peruano.
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» Los créditos a largo plazo suelen ser mas accesibles para las SAC.
7.3.Mision y vision
7.3.1. Mision

Ayudar a las personas a vencer sus miedos a hablar en publico y expresarse con fluidez para

el logro de sus metas personales y profesionales.
7.3.2. Visién

Ser reconocidos como la mejor academia digital que ayuda a vencer los miedos y desarrollar

habilidades personales.

7.4.0rganigrama

llustracion 1. Organigrama

Gerencia general

Asistente de gerencia

Gerencia general

Responsable de
operaciones

Responsable de

tecnologia

Gerencia de operaciones Gerenciade Tl

Fuente: elaboracion propia.
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8. Plan financiero

A continuacidn, se presentara el plan financiero del proyecto, el cual contempla datos sobre

la inversidn inicial, financiacién y estados de resultados. Asi como también el andlisis de todos

los estados financieros que se mostraran.

8.1.Inversion y gasto

La inversion y gasto que se tienen contemplado en la siguiente tabla, detallada por afos,

reflejan la necesidad que el proyecto tiene para el inicio de operaciones.

8.1.1. Infraestructura

En la parte de infraestructura tenemos contemplado todo lo referente al mobiliario de oficina

gue se necesitara para el personal administrativo:

» 1 mesa de escritorio grande de 2 metros de largo por 80 centimetros de ancho.

» 1silla ergondmica.

» Utiles de oficina

Asi mismo, se tiene contemplado adquirir material para el acondicionamiento del set

donde se grabaran los cursos digitales y a partir del tercer afio, equipo de filmacién:

>

>

Juego de muebles

Pizarra acrilica

1 proyector

1 mesa personal de 1,5 metros de largo por 80 centimetros de ancho
1 silla ergondmica

Material para insonorizar el set

Luces

1 cdmara semi profesional y 1 estabilizador

8.1.2. Equipos informaticos y software

Los equipos informaticos y software que se requerirdn seran los siguiente:

>

>

>

2 computadoras
2 licencia de ofimatica

2 licencias de anti virus
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Para la puesta en marcha del proyecto se ha contemplado un aporte inicial de parte del

fundador del proyecto de $1,500.

8.1.4. Plan de financiacion

Asi mismo se realizara un financiamiento bancario de $5,000.

Tabla 9. Resumen de inversion

INVERSIONES

INICIO | ANO |, . ANO | ANO |, . Vida %
ACTIVO NO CORRIENTE | acmivibap| 1 |ANO2| 3 | 4 [ANOS| 4 Ar:m:‘t.
(A)
S S S S S
Softwares informaticos | S 300 300 300 300 300 300 10 10%
Mobiliario / S
Escenografia S 2,000 2,000 5 20%
S
Equipos informaticos | S 2,300 500 3 33%
S S
Equipos de filmacion 2,000 2,000 3 33%
S S S S S
TOTAL NO CORRIENTE S 4,600 300 | 2,300 | 800 300 | 4,300
ACTIVO CORRIENTE (B)
Existencias iniciales S 1,500
Préstamo bancario S 5,000
TOTAL CORRIENTE S 6,500
S S S
TOTAL INVERSION (A+B) [$11,100 300 $2,300 | 800 300 $4,300

El Anexo C refleja el detalle de las amortizaciones acumuladas para los primeros 5 afios.

8.2.Ingresos y gastos

Fuente: elaboracion propia.

En los capitulos previos, especificamente el 5.5 y el capitulo 6.4, se ha determinado ya la

prevision de ingresos y gastos para los proximos 3 afios. Como se estipuld, los ingresos fueron

determinados en base a las encuestas realizadas y al calculo de la demanda estimada para el

sector. Referente a los gastos, se contempld todos los necesarios para el arranque del
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proyecto, limitando al minimo los costos fijos para poder dar una mejor salud financiera al

proyecto, esto sin descuidar la calidad del producto final que se pretende ofrecer al mercado.

8.3.Estados previsionales: Balances y Cuentas de Pérdidas y Ganancias

previsionales

8.3.1. Balance general

A continuacion, se mostrard el balance general de la empresa en los préximos 5 afos.

Tabla 10. Balance general primeros 5 aiios

BALANCE PREVISIONAL INICIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

ACTIVO

Inmovilizado 4,600.00 | 4,900.00 | 7,200.00 | 8,000.00 | 8,300.00 |12,600.00

Amortizaciones 1,226.67 | 3,150.00 | 5,270.00 | 7,420.00 |10,666.67

TOTAL ACTIVO NO

CORRIENTE 4,600.00 | 3,673.33 | 4,050.00 | 2,730.00 | 880.00 | 1,933.33

Existencias 1,500.00 | 4,000.00 | 6,000.00 | 2,400.00 | 7,200.00 | 7,800.00

Clientes 5,363.01 | 6,417.12 | 7,064.38 | 7,791.78 | 8,926.03

Tesoreria 5,000.00 | 2,339.30 | 5,789.73 |19,652.10 |30,395.60 | 45,377.07

TOTAL ACTIVO CORRIENTE 6,500.00 |11,702.31 |18,206.86 |29,116.49 | 45,387.38 | 62,103.09

TOTAL ACTIVO 11,100.00 | 15,375.65 | 22,256.86 | 31,846.49 | 46,267.38 | 64,036.43
PASIVO

Recursos propios 6,100.00 | 6,100.00 | 6,100.00 | 6,100.00 | 6,100.00 | 6,100.00

Reservas 2,371.80 | 9,053.97 |18,419.0130,950.38|49,243.92

Resultados negativos

Prestamos 5,000.00 | 4,602.48 | 5,185.08 | 4,565.83 | 6,915.63 | 5,700.72

TOTAL NO CORRIENTE 11,100.00 | 13,074.28 | 20,339.05 | 29,084.84 | 43,966.01 | 61,044.65

Proveedores 2,301.37 | 1,917.81 | 2,761.64 | 2,301.37 | 2,991.78

Tesoreria negativa

TOTAL CORRIENTE 2,301.37 | 1,917.81 | 2,761.64 | 2,301.37 | 2,991.78

TOTAL PASIVO 11,100.00 | 15,375.65 | 22,256.86 | 31,846.49 | 46,267.38 | 64,036.43

Fuente: elaboracion propia.
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8.3.2. Cuenta de resultados

En la tabla a continuacion se estd presentando el estado de resultados de los proximos 5 afios
de Mauyi Content Studio. Las ventas guardan relacién con la proyeccion presentado en el
apartado 5.5 referente a la prevision de ventas, y el apartado 6.4 referente a la estructura de

costos.

En la tabla 11 ademds, podemos observar como el primer afio la cuenta de resultados es
negativa, debido a los altos costos referente a la tercerizacidn de los servicios de grabacion de
los infoproductos. Para el segundo ano dichos costos se eliminan ya que la produccién,
grabacién de nuevos cursos y actualizaciones pasan a ser desarrollados por recursos de la
propia empresa. A partir del tercer afio empezamos a ver las cuentas en positivo debido al
incremento de las ventas segln la puesta en marcha de las estrategias de marketing y la

previsién de ventas.

Tabla 11. Cuenta de resultados

CUENTA DE RESULTADOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas $55,350 $68,175 $76,050 $87,375 $98,700
Aprovisionamiento $24,000 $20,000 $28,800 $24,000 $31,200
Variacién de existencias -$2,500 -$2,000 $3,600 -$4,800 -$600
Margen $28,850 $46,175 $50,850 $58,575 $66,900
Gastos de personal $12,000 $33,600 $33,600 $33,600 $33,600
Alquileres

Otros gastos $21,340 $9,240 $9,240 $9,240 $9,240
EBITDA -$4,490 $3,335 $8,010 $15,735 $24,060
Amortizaciones $1,227 $1,923 $2,120 $2,150 $3,247
EBIT -$5,717 $1,412 $5,890 $13,585 $20,813
Gastos financieros $250 $230 $259 $228 $376
BAI -$5,967 $1,182 $5,631 $13,357 $20,438
Impuesto sobre beneficios -$1,969 $390 $1,858 $4,408 $6,744
Resultado -$3,998 $792 $3,773 $8,949 $13,693

Fuente: elaboracion propia.
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8.4.Analisis econdmico y financiero
8.4.1. Andlisis de los balances

Se considerd la siguiente tabla para analizar el balance de los 5 primeros afos del proyecto.

Tabla 12. Ratios de balances

ANALISIS DEL 3 3 3 3 3 LIMITE
B ALANCE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ;

Fondo de $3031.48 | $3,949.88 | $8,045.98 | $20,299.87 | $30,355.47 | >0.00
maniobra
Tesoreria $-3216.47 | $-5735.73| $2,156.94 | $8219.73 | $17,434.92| >0,00
Ratio de 0.82 0.73 3.04 6.69 8.54 50,50
Tesoreria
Ratio de 1.55 1.52 3.91 9.82 11.15 >1,50
Liquidez
Ratio de
Endeudamient 0.83 0.82 0.54 0.39 0.25 <0,60
(o]

Fuente: elaboracion propia.

Dado lo expuesto en la Tabla 12, destacamos un escenario favorable dadas las siguientes

premisas:

» Los fondos de maniobras expresan que la empresa tiene holgura para operar sobre su
caja.

» Laempresa no quedard expuesta dada la caja es positiva al término del quinto afio

» Afio a ano se puede observar que el ratio de liquidez va en descenso, lo cual nos dice
gue la empresa tiene respaldo financiero para hacer frente a sus deudas de corto
plazo.

» A partir del tercer afo el ratio de endeudamiento es inferior al limite propuesto, el

proyecto cuenta con autonomia financiera.
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El andlisis punto de equilibrio representado en la Tabla 13 muestra los ingresos minimos que

necesita el proyecto para que el beneficio cero.

Tabla 13. Analisis del punto de equilibrio

PUNTO DE 3 3 3 3 N
cquiusrio | ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 LIMITES
Ventas (V) | $55,350.00 | $68,175.00 | $76,050.00 | $87,375.00 | $98,700.00
Costes $26,500.00 | $22,000.00 | $25,200.00 | $28,800.00| $ 31,800.00
variables (C) e e e e e
Margen (M) | 28,850.00 | 46,175.00 | 50,850.00 | 58,575.00 | 66,900.00 SCF
0,
% Margen 52% 68% 67% 67% 68%
s/ventas
(cé::)tes fiios | 3334000 | 42,840.00 | 42,840.00 | 42,840.00 | 42,840.00 <M
Umbral

- 63,064.26 | 63,251.04 | 64,070.44 | 63,903.46 | 63,203.41 <V
Rentabilidad

Fuente: elaboracion propia.

Como se puede ver, desde el afio 2 el ingreso de las ventas supera el punto de equilibrio

estimado, por lo que la empresa obtiene beneficios en el corto y mediano plazo del inicio de

operaciones.

8.4.3. Analisis del VAN y TIR

Para el calculo del VAN y TIR, se ha considerado la proyeccién realizada en los proximos 5 afios

que se plasmd en el estado de resultados (tabla 11). Asi mismo, se tomd una tasa de descuento

del 5% segun lo expresado por la Super Intendencia de Banca y Seguros del Peru (SBS).

» VAN: $18,260.96

» TIR: 87%
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El VAN es positivo, lo cual nos indica que, en primera instancia, para un escenario de 5
afios, el proyecto seria rentable. Del lado del TIR, este supera la tasa de actualizacién
planteada, por lo que se confirma la viabilidad de la inversion en el proyecto Mauyi

Content Studio.
9. Conclusiones

El presenta trabajo final de maestria desarrolla los pasos y etapas a ejecutar para la
implementacién de una agencia de marketing digital orientada a la creacion de contenido para
ayudar a las personas a vencer sus miedos y temores al hablar en publico y comunicarse de

manera efectiva.

En el capitulo 2 se desarrollé un andlisis de mercado tanto interno y externo, el cual determiné
que es factible la implementacién de una agencia de marketing digital. Sin embargo, se debe
tomar en cuenta las bajas barras para la entrada de nuevos competidores dado que hoy en

dia el acceso a la tecnologia es relativamente sencillo.

En el capitulo 3 se utilizé como apoyo las 5 Fuerzas de Porter, herramienta que ayudo a evaluar

factores que atafien al entorno del mercado en donde Mauyi Content Studio pretende operar.

Asi mismo, el Business Canvas Model desarrollado en el capitulo 4 se plasmé todo el modelo
de negocio para Mauyi Content Studio, cuyo foco es el contenido de valor diferencial que se
ofrecera a los distintos tipos de clientes a los que se dirigird. Es importante tener en cuenta
qgue al contenido original que se ofertara al publico objetivo debera afiadirse con el tiempo
distintos productos vinculados al desarrollo personal, esto para no caer en un estancamiento

a nivel de parrilla de productos a ofrecer.

En el caso de Mauyi Content Studio, por la propia naturaleza del proyecto, el plan de marketing
es crucial. Tal como se plasma en el capitulo 5, la estrategia de marketing digital, sobre todo
la venta directa en redes sociales, es fundamental para el impulso de las ventas. Con el tiempo

y el almacenamiento de leads, se podrd explotar toda la estrategia de email marketing.

El plan de operaciones desarrollado en el capitulo 6, el cual muestra los recursos necesarios
para poner en marcha la operacién, nos muestra que a partir del segundo afio los costos y el

esfuerzo aumentaran. Esto debido al enfoque que se tiene de poder producir, grabar y
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manejar toda la post produccion de los contenidos de manera totalmente propia. Mejorando

asi la calidad del producto que se ofertara al publico objetivo.

Respecto al capital humano que pondra en marcha el proyecto, se debe comentar que es
reducido y a medida que pasa el tiempo se irdn sumando nuevos talentos, tal como se detalla

en el capitulo 7.

Por ultimo, en el capitulo 8, posterior al andlisis econémico y financiero podemos visibilizar
que el VAN es positivo y la TIR supera la tasa de actualizacién planteada. Por lo cual, el
proyecto es viable en términos financieros. Se concluye que el proyecto es una buena

oportunidad de negocio con amplio potencial de crecimiento.
10. Limitacionesy prospectiva

Definitivamente la principal limitacidn a la que se enfrenta el presenta proyecto es el mercado
digital en el que se desarrollard el proyecto. Cabe mencionar que el mercado de venta digital
no es nuevo, de hecho, el comercio electrénico ha estallado a raiz de la pandemia, la venta 'y
capacitacidén via infoproductos si lo es. Las personas normalmente estdn acostumbras a tomar
talleres y/o capacitaciones de manera presencial. Generar confianza y demostrar que el
contenido de Mauyi Content Studio realmente ofrece una transformacion a las personas a

través de vencer sus temores y miedo al hablar en publico es esencial.

Otro punto que es una limitacién, y a la vez un elemento innovador, es la plataforma en la cual
se alojara y vendera el contenido digital. El proyecto depende de esta plataforma para vender

y realizar los cobros de la venta de los infoproductos.

Dada esta dependencia, el proyecto de apalancara del sistema innovador de referidos que
ofrece la plataforma. Si bien es cierto la venta directa de los productos estara bajo el paraguas
de la estrategia digital del proyecto, la plataforma ofrece un sistema de marketing de afiliados,

la cual se aprovechara para empujar los objetivos de Mauyi Content Studio.

Para finalizar, seria interesante evaluar a futuro la posibilidad de desarrollar con una
plataforma exclusiva para el proyecto, y de funcionar correctamente el sistema de afiliados
gue actualmente se empleara, incluirlo también en la plataforma exclusiva. De esta manera la
oferta completa, desde la creacidn, pasando por la venta y post atencidn, estara enteramente

bajo el gobierno de Mauyi Content Studio.

45



Carlos Eduardo Jimenez Aguilar
Plan de empresa Mauyi Content Studio

11. Referencias bibliograficas

AIMC. (2019). Encuesta a Usuarios de Internet, Navegantes en la Red. Asociacion para la

Investigacidon de Medios de Comunicacion.

Ayuso, J. (2021). Puromarketing. Obtenido de
https://www.puromarketing.com/44/35116/ecologia-digital-gran-reto-nuestro-

siglo.html
Bados, A. (2008). MIEDO A HABLAR EN PUBLICO. Barcelona: Universidad de Barcelona.

Bravo, F. (2022). Ecommercenews. Obtenido de Ecommercenews:
https://www.ecommercenews.pe/ecommerce-insights/2022/crecimiento-del-

comercio-electronico-en-peru.html

Cénovas, A. (2005). Segmentacion Psicogrdfica: "Una aplicacion para Chile". Obtenido de
https://repositorio.uchile.cl/bitstream/handle/2250/142085/Seminario%20Segment
acion%20Psicogr%C3%A1fica%20Una%20aplicaci%C3%B3n%20para%20Chil.pdf?sequ

ence=1&isAllowed=y

Clavijo, C. (2021). Venta directa: qué es, ejemplos y técnicas para mejorar tu negocio. Hubspot.

Obtenido de https://blog.hubspot.es/sales/que-es-venta-directa

CONEXIONESAN. (2020). ¢Cudnto ha transformado la tecnologia nuestras vidas durante la
pandemia? Obtenido de https://www.esan.edu.pe/conexion-esan/cuanto-ha-

transformado-la-tecnologia-nuestras-vidas-durante-la-pandemia

Dickson, P., & Ginter, J. (1987). Market Segmentation, Product Differentiation, and Marketing

Strategy. Journal of marketing, Vol. 51 Issue 2.

Espitia, C. (2021). Seis presidentes en cinco afios: cronologia de una crisis ciclica en el Perdu.
Obtenido de https://agendaestadodederecho.com/seis-presidentes-en-cinco-anos-

cronologia-de-una-crisis-ciclica-en-el-peru-parte-2/

Garcia, S. (2016). EVOLUCION DEL NEGOCIO ELECTRONICO: UN ANALISIS BIBLIOMETRICO DE

SU. Interciencia.

Guerras, L., & Navas, J. (2016). La direccion estratégica de la empresa. Teoria y aplicaciones.

Cizur Menor: Thomson Reuters.

46



Carlos Eduardo Jimenez Aguilar
Plan de empresa Mauyi Content Studio

Harris, K., & Brown, R. (1982). Cognitive behavior modification and informed teacher

treatment shy children. Journal of Experimental Education.

Indecopi.  (2020). Cddigo de  Proteccion al  Consumidor. Obtenido de
https://www.indecopi.gob.pe/documents/20195/177451/CodigoDProteccionyDefen
saDelConsumidor%5B1%5D.pdf/934ea9ef-fcc9-48b8-9679-3e8e2493354¢e

INEI. (2021). Pobreza monetaria alcanzé al 30,1% de la poblacion del pais. Obtenido de
https://www.inei.gob.pe/prensa/noticias/pobreza-monetaria-alcanzo-al-301-de-la-

poblacion-del-pais-durante-el-ano-2020-12875/

INEI. (2022). Comportamiento de los indicadores de mercado laboral en Lima Metropolitana.
Obtenido de https://m.inei.gob.pe/prensa/noticias/poblacion-ocupada-de-lima-
metropolitana-disminuyo-en-153-en-el-trimestre-movil-diciembre-2020-y-enero-

febrero-2021-12784/

INEI. (2022). Variacion de los Indicadores de los precios de la Economia . Obtenido de
https://www.inei.gob.pe/media/principales_indicadores/08-informe-tecnico-

variacion-de-precios-jul-2022.pdf

Milla, A., & Martinez, D. (2012). Cémo construir la perspectiva de capacidades estratégicas.

Madrir: Ediciones Diaz de Santos.
MINEDU. (2021). INFORME DE EVALUACION DE RESULTADOS 2021.

Nielsen. (2015). Cuatro de cada diez consumidores pagarian mds por productos de empresas
socialmente comprometidas. Obtenido de https://www.nielsen.com/es/es/press-
room/2015/Cuatro-de-cada-diez-consumidores-pagarias-maspor-prodcutos-de-

empresas-socialmente-comprometidas.html

OSIPTEL. (2022). OSIPTEL: mds de 8 millones de hogares peruanos tienen acceso a internet.
Obtenido de https://www.osiptel.gob.pe/portal-del-usuario/noticias/osiptel-mas-de-
8-millones-de-hogares-peruanos-tienen-acceso-a-
internet/#:~:text=Al%20cierre%20de%202021%2C%20el,Privada%20en%20Telecomu
nicaciones%20(OSIPTEL).

Osterwalder, A., & Pigneur, Y. (2010). Business Model Generation: a handbook for visionaries,

game changers, and challengers. Hoboken: Jhon Wiley & Sons Limited.

47



Carlos Eduardo Jimenez Aguilar
Plan de empresa Mauyi Content Studio

Osterwalder, A., & Pigneur, Y. (2010). Generacion de modelos de negocios. Deusto.

Pereira, M. (2022). ¢Qué son los infoproductos y como ganar dinero con ellos? Hotmart.

Obtenido de https://hotmart.com/es/blog/infoproductos
Sainz, J. (2008). Plan de marketing. Vértica S.L.

Sanchez, G. (2022). ecommercenews. Obtenido de ecommercenews:
https://www.ecommercenews.pe/ecommerce-insights/2022/crecimiento-del-

comercio-electronico-en-peru.html

Sosa, S. (2015). Un 75% de la poblacion sufre glosofofia, miedo a hablar en publico. Obtenido
de http://www.medicosypacientes.com/articulo/un-75-de-la-poblacion-sufre-
glosofofia-miedo-hablar-en-publico#:~:text=(medicosypacientes.com)-
,5€%20estima%20que%20un%2075%25%20de%20la%20poblaci%C3%B3n%20sufre%
20alg%C3%BAN,s%C3%ADNntomas%20f%C3%ADsicos%20de%20es

(ndice de figuras

Grafico 1. Hogares con acceso a servicios publicos de telecomunicaciones, 2016-2021......... 13
Grafico 2. Hogares con acceso a internet segun dmbito geogrdfico, 2016-2021 .................... 14
Grafico 3. Pregunta 1 — RANG0 €1ariO ...ccceeecuiiiiiiiee ettt e e e e e e e e e e e e nneees 50
GrafiCo 4. PregUNTA 2 - SEXO ..cceeiieirreeeieeeeeeeciitreeeeeeeeeeesetrareeeeeeeeseeasrseeeeeeessessstssseeeeessesnnssnsrens 50
Grafico 5. Pregunta 3 - Dificultades para hablas en publico........ccccvviieeeiiiiciiciieee e, 50
Grafico 6. Pregunta 4 - OCUPACION ....ceeeiieeieciiiieeeee e e e eecceirrreeeeeeeeseeatrreeeeeeessesnsrsaeeeeeeeeesannnssens 51
Grafico 7. Pregunta 5 - HOBDIES ......uiiiiiiieee e 51
Grafico 8. Pregunta 6 - ¢ Para qué deseas aprender a hablar en publico?..........ccccceeirnnnnneee. 51

Indice de tablas

Tabla 1. MAtriz DAFO .....ciiiiiee ettt ettt ettt e st e e st e e st e e sabeessaseessseessaneesnnneenas 18
Tabla 2. Principales caracteristicas de la competencia........ccccccvveeeeeiii e, 19
Tabla 3. ReSUMEN COMPELENCIA c.iviiii i e e e e e e e araaeeeeeaeas 20


file:///C:/Users/CARLOS%20JIMENEZ/Desktop/MBA/3er%20Semestre/1.%20TFM/Plan%20negocios%20Mauyi%20Content%20Studio.docx%23_Toc126746462
file:///C:/Users/CARLOS%20JIMENEZ/Desktop/MBA/3er%20Semestre/1.%20TFM/Plan%20negocios%20Mauyi%20Content%20Studio.docx%23_Toc126746463
file:///C:/Users/CARLOS%20JIMENEZ/Desktop/MBA/3er%20Semestre/1.%20TFM/Plan%20negocios%20Mauyi%20Content%20Studio.docx%23_Toc126746464
file:///C:/Users/CARLOS%20JIMENEZ/Desktop/MBA/3er%20Semestre/1.%20TFM/Plan%20negocios%20Mauyi%20Content%20Studio.docx%23_Toc126746465
file:///C:/Users/CARLOS%20JIMENEZ/Desktop/MBA/3er%20Semestre/1.%20TFM/Plan%20negocios%20Mauyi%20Content%20Studio.docx%23_Toc126746467
file:///C:/Users/CARLOS%20JIMENEZ/Desktop/MBA/3er%20Semestre/1.%20TFM/Plan%20negocios%20Mauyi%20Content%20Studio.docx%23_Toc126746468
file:///C:/Users/CARLOS%20JIMENEZ/Desktop/MBA/3er%20Semestre/1.%20TFM/Plan%20negocios%20Mauyi%20Content%20Studio.docx%23_Toc126746469
file:///C:/Users/CARLOS%20JIMENEZ/Desktop/MBA/3er%20Semestre/1.%20TFM/Plan%20negocios%20Mauyi%20Content%20Studio.docx%23_Toc126746473

Carlos Eduardo Jimenez Aguilar
Plan de empresa Mauyi Content Studio

Tabla 4. Lienzo de Modelo de NEZOCIO .....uviiiiiiiiiiiiiiiee ettt e e s sieae e e 25
Tabla 5. Prevision de ventas anuales @ 5 afios .....c.ceoveereerieiiienieeee e 29
Tabla 6. Presupuesto anual de Marketing .......ccuveiiiiiiiiiniiieec e e 32
Tabla 7. ReCUrsOS NUM@NOS .......oiiiiiiiiiiiieeceecee e e s 34
Tabla 8. EStruCtura d@ COSTOS .....coiiuiiiiiiiiiiiie ettt ettt st e s e 35
Tabla 9. ReSumen de INVEISION.....c...coiuiiiiiiieiieeee e 39
Tabla 10. Balance general primeros 5 af0S......cuueiiiiiiiiieiriiieeeeriieee et saree e s sieeee e 40
Tabla 11. Cuenta de reSUITAdOS ........oiiiiiieiieeeee ettt 41
Tabla 12. Ratios de balances ........ccueeiiiiiiiiii e 42
Tabla 13. Andlisis del punto de equUIlIBrio ......cccueeieieciiiic e e 43
Tabla 14. Presupuesto de marketing detallado ..........cceeeveeiieiciiiieiee e, 52
Tabla 15. Calculo de amOortizaCiones .........c.veieiiiieiiiiiiie ettt 53

Indice de ilustraciones

HUSTracion 1. OrZaniSrama ....uueeeeeeeeieiiiiirireeeeeeeeieiiirreeeeeeeeeessetsrreeeeeeessessssrsseeeeeesesssssnrsnneeeeens 37

49



Carlos Eduardo Jimenez Aguilar
Plan de empresa Mauyi Content Studio

Anexo A. Encuesta perfiles de cliente ideal

Para la segmentacién e identificacion los perfiles del cliente ideal se pauto en redes sociales
una encuesta con 6 preguntas referente a sexo, rango etario, hobbies, ocupacidn, dolores y
placeres al hablar en publico.

Grafico 3. Pregunta 1 — Rango etario

Color Answer Count Percent
| Menos de 18 B 232%
[ | 18224 15 435%
| 6 1.74%
| 31240 12 377%
[ | 41250 64 18.55%
| 114 33.04%
[ | 61a70 89 25.8%
2 10.43%

Fuente: elaboracion propia.

Grafico 4. Pregunta 2 - Sexo

Color Answer Count Percent
| Masculino 203 5971%
| Femenino 136 0%

| Prefiero no decirlo 1 0.29%

Fuente: elaboracion propia.

Grafico 5. Pregunta 3 - Dificultades para hablas en publico

1 Seria que el mensaje que estoy enviando no sea comprendido por las personas a las que me dirijo

El miedo escénico

organizar las ideas en forma rapida a los fines de lograr una mayor coherencia y motivar en forma mas estratégica sin llegar a cansar al auditorio,

4 Elmiedo

Tartamudeo

Miedo escenicomucha inseguridad.

El miedo escenico

Hacer el ridiculo

El'miedo , la duda

Nervios....

Fuente: elaboracion propia.
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Grafico 6. Pregunta 4 - Ocupacion

Soy contador publica

Me desarrololo dentro de la Ingenieria Civil y la experticia en dafios en edificaciones. Actualmente, domnando el arte de la incertidumbre, el riesgo y la confiabilidad de los sistemas. Spoy Profesor Universitario y me desenvuelve en un Instituto de Investigacion:
Instituto de Materiales y Modelos Estructutales (IMME) de |a Universidad Central de Venezuela (UCV)

Soy Disefiadora de modas
Analista de presupuesto
Soy ingeniero trabajo en atencion al trabajador,atendiendo publico.

Enventas

Abogado.

Soy Ing. Industrial actualmente no estoy trabajando

Fuente: elaboracion propia.

Grafico 7. Pregunta 5 - Hobbies

Deportes

Investigar diferentes areas de la experticia y sensibilizarme en forma continua con los temas altes del conocimiento. Inlcuso, demino el arte de la sanacién a distancias, donde he sido bastante asertivo.
Cocinar

Leer

Leer

Leer deporte ejercicio

Leer

Hacer ejercicios me gusta sentirme bien.

Ira la playa, jercicios

Download to CSV/

101 Answers 9 Drop Offs (4.50

Fuente: elaboracion propia.

Grafico 8. Pregunta 6 - ¢ Para qué deseas aprender a hablar en publico?

Gracias excelente informacién
Para poder trasmitir ideas opiniones para un determinado grupe de trabajo

Soy Prefesor Universitario. El arte de hablar es mi mayor herramienta para comunicar todos mis amplios conocimientos y experiencias. Siempre s debe estar dispuesto a cenocer mejorres y diversas estrategias de cmunicaciones alos fines de ser ms asertivo y
dibuja rmejor las percepciones del mundo cambiante.

Para ser mas efectivo ala hora de comunicar mis ideas
Quiero convertirme en un gran facilitador

Para desenvolverme mejor cuando dicte una conferencia
para cultura general y ensefiar a hotras personas

Para expresar mis ideasejor

Para ventas

Me ayudaria en muchos aspectos

Fuente: elaboracion propia.
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Anexo B. Presupuesto anual de marketing detallado por mes

Tabla 14. Presupuesto de marketing detallado

Costo Total

Concepto |mensual| Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic anual
S

Facebook Ads | 5380.00 | ¢34 1 | 380,00 | $380.00 | $380.00 | $380.00 | $380.00 | $380.00 | $380.00 | $380.00 | $380.00 | $380.00 | $380.00 | 4,560.00
S

Instagram Ads | $380.00 | 4304 10| $380.00 | $380.00 | $380.00 | $380.00 | $380.00 | $380.00 | $380.00 | $380.00 | $380.00 | $380.00 | $380.00| 4,560.00
$

Total 9,120.00

Fuente: elaboracion propia.




Anexo C. Calculo de amortizaciones

Tabla 15. Calculo de amortizaciones

TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE | INICIO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5
Softwares informaticos 300.00 | 600.00 | 900.00 |1,200.00 |1,500.00 | 1,800.00
Mobiliario / Escenografia 2,000.00 |2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00 | 4,000.00
Equipos informaticos 2,300.00 |2,300.00 | 2,300.00 | 2,800.00 | 2,800.00 | 2,800.00
Equipos de filmacion 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00 | 4,000.00
TOTAL 4,600.00 |4,900.00 | 7,200.00 | 8,000.00 | 8,300.00 | 12,600.00 \
DOTACION AMORTIZACIONES | INICIO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5 |
Softwares informaticos 60.00 90.00 | 120.00 | 150.00 180.00
Mobiliario / Escenografia 400.00 | 400.00 | 400.00 | 400.00 800.00
Equipos informaticos 766.67 | 766.67 | 933.33 | 933.33 | 933.33
Equipos de filmacion 666.67 | 666.67 | 666.67 | 1,333.33
TOTAL 1,226.67 | 1,923.33 | 2,120.00 | 2,150.00 | 3,246.67 \
AMORTIZACION ACUMULADA | INICIO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5 \
Softwares informaticos 60.00 | 150.00 | 270.00 | 420.00 600.00
Mobiliario / Escenografia 400.00 | 800.00 |1,200.00|1,600.00 | 2,400.00
Equipos informaticos 766.67 |1,533.33 | 2,466.67 | 3,400.00 | 4,333.33
Equipos de filmacion 666.67 |1,333.33|2,000.00| 3,333.33
TOTAL 1,226.67 | 3,150.00 | 5,270.00 | 7,420.00 | 10,666.67

Fuente: elaboracion propia.



