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Capitulo I: Resumen Ejecutivo
1. Presentacion de la idea de negocio
1.1 Definicion del negocio:

Brindar publicidad por medio impreso de una manera eficiente y totalmente
innovadora, a través de impresiones que adquiera el publico objetivo
totalmente gratis.

a. Mision: Brindar un servicio de calidad utilizando adecuadamente los
conocimientos y tecnologia para que nuestro servicio sea eficaz y
eficiente.

b. Vision: Ser siempre pioneros en el rubro con nuestros avances e
innovacion de servicio y de esta forma lograr posicionarnos
permanentemente en la mente de los clientes y usuarios.

c. Valores: Una buena conjugacion de valores esenciales suele
redundar en muy buenos resultados para el empresario y en la
consecucién de los objetivos trazados de la empresa.

» Disciplina

» Autocritica

» Pro actividad

» Perseverancia

» Disponibilidad al Cambio
» Responsabilidad

» Aprendizaje

d. Objetivos:

Introducir un producto nuevo
Expandir el uso del producto
Contrarrestar la sustitucion

Informar
Persuadir
Recordar

VVYV VVV

1.2 Descripcion del producto o servicio:

Impresiones gratis sin limite de frecuencia ni contenido; impresiones con
publicidades y promociones a la vuelta de cada pagina.




1.3 Oportunidad de negocio:

El medio de publicidad impresa (volantes, folletos, cupones, etc.) tiene un
menor alcance en comparacion a otros medios como television y radio ya
que las personas siempre que reciben publicidad impresa en mano se
encuentran realizando otras actividades, ya sea caminando, escuchando
musica, conversando, etc., lo cual no garantiza que su mayor parte de
concentracion esté en la publicidad mencionada. Gran parte de esta termina
en los recipientes de desperdicios o incluso tirados en la via publica.
Nosotros ofrecemos una manera totalmente innovadora de publicidad
impresa; la cual garantice un niumero de lectores mayor al medio tradicional,
puesto a que las personas adquieren las hojas impresas por necesidad, y
posterior a cumplir sus propdsitos, leeran las publicidades o promociones en
ella.

1.4 Actividad econdmica:
» Publicidad

1.5 Cédigo ClIU:
> 7430

1.6 Mercado Objetivo:

» Jovenes estudiantes; hombres y mujeres escolares y universitarios
entre 15 a 23 afios.

1.7 Segmentaciéon del mercado:

» Niveles socioeconémicos A, By C.
1.8 Competencia:

» AUn no existente, mercado completamente nuevo y no explotado.
1.9 Andlisis de factibilidad:

La publicidad por medio impreso es muy tradicional y en algunos casos no
se llega al niumero de lectores proyectado, esto se refiere a los volantes,
cupones, entre otros impresos que se reparten en la calle o centros
comerciales.

Comparando este alcance con el que tendria este medio innovador nos da
la ventaja, ya que la publicidad que se deseé promocionar ya ser vista con
una probabilidad mucho mayor al medio tradicional por motivos ya
mencionados en la oportunidad de este negocio.




1.10 Comercializacion y promocion:

En el caso de los usuarios la comercializacion del servicio sera en centros
educativos que tengan un convenio con la empresa y principales centros
comerciales que también se alien con nosotros.

Para los clientes (empresas) seran ventas personales concretadas en el
lugar establecido por los clientes (las empresas).

La promocion de este servicio sera por medio de redes sociales (Facebook
y Twitter) y exclusivamente a los clientes por medio de correo electronico a
la persona con quien se pueda hacer la negociacion de la venta del servicio.

Capitulo Il: Analisis del Macro entorno
2. Del pais de origen
2.1 Capital, ciudades importantes. Superficie, NUmero de habitantes

» Capital: Lima

» Ciudades importantes: Arequipa, Cuzco
» Superficie: 1 285 215.6 Km2

» Numero de habitantes: 30 814 175 Pers.

2.2 Tasa de crecimiento de la poblaciéon. Ingreso per cépita. Poblaciéon
econdémicamente activa

» Tasa de crecimiento de la poblacién: 1.5
> Ingreso per capita: $10,240 USD
» Poblacion econdmicamente activa: 16 142.1 Miles




2.3 Balanza comercial: importaciones y exportaciones.

BALANZA COMERCIAL
(Valores FOB &n millones de US$)
2013 2014 Enero
Var. % mes Flujo 12 Var. %
Ene. Dic Ene.
anterior meses 12 meses
EXPORTACIONES 3434 3633 2829 =221 -605 17,6
Productos tradicionales 2537 2553 1938 -24.1 -599 -2386
Del cual
Oro 688 547 315 -42.3 -373 -54 2
Cobre 781 920 584 -36,5 -198 -25.3
Petrélzo y gas 528 385 337 -125 -19 -36,2
Productos no tradicionales 869 1087 877 -17.8 8 1.0
Otros 28 14 14 04 -15 -520
IMPORTACIONES 3761 3153 3612 14,6 -150 -4,0
Bienes de consumo 680 680 667 -1.9 -13 -2,0
Insumos 1841 1465 1742 18,9 -99 -54
Bienes de capital 1221 Q85 1188 20,5 -33 2.7
Otros bienes 18 23 15 =327 -4 -19.2
BALANZA COMERCIAL -328 480 -783 -455

Fuente: SUNAT.

2.4 PBI, Tasa de inflacion, Tasa de interés, Tipo de cambio, Riesgo pais

» PBI: 202.3 miles de millones USD
» Tasa de inflacion: 2.86%

» Tipo de cambio: Compra 2.794

» Riesgo pais: 177 puntos bésicos

2.5 Andlisis de los factores PESTEL

PBI per cépita 6.65981 USD

Venta 2.796
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Tendencias Globales

X Tecnoldgicas y de Produccion.

Se avanzara la virtualidad en produccion, la educacion y la diversion. La
educaciéon actual afronta multiples retos. uno de ellos es dar respuesta a los
profundos cambios sociales, econdmicos y se exploran diversas
posibilidades, especialmente como recurso tecnologico de ensefianza-
aprendizaje abierto, dinamico y flexible.

Las tecnologias con gran desarrollo seran la biotecnologia, comunicaciones
(telematica), nano electrénica y tecnologia, apareceran nuevos materiales y
nuevas fuentes de energia estamos en un tiempo de constante cambio y
desarrollo tecnologico continuo

Gran tendencia de la incertidumbre sobre lo cierto.

X2 Sociales.
Incremento e inquietud por la ética y la moral.

La educacion y el aprendizaje serd permanente y sistematico esto quiere
decir que el ser humano recibe educacién desde que estd en estado fetal
hasta el final de su vejes. Por lo tanto la educacién es exclusividad del
hombre y es él, el hombre, quien siempre ha estado aprendiendo, ensefiando
y educandose.

< Econdmicas.

Seran comunes las alianzas estratégicas ya que estas son herramientas
importantes para multiples funciones principalmente para la globalizacion y
desarrollo de diferentes economias también ayudan a crear un sistema de
convivencia mas armonioso, favoreciendo asi al conjunto de toda la sociedad.
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» Tendencias de las Empresas

X En Tecnologia:

e Las empresas se apoyaran en estrategias de competitividad e innovacion,
para buscar diferencias que les permitan mantenerse en un mercado
globalizado y competitivo. Es importante tener una vision para adaptarse a
los nuevos cambios tecnolégicos y poder mantener el mismo nivel de
competitividad.

X3 En Gerencia:

e Las empresas mas avanzadas del mundo serdn transnacionales, contando
con mayor participacion, mas autocontrol, autonomia, procesos facultados
apoyados en la virtualidad, la espiritualidad, valores y ética apoyandose en el
conocimiento y la innovacion.

< En Recursos Humanos:

e Con ayuda del conocimiento las empresas seran identificadas como
organizaciones inteligentes con menos personas que sean mas eficientes y
con procesos mas simples.

e Habra mayor autonomia de parte de los trabajadores, seran mas
autosuficientes, tendran horarios mas flexibles ajustdndose a una

contratacion parcial.

e La importancia del trabajo inteligente o que impligue un coeficiente mayor
sera mas apreciado que el trabajo de fuerza muscular.

» Ambiental y Social
e Las empresas se preocuparan mas por el medio ambiente por lo que seran
mas cuidados en sus procesos y operaciones cumpliendo con los requisitos

que exige el ISO 2600.

e La competitividad de la empresa se vera reflejada en la calidad, precio,
respuesta rapida, respeto a los valores y al medio ambiente.

12




2.6 Sistema de desarrollo de una cultura empresarial

La idea surgio identificando oportunidades de negocio y a un nicho de
mercado el cual poder abastecer, por ser los pioneros en lanzar esta idea de
negocio tendremos la oportunidad de acaparar gran parte del publico
objetivo, la empresa ofrecera impresiones gratis con publicidad a la vuelta de
pagina, una clara oportunidad que se identifica es que la cultura de educacion
esta creciendo.

2.7 Evolucién del indice de la Productividad Nacional segun INEI

Evolucion Mensual de la Produccion Nacional: 2010-2013
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2.8 Conclusion parcial

Luego de haber analizado estos puntos que son relevantes para esta idea de
negocio, nos damos cuenta que el proyecto a realizarse tiene mucho
potencial y mucho por aprovechar del mercado. Lo cual nos da la oportunidad
de explorar al publico objetivo para llegar a el con mayor eficiencia y tener
mayor rentabilidad en el negocio en mente.
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Capitulo Ill: Analisis del Micro entorno y aspectos Estratégicos

3. Delaempresa

1.1Estrategia Genérica de la empresa

La estrategia Genérica de la empresa es la de Enfoque ya que esta orientada un
servicio, el cual satisface las necesidades de grupos especificos de Lima
Metropolitana los cuales estan dispuestos a utilizar esta tecnologia en su dia a dia
(Esta estrategia es adecuada cuando la empresa es pequefia , es la mas eficiente )

1.2 Analisis de competitividad: el modelo de las cinco fuerzas de Porter

Examinaremos la propuesta estratégica para aprovechar en forma adecuada la
oportunidad del negocio de Publicidad por medio impreso, de una manera diferente.

FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER

PODER DE
PROVEEDORES

Determinantes
* La compra se reaiza por
volimenes , costos, etc.

INGRESO DE NUEVOS
COMPETIDORES

N

Determinantes

¢ Ubicacion de local comercial
e Los competidores pueden imitar
e Vigiar estrategias de nuevos rivales

< PODER DE
RIVALIDAD ENTRE
COMPETIDORES J SOETSADONED

Determinantes Determinantes

z « El cliente es sensible al producto
elarivalidad aumenta cuando se
incrementa competidores

.

AMENAZA DE SUSTITUTOS

Determinantes
e Los productos no son diferenciados ‘

14




3.3 Andlisis de la cadena Valor

INFRAESTRUCTURA EMPRE SARIAL

Admmnistracion, Finanzas. Asunios Legales y Costos y Presupuestos. Gerencia de Contabilidad

ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS

Contratacion de Personal compensaciones. negocaciones colectivas, programa de capacitacion, ambiente de trabajo

saludable, clima laboeal

Compra de lnsumos, (hoja de papel y tinta) y transporte

LOGISTICA EXTERNA

Control de Invertanos

DESARROLLO DE TECNOLOGIA
Impresoras de ultima generacion
ABASTECIMIENTO
LOGISTICAINTERNA | OPERACIONES
C:“ Tgm;muno Distribucion,
NS A0 Mantenimiento de las
Despacho maquinas

MARKETING y
VENTAS

Promocidn
del producto
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3.4 Matriz CANVAS

2. Problemas

Baja
accesibilidad
al imprimir
cantidades
considerables
y constantes.

Pocos
recursos para
imprimir ~ por
parte de los
niveles

socioeconémic
0S mas bajos.

Menor
practicidad al
estudiar desde
la
computadora
que con el
archivo en
fisico.

4. Solucién

No hay limite de
frecuencia por
cliente ni limite de

cantidad por
impresion.
Las impresiones

no tienen precio.
Se puede imprimir
cualquier tipo de
archivo.

8. Métricas Clave

Capacidad de
hojas y tinta para
imprimir que cubra
la demanda
estudiada.

3.
Proposicion
Unica de
Valor

Impresiones
gratis sin
limite de
frecuencia ni
contenido;
impresiones
con
publicidades
y .
promociones
a la vuelta de
cada pagina.

9. Ventaja
Diferencial

Primera empresa en
desenvolverse  en
este tipo de

negocio, nadie lo ha
hecho aun.
Es un medio
publicitario
totalmente nuevo e
innovador.
5. Canales
Ya que estamos
tratando con

jovenes estudiantes,
lo mas eficiente
seria llegar a ellos
por medio de redes
sociales, campafas
publicitarias en
centros de estudios.

1.
Segmento
de
Clientes

Jovenes
estudiante
S;
escolares y
universitari
os entre 15
a 23 afos
de todos
los niveles
socioecon
Omicos A,
ByC.

7. Estructura de Costes

Adquisicion y mantenimiento de las

impresoras.

Elaboracion y disefio de sistema de
seguridad para las maquinas.

Tinta y hojas para impresiones.

Sueldo destinado a equipo de

trabajo.

6. Flujos de Ingreso

Inversionistas que quieran apostar y dar aportes

para el

desarrollo en

investigaciones para

avances tecnolégicos constantes y perfeccionar
el servicio brindado.

Empresas

interesadas

en

difundir

Sus

publicidades y promociones a través de nosotros.
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3.5 Andlisis de la matriz FODA

Oportunidades

1. Es un mercado el cual ain no ha
sido explotado

2. La gran mayoria de empresas

Amenazas

1. Poca informacion sobre este tipo
de negocios ya que es nuevo.

2. Cultura irresponsable por el

FODA invierte en publicidad medio ambiente
PrintFree :
3. Mayor interés por parte de las | 3. COMO es un negocio nuevo se
personas por el cuidado del | corre el riesgo que no haya
medio ambiente. aceptacion por los inversionistas
4. Revoluciona la industria de la
publicidad
Fortalezas Estrategias Ofensivas Estrategias Reactivas
a) La publicidad por este F1; 02 A3; F1
medio es la mas barata 1. Captar aporte de diversas
empresas interesadas por 1. Buscar inversionistas
b) El servicio de impresion es transmitir  publicidad por poniendo énfasis que las
gratis este medio empresas ya hacen
F3; 04 publicidad por medio de
c) Servicio innovador 2. Mostrar ante empresas e papeles, no gastarian mas
inversionistas que es la sino pueden gastar lo
d) Medio atractivo y facil para manera mas accesible para mismo por un medio de
hacer publicidad llegar por medio de mayor alcance.
publicidad ya que es un | Al; F4
servicio muy innovador 2. Reclutar especialistas en
marketing publicitario para
disefiar un esquema de
negocios
Debilidades Estrategia Adaptativa Estrategia Defensiva
1. Los usuarios no sabran en D1; O4 A2; D2
un comienzo como utilizar 1. Enla camparfia de » Concientizar que es un
el servicio lanzamiento ensefiar de la servicio para fines Utiles y
forma més préactica como tomar a los usuarios como
2. Siendo gratis e ilimitado utilizar el servicio, parte de la marca para que

puede haber abuso de
parte de usuarios

demostrando que es
sumamente facil y
obviamente un servicio muy
atil

se unan con
responsabilidad
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3.6 Propuesta Estratégica.

» Estrategias Ofensivas
e Captar aporte de diversas empresas interesadas por
transmitir publicidad por este medio.
e Mostrar ante empresas e inversionistas que es la manera
mas accesible para llegar por medio de publicidad ya que es
un servicio muy innovador.

» Estrategias Reactivas
e Buscar inversionistas poniendo énfasis que las empresas ya
hacen publicidad por medio de papeles, no gastarian mas
sino pueden gastar lo mismo por un medio de mayor alcance.
e Reclutar especialistas en marketing publicitario para disefiar
un esquema de negocios.

» Estrategia Adaptativa
¢ En la campafia de lanzamiento ensefar de la forma mas
practica como utilizar el servicio, demostrando que es
sumamente facil y obviamente un servicio muy util.

» Estrategia Defensiva
e Concientizar que es un servicio para fines Gtiles y tomar a los
usuarios como parte de la marca para que se unan con
responsabilidad.

Capitulo IV: Mezcla de Marketing
4. Servicio

» Estratégicas:

e Descuentos del 30% para los clientes que paguen por poner sus
anuncios.

e Una mejor calidad de impresién para los primeros 35 clientes.

e Mejorando los contenidos de nuestros medios de comunicacion
empresariales, como blogs, webs, revistas, diarios o publicaciones
digitales para hacernos mas conocidos.

e Crear la mejor percepcion para los clientes ya que el objetivo es que
ellos publiquen sus publicidades y promociones con nosotros.

18




» Servicio: Publicidad por medio impresio a la vuelta de cada hoja impresa
gratuitamente por los usuarios, publicidad diversa como logos, promociones,
cupones, novedades, lanzamientos, etc.

e Nombre de la empresa: PrintFree
e Logo

e Slogan: “Gratis todo es mejor”

5. Precio

a. Precios de la competencia al consumidor, al mayorista al productor y su
equivalencia con el producto del proyecto.

Al estar ingresando a un giro de negocio aun no explorado, no se
identifica competencia alguna en la que se puedan definir estos datos.

b. Costos unitarios del servicio en el proyecto.

Nos basaremos en los siguientes costos para posteriormente hacer un

prorrateo:
» Tinta: s/.  60.00 x 5millares
» Hojas A4: s/.  22.00 x millar
» |mpresoras de alta capacidad: s/.2,339.00 cada una
* Transporte: s/.1,500.00 mensual
* Mantenimiento: s/.2,000.00 mensual
= Concesion: s/.3,000.00 mensual

> Costo x millar: s/.25.00

19




c. Precio del Servicio para el proyecto y margen de utilidad.

El precio de nuestro servicio dependera del tamafio de las publicaciones impresas
puesto que al ser mas grande ocupa mas espacio y tendra una mejor recordacién
en la mente de los consumidores a los que la empresa quiera llegar.

7cmx7.5cm 100 soles
10.5cm x 11 cm 250 soles
14 cm x 15 cm 400 soles

» Margen de utilidad:

Hoja con full 7x7.5cm s/.1,200.00 x millar
Hoja con full 10.5x11cm s/.1,500.00 x millar
Hoja con full 14x15cm s/.1,600.00 x millar

La utilidad seria entre s/.1,175.00 y s/.1,575.00 x millar

d. Factores externos e internos que influyen en el precio.

Dependera mucho del marketing que se haga o de la campafa de publicidad para
tener acogida tanto a clientes como consumidores ya que es una empresa nueva y
necesita ser posicionada en la mente de los consumidores; otro factor importante es
la afluencia de gente que utilice nuestras maquinas para sus impresiones cotidianas

6. Plaza

» Distribucion: En el caso de los usuarios la comercializacion del servicio sera
en centros educativos que tengan un convenio con la empresa y principales
centros comerciales que también se alien con nosotros.

Para los clientes (empresas) seran ventas personales concretadas en el lugar
establecido por los clientes (las empresas).

7. Promocién

» Promocion y Publicidad: La promocién de este servicio sera por medio de
redes sociales (Facebook y Twitter) y exclusivamente a los clientes por medio
de correo electrénico a la persona con quien se pueda hacer la negociacion
de la venta del servicio.
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Capitulo V Propuesta de Modelo de Negocio

El medio de publicidad impresa (volantes, folletos, cupones, etc.) tiene un menor
alcance en comparacion a otros medios como television y radio ya que las personas
siempre que reciben publicidad impresa en mano se encuentran realizando otras
actividades, ya sea caminando, escuchando musica, conversando, etc., lo cual no
garantiza que su mayor parte de concentracion esté en la publicidad mencionada.
Gran parte de esta termina en los recipientes de desperdicios o incluso tirados en la
via publica. Nosotros ofrecemos una manera totalmente innovadora de publicidad
impresa; la cual garantice un nimero de lectores mayor al medio tradicional, puesto
a gue las personas adquieren las hojas impresas por necesidad, y posterior a
cumplir sus propositos, leeran las publicidades o promociones en ella.

Capitulo VI Conclusiones y Recomendaciones

Luego de haber realizado eficientemente las entrevistas a profundidad,
complementando con breves conversaciones que ampliaron la visiébn con respecto a
quienes serian nuestros futuros clientes, podemos afirmar con certeza que el
servicio que llamamos como “Impresiones Gratis” tendra una gran acogida,
dandonos éxito como empresa gracias a la rentabilidad e innovacién que ésta
posee; esto se debe a que el servicio es gratuito, lo cual resulta atractivo para el
publico, afiadiendo que no hay limite en cuando a cantidad de hojas ni frecuencia de
uso del servicio. Un tema relevante a tomar en cuenta es sobre las promociones y
publicidades que iran impresas a la vuelta de caga hoja por “default”, lo cual tiene un
nivel de lectoria mayor ante los otros medios de publicidad impresos, esto nos da
ventaja para saber que diversas empresas interesadas en publicitarse estaran
dispuestas a trabajar con nosotros.

Una de las preocupaciones que han podido surgir ha llegado por medio de un
comentario de sélo una de las personas con las que hemos tratado, ésta menciona
qgue podria haber cierta incomodidad de parte de los usuarios por el hecho de
encontrar promociones y publicidades a la vuelta de las hojas de sus documentos
impresos; sin embargo habiéndonos anticipado sobre esta inquietud durante el
proceso de las entrevistas a profundidad y lo tocamos de una manera espontanea.
El resultado que obtuvimos es el que esperabamos, los usuarios entienden
perfectamente que el servicio no es para fines de lucro o “formales” como impresion
de monografias o trabajos integradores que deban ser presentados ante
autoridades de sus respectivas instituciones, por lo tanto no ven motivo de verse
perjudicados ante mencionado asunto.
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Evaluacién de laidea

1. Alineamiento estratégico. X
2. Factibilidad. X
3. Necesidad del cliente X
4. Marca X
5. Mercados/ventas X
6. Ventaja competitiva X
7. Capacidades X
8. Impacto X
9. Riesgo X

TOTAL: 22 > Amarillo

Ideas Innovadoras

e Diseflar un método para empotrar las impresoras en los puntos establecidos
(Tipo cajero automatico)

e Crear un software que permita imprimir archivos a través de un cédigo (Sin
necesidad de USB o Bluethoot)

¢ Implementar tinta que se pueda borrar facilmente para escribir encima.

¢ Como influye la innovacién en los emprendimientos startups?
Sin innovacién, sin visién no es posible la creacion de startups exitosas. Encontrar

no solo el nicho de mercado al cual queremos dirigirnos, sino ademas encontrar una
manera novedosa para acercarnos a él, ofrecer lo que les hace falta.
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