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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo se origina por la preocupacion y malestar de los lideres del area de ventas,
en la cual esta enfocada la investigacion, principalmente por el proceso de prospeccion de
clientes potenciales, que es la actividad mas importante que se realiza dentro de la empresa en
mencion. La identidad de la empresa sera protegida, pero en adelante se llamara Ontop. Toda
la informacion fue recaudada a traves de entrevistas a los colaboradores internos,
principalmente a los que participaron del proyecto; y de focus group realizado a un grupo de
clientes que hayan participado del proceso de prospeccion. A partir de la informacion
recopilada, al incio del trabajo, se mencionan las incomodidades principales relacionadas al
proceso de prospeccion de clientes y con esto, se procede a definir el principal problema.
Después, en los siguientes capitulos, se define la solucion a implementar. Dicha solucion,
propone una mejora con foco en los aspectos de procesos, gestion y tecnologia. Estos son de
gran importancia en los objetivos de Ontop por ser claves para el crecimiento de la startup en
mencion. Por altimo, se muestra el detalle de la evaluacion financiera del proyecto, el cual
demuestra que el proyecto es viable y, por tanto, aprobado. Asi, también, las conclusiones y

recomendaciones finales.



ABSTRACT
This work originates from the concern and discomfort of the leaders of the sales area, on which

the research is focused, mainly due to the process of prospecting for potential clients, which is
the most important activity carried out within the company in mention. The company's identity
will be protected, but from now on it will be called Ontop. All information was collected
through interviews with internal collaborators, mainly those who participated in the project;
and a focus group carried out with a group of clients who have participated in the prospecting
process. From the information collected, at the beginning of the work, the main discomforts
related to the client prospecting process are mentioned and with this, the main problem is
defined. Then, in the following chapters, the solution to be implemented is defined. This
solution proposes an improvement with a focus on the aspects of processes, management and
technology. These are of great importance in Ontop's objectives, as they are key to the growth
of the startup in question. Finally, the detail of the financial evaluation of the project is shown,
which demonstrates that the project is viable and, therefore, approved. As well as, the final

conclusions and recommendations.
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INTRODUCCION
Durante la pandemia, que se inici6 en el afio 2020, muchas de las empresas se vieron obligadas

a cambiar su metodologia de trabajo, y pasar de un trabajo presencial en oficinas a un método
de trabajo remoto, donde cada persona trabajaba desde su casa u otro lugar, que no sea la oficina
cotidiana. Anteriormente, el término “trabajo remoto” no era muy comun, ya que todas las
empresas se basaban en que todos sus colaboradores solo trabajen presencialmente. Asi como
esa metodologia de trabajo cambio a nivel mundial, también surgieron muchos
emprendimientos y nuevos negocios donde los protagonistas eran las startups, y algunas con
foco en la oportunidad de “trabajo remoto”. Algunas que se crearon durante la pandemia,
estaban enfocadas en brindar servicios a empresas que requieran contratar y pagar al personal,
a nivel mundial, y desde donde estén, esto aprovechando la situacién de pandemia y la
importancia del trabajo remoto. Debido a que este tipo de empresas no tienen un capital
importante y el apoyo econdémico lo reciben de financiamientos, dependen de capturar la mayor
cantidad de clientes potenciales que le den esa rentabilidad que necesitan para seguir siendo
sostenibles en el tiempo. Por ello, es importante que tengan un proceso de prospeccién de
clientes que sea eficiente; es decir, que los clientes seleccionados tengan el potencial necesario
para adquirir cualquier tipo de servicio que les pueda ofrecer y les genere la rentabilidad que
necesitan.

En base a lo mencionado anteriormente, este proyecto busca identificar las principales
oportunidades que existen dentro del proceso de prospeccion de clientes potenciales que estén
interesados en optar por alguno de los servicios ofrecidos por la startup. Asi, dentro de los
procesos de la startup, se presentan problemas en la ejecucién del proceso de prospeccién de
clientes, ya que la cantidad promedio de clientes potenciales prospectados actualmente esta
56% por debajo de la cantidad éptima, lo cual genera pérdida de rentabilidad y tiempo. El
detalle se muestra en el capitulo II.

A partir del andlisis realizado anteriormente, se plantea una solucidn en base al problema actual
de la prospeccidn de clientes potenciales. Para esto, se define un objetivo y se detallan las
principales caracteristicas de la propuesta de solucién enfocada en reducir o eliminar el
problema definido y lograr un excelente proceso de prospeccion de clientes. El detalle se
muestra en el capitulo V1.

El método empleado para analizar el problema, definir la propuesta de solucion y evaluar la
viabilidad del proyecto, se basa en la ejecucién de entrevistas, focus group y el uso de otras

herramientas, las cuales se detallan en el capitulo IV.
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Por ultimo, se realiza la evaluacion econdmica, la cual tiene como resultado la viabilidad del
proyecto por tener una VAN promedio mayor a cero (S/531.08) y una TIR promedio mayor a
la tasa de descuento (23%) y beneficios cualitativos. Finalmente, se muestran las conclusiones
y recomendaciones, luego de todo el desarrollo del proyecto.
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CAPITULO I: CASO DE ESTUDIO

1. Descripcion de la empresa

Ontop es una startup! colombiana que permite a las empresas contratar y pagar a diferentes
trabajadores internacionales legalmente. La startup nacié durante la pandemia, en 2020, con el
enfoque de facilitar la contratacion y gestidn de los empleados en remoto a nivel internacional,
asi como, brindar una solucién financiera a empleados y compafiias relacionadas al pago de la
remuneracion. Asi, Ontop se basa principalmente en la interseccion del sector Fintech?, el cual
tiene uno de los financiamientos mas altos dentro del pais (Colombia Tech Report, 2021), y
del HR Tech?, el cual presenta una participacion de 5.05% dentro de Colombia (Importancia
de la gestion de recursos humanos, 2022).

Después de un afio de su lanzamiento, gracias al crecimiento constante de sus ventas en 40%
mensual, Ontop logré levantar una ronda de inversion de 4,5 millones de dolares por parte de
uno de los fondos de inversién mas grandes, 72 ventures®. Esto le dio paso para seguir
avanzando en el sistema de pagos con el objetivo de dar una mejor solucién financiera a
empleados y compaiiias. EIl fundador considera que Ontop esta en la interseccidn entre recursos
humanos y ser una compafiia Fintech por el potencial que hay en las relaciones entre empresas
y talentos, y como se globaliza sin perjudicar el pago de los empleados, el ahorro y la propia
gestion.

Ontop es una compafiia que opera bajo un esquema remoto. Sin embargo, el CEO prefiere pasar
la mayor parte de su tiempo compartiendo con su equipo en Miami, trabajando en un espacio
de coworking. A pesar de que la mayor parte de los empleados y las oportunidades estan en
Singapur, India, Japon, Espafia y en algunos paises de América Latina.

Los fundadores de la Fintech analizan los retos que tiene este nuevo mundo remoto, entre ellos
destaca el impulso a una mayor productividad si se aprovecha de manera adecuada las ventajas
que se tiene. En 2021, Julian Torres menciond que “Hay que aprender a organizarse. Si se hace
bien, la empresa se mueve mas rapido. En nuestro caso, sin ir mas lejos, la disefiadora estaba

en Espafia. Cada mafiana, al levantarme, ya teniamos listos los disefios para implementar”.

1 Empresa que tiene su principal enfoque en ofrecer productos y/o servicios basados en el uso de las Tecnologias de la
Informacién y Comunicacion (Fernandez, 2019).

2 Es un sector que se enfoca principalmente en la automatizacion de servicios y procesos financieros (Maestre, 2022).

3 Soluciones de Recursos Humanos respaldadas por la tecnologia que optimizan los procesos presentes en esa area (Cavalie,
2020).

4 Es un fondo de capital de riesgo global que se basa en las décadas de experiencia de inversion en mercados plblicos y
privados (Point 72Ventures, 2023).
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2. Vision

Ontop tiene como vision conseguir a las mejores empresas en cualquier parte del mundo que
estén dispuestas a recibir todos los servicios que ofrece mediante la expansion constante a
nuevos mercados.

3. Mision

Ontop ayuda a los jovenes a encontrar una empresa con propésito, donde puedan lograr sus
objetivos personales y que estos vayan alineados con los de la empresa. Esto lo hace mediante
la contratacion y pago de talento internacional, independientemente del pais de residencia de
las personas. Asi, esta startup busca conectar a talentos de todo el mundo con empresas que
estén de acuerdo a sus intereses y objetivos mediante la tecnologia, llevando el trabajo a un

cotexto completamente digital.

4. Objetivos

Capturar minimo al 30% de clientes que tienen colaboradores internacionales
independientemente del pais de donde provengan aprovechando el entorno virtual,
descentralizando su pago y adaptandolo a cada una de las condiciones de los diferentes paises:
Seguimiento de la cantidad de clientes potenciales prospectados por cada agente encargado de
capturar clientes.

Alcanzar ese minimo de 30% al menos en los préximos 12 meses.

Para lograr la expansion de la Startup, este objetivo es relevante y también dependera del
compromiso de todo el equipo.

Este objetivo debe ser alcanzado al final del proximo afio fiscal de la empresa.

Lograr adaptarse a los nuevos contextos de trabajo que buscan actualmente los talentos jovenes
(flexibilidad, servicios, work-life balance®, trabajar de manera remota®, etc), mediante la
contratacion y el pago de forma internacional.

Estar informado constantemente del nivel de incremento de trabajo remoto de los nuevos
talentos jovenes mediante charlas, eventos, noticias, etc.

Tener reportes mensuales del % de incremento que esta teniendo el trabajo remoto en talentos
jovenes.

Es alcanzable lograr la adaptacion al nuevo contexto en minimo 6 meses, gracias a la rapidez

que tiene la startup para adaptarse a nuevos cambios.

5 Hace referencia al nivel de priorizacion entre las actividades personales y profesionales en la vida de una persona y el nivel
en el que las actividades relacionadas con su trabajo estan presentes en su hogar (HRZone, 2023).

8 El trabajo remoto es aquel que se realiza desde una ubicacion, ya sea el hogar u otra, que no sea la oficina principal donde
el trabajador fue contratado (PwC Interaméricas, 2021).
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Las empresas que se adaptan con mayor rapidez a nuevos contextos de trabajo que buscan
actualmente los talentos jovenes son las que tendran mayor oportunidad para capturar a las
empresas con ese perfil de colaboradores.

Lograr la adaptacion al nuevo contexto en un minimo de 6 meses.

Mostrar al 100% de talentos que prefieren trabajar en una modalidad remota que pueden
hacerlo en una empresa descentralizada con un ambiente 100% virtual donde todo se puede
desarrollar en un contexto completamente digital.

Contactar a la mayor cantidad de colaboradores con preferencia en trabajo remoto mediante
diferentes redes sociales/virtuales.

Se debe lograr mostrar al 100% de personas que se llegue a contactar que el trabajar en una
empresa descentralizada con un ambiente 100% virtual es una de las mejores opciones.

La correctay mayor cantidad de seleccion de talentos jévenes con preferencia en trabajo remoto
ayudara a alcanzar el objetivo planteado.

Se espera que esto se logre en un minimo de 5 meses.

5. Anélisis del macroentorno (PESTEL)

Con el objetivo de conocer mas detalladamente el macroentorno en el que la startup opera
considerando: factores politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, legales y ambientales; se
presenta, en el grafico 1, el analisis PESTEL donde se analizaron a detalle cada uno de los

factores mencionados anteriormente (lonos, 2023).

Gréafico 1: Andlisis PESTEL ONTOP Peru

PESTEL )
Analisis del macroentorno: ONTOP PERU

POLITICO ECONOMICO SOCIOCULTURAL

* Cambios de politica por » Tarifas més accesibles que * Servicio y plataforma
nuevos liderazgos politicos. la competencia amigable con el usuario.

* Reglas para operaciones de ¢ Impuestos * Diferentes necesidades del
Startups extranjeras. * Servicios adicionales que cliente.

* Normativas de gobierno. no ofrece la competencia. * Cambio en las preferencias

* Legislaciéon sobre impuestos. * Tasas de cambio de pago de salarios.

EcoLécGIcCo LEGAL

* Campanas de reciclaje * Regulacién ante la Ley de
con clientes. Colombia.

* No uso de espacios fisicos * Permisos de pago de
para el personal. Salario en el PerG.

* Impacto en el ecosistema * Licencias y permisos para
local. operar.

Elaboracién propia, 2023
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Finalmente, este andlisis ayuda a dar claridad de los elementos que pueden tener alguna
influencia directa en el desarrollo del proyecto. Por lo tanto, con esta evaluacion lo principal

que se quiere identificar son las oportunidades y riesgos derivados del entorno de la empresa.

6. Analisis del sector industrial

Es importante poder identificar la posicion estratégica de la empresa, el ambiente de negocios
en el cual se esté desarrollando y la competencia. Asimismo, es vital identificar la rentabilidad
de la estructura del sector donde se desarrolla Ontop. Para ello, se deben analizar y entender
las fuerzas competitivas con el objetivo de conocer el atractivo de una industria, el marco
competitivo e identificar la rentabilidad actual del sector para poder generar una estrategia
competitiva (Porter, 2015).

6.1.Amenaza de nuevos entrantes

Dentro de la industria a la que pertenece Ontop, se considera como competencia de nuevos
entrantes a todas las sturtups que facilitan la contrataciéon y el pago de los trabajadores en
remoto. Sin embargo, existen algunas empresas que estan mas centradas en infraestructura
financiera, lo que para Ontop significa una competencia indirecta. En la tabla 1, se analiza el

nivel de amenaza segun los criterios de Porte.

Tabla 1: Anélisis de la amenaza de nuevos entrantes

Criterio Evaluacion  Descripcion
Debido a la oportunidad que se vio en cuanto al trabajo remoto, méas
Media barrera | empresas pueden ingresar facilmente con la misma propuesta de
Barreras de entrada ya | valor.
de entrada | existente Se requiere un alto nivel de tecnologia para ofrecer los servicios de
en la contratacion y pago internacional.
industria Después de la pandemia, la mayoria de empresas esta optando por
la nueva modalidad de trabajo “home office” reclutando talento
internacional.
Las startups de la industria reaccionan positivamente ante el ingreso
Reaccién Baja reaccion | de nuevos competidores.
de la | de laindustria | Las startups se ven en la obligacion de reforzar su propuesta de
industria implantada valor, afiadiendo nuevos servicios que les permitan complementar
implantada
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y/o mejorar su propuesta anterior ante la entrada de nuevo
competidores.
No se suele utilizar los recursos defensivos que tienen las empresas

ante cualquier amenaza.

Elaboracién propia, 2023

Después de la evaluacion realizada en la tabla 1, tomando en cuenta los criterios de barreras de
entrada en la industria y la reaccién de la industria implantada, se determiné que la amenaza
de nuevos entrantes es alta, debido a que, asi como Ontop naci6 en la pandemia, por la
oportunidad que se vio en cuanto al trabajo remoto, mas empresas pueden ingresar facilmente
con una propuesta de valor similar, ya que las compafiias, hoy en dia, estan optando por esta

nueva modalidad de trabajo (home office).

6.2.Poder de negociacion de los proveedores

Dentro de los principales proveedores de Ontop estan los de tecnologia, ya que todo se maneja
mediante una plataforma digital; un proveedor de asuntos corporativos y legales, para gestionar
los contratos internacionales dependiendo del pais de residencia de los empleados y un
proveedor de servicios de gestion de cuentas y atencién a los trabajadores (help desk) y los
inversores que le ofrecen cierta cantidad de dinero como inversion por un 5% de participacion,
segun el CEO de Ontop. En la tabla 2, se analiza el poder de negociacién de los proveedores

segun los criterios de Porte.

Tabla 2: Analisis del poder de negociacion de los proveedores

Criterio Evaluacién Descripcion

Concentracion | Bajo poder de negociacion en la | Existen muchos proveedores en la industria.

de proveedores | industria. La empresa puede elegir con quiénes
en la industria. trabajar, ya que los servicios que ofrecen son
comunes.

La industria es muy rentable para | Los proveedores tienen la opcion de dar
Dependencia de | los proveedores, ya que obtienen | servicios a empresas de otras industrias.
los proveedores | un alto nivel de ganancia. Sin | Sigue siendo rentable para ellos trabajar con
con laindustria. | embargo, no dependen solo de | otros clientes, pero trabajar con esta
este sector, por ello poseen poder | industria, les genera mayor rentabilidad.

medio.
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Reconocimiento
de costos por
cambio de

proveedor.

El costo que se reconoceria por
cambiar de proveedor es minimo.

Por ello, el poder es bajo.

Los servicios que ofrecen se encuentran
facilmente. Por lo cual, se pueden cambiar en

poco tiempo.

Diferenciacion
de

ofrecidos

servicios
por

los proveedores

Los servicios que ofrecen son
comunes y faciles de encontrar
en el mercado, no son
diferenciados. Por lo tanto, su

poder es bajo.

Los servicios que ofrece son comunes y no
diferenciados. La distincion se podria evaluar
por el prestigio o experiencia de la empresa

que los da.

Proveedores

sustitutos en la

Si existen sustitutos en esta
industria. Sin embargo, la gestién

de cambio de proveedor es un

El dinamismo de este tipo de industria hace
gue no sea tan factible cambiar de proveedor
Pero si se

constantemente. presentan

integracion  al
sector de forma

mas avanzada.

proveedores no se relacionan con
la industria. Por ello, tienen

poder bajo.

industria. riesgo que la empresa prefiere no | incidencias, recurren a otro diferenciado.
asumir. Por ello, su poder es
medio.

Amenaza  de | Los servicios que ofrecen los | La industria a la cual pertenece la sturtup es

diferente a las industrias donde se

desenvuelven sus proveedores.

Elaboracion propia, 2023

Luego de la evaluacion realizada en la tabla 2, se puede llegar a la conclusion que el poder de

negociacion de los proveedores es baja, debido a que, se puede sustituir facilemente los

servicios que ofrecen, al ser comunes y no diferenciados dentro de la industria. También por el

costo minimo que conlleva el cambio de proveedores del sector.

6.3.Poder de negociacion de los clientes

Ontop tiene mas de 300 clientes alrededor del mundo que pertenecen a diferentes giros de

negocio. Dentro de las mas importantes, se encuentran las del sector tecnologia, que representa

el 60% de sus clientes y las empresas de RRHH’, que representa el 15%. El principal perfil que

tienen los clientes de esta empresa son startups pequerias (entre 500 y 1000 empleados) que no

tienen una estructura definida de contratacion, seleccion y gestion de pagos. A continuacion,

7 Es la abreviatura que define al area de Recursos Humanos. Dentro de una empresa esta area gestiona todas las actividades
relacionadas con el personal que labora en ella (Standby, 2023).
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en la Tabla 3, se muestra el analisis del poder de negociacién de los clientes, segun los criterios

de Porte.

Criterio

Evaluacion

Tabla 3:Analisis del poder de negociacion de los clientes

Descripcion

de

clientes en el

NuUmero

El poder de los clientes es medio, ya
que tienen mas opciones para poder
elegir con quién trabajar.

Actualmente existen mas empresas que
ofrecen los mismos servicios de Ontop.

Sin embargo, no son muchas en el

mercado. mercado.
Los servicios Existen servicios extras que Ontop ha ido
son Ontop ofrece un servicio mucho mas | ofreciendo como una tarjeta visa que sus

estandarizados
y no hay una

diferenciacion.

completo y diferenciado vs otros. Por

ello, el poder de los clientes es bajo.

clientes pueden usar en todo el mundo y
beneficios extras con otras empresas que

marcan la diferencia.

Costos del | EI poder es bajo, ya que existe un | EI cambio a otra empresa no es viable por
cliente por | contrato de por medio donde se | asuntos legales. Se tendria que entrar en un
cambiar de | determina un tiempo minimo del | proceso legal engorroso que los clientes
proveedor. servicio. prefieren no pasar.

Amenaza del | Para que los clientes puedan | Una empresa no conoce como funciona el

cliente con la
integracion
hacia atras en

el sector.

integrarse hacia atras se necesita
mucho conocimiento experto en un
rublo nuevo. No es una opcién para
los clientes a corto 0 mediano plazo.

Por ello, su poder es bajo.

rublo de Ontop que es relativamente nueva

y requiere una fuerte inversion.

Elaboracion propia, 2023

Luego de la evaluacion realizada en la tabla 3, se puede llegar a la conclusién que el poder de

negociacion de los clientes es media, debido a que, se tienen otras opciones para que ellos

puedan elegir con quienes trabajar. Sin embargo, Ontop ofrece mas opciones de servicios que

pueden elegir los clientes segun el perfil de la empresa. Ademas, esta startup les proveé

beneficios directos para sus colaboradores. Por dicho motivo, los clientes prefieren trabajar con

Ontop.

la diferenciacion que ofrece Ontop vs otras empresas hace que los clientes prefieran trabajar

con esta.
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6.4.Amenaza de sustitutos

Dentro de la industria a la cual pertenece Ontop, existen diferentes empresas que funcionan
como sustitutos de los servicios que ofrece la compafiia. Por un lado, respecto a los servicios
de pagos que ofrece a los empleados, dentro del sector Fintech, se tienen como sustitutos a las
entidades bancarias que directamente abonan el sueldo a una cuenta del empleador que ofrecen
ese servicio a las diferentes empresas. Dentro de estas, estan todos los bancos a nivel mundial
que ofrecen esa facilidad. Por otro lado, respecto a los servicios de seleccion y contratacion,
son las agencias o empresas que brindan los servicios de RRHH para que lleven todo el proceso
de contratacion de las compafiias que prefieren tener tercerizado este tipo de actividades, como
se puede ver en el anexo 1, por ejemplo en el mercado peruano, los servicios mas tercerizados
son los de reclutamiento con un 33.5%, dejando este servicio a cargo de las pymes que tienen
cierta cantidad de afios operando en el mercado. Ademas, se debe considerar a la inteligencia
artificial, ya que en un futuro no muy lejano, los clientes pueden adquirir nuevos softwares
basasdos en inteligencia artificial para el reclutamiento de personal y desarrollo de las planillas
a un costo mas bajo. Después de todo lo mencionado anteriormente, en la Tabla 4, se analiza

la amenaza de sustitutos.

Tabla 4:Anélisis de amenaza de sustitutos

Criterio Evaluacion

Descripcion

Las empresas tienen la opcion de buscar

proveedores sustitutos que les brindan

Trade-off de

precio y
desempefio
respecto al
servicio del
sector.

Los contratos que tiene Ontop
con todos sus clientes es un
acuerdo mutuo entre ambos. Es
decir, estamos frente a un trade-
off Unico. Por ello, el poder es
medio.

algunos de los servicios de Ontop. Sin
embargo, esta compafiia es una de las pocas
que les da todo lo que necesitan de una
manera integrada. Es decir, todo en un mismo
lugar. Con todo eso, las empresas pueden
obtener beneficios y lograr los resultados que

esperan.

Costo del cliente
por cambiarse a

un sustituto.

Es muy complicado que un
cliente se pueda cambiar a otro
temas de

proveedor  por

Incumplir un contrato representa un costo
para cualquier cliente y afecta la reputacion
que podria tener. Por ello, los clientes
evallan con detenimiento antes de retirar

todo tipo de acuerdo con Ontop.
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contrato. Por lo tanto, su poder

es bajo.

Adquisicion  de
nuevos softwares
basasdos en
inteligencia

artificial

La inteligencia artificial es cada
vez mas usada por diferentes
empresas por las

funcionalidades que puede

llegar a desarrollar segun
diferentes necesidades. En un

horizonte de tiempo no tan

En un periodo de tiempo no tan largo, algunas

empresas obtaran por adquirir nuevos
softwares basados en inteligencia artificial
para los procesos de reclutamiento y
seleccién y la gestion de pago de planillas
para sus colaboradores y ya no les parecera

atractivo los servicios ofrecidos por ONTOP.

largo esto tendra mayor

relevancia.

Elaboracion propia, 2023

Luego de la evaluacion realizada en la tabla 4, se puede llegar a la conclusion que la amenaza
de los sustitutos es media, debido a que, se tienen otras opciones que los clientes pueden elegir
para realizar los diferentes servicios que les ofrece Ontop. Sin embargo, los clientes tienen un
contrato de por medio que deben cumplir y la diferenciacion que tiene esta compafiia es que
todos los servicios, de diferente rubro, que ofrece estan integrados en un solo lugar, a diferencia

de otras empresas que solo ofrecen servicios que pertenezcan al rubro donde estan enfocadas.

6.5.Rivalidad entre competidores existentes

Finalmente, como Gltima fuerza de Porter a analizar, tenemos la rivalidad entre competidores
existentes de Ontop en LATAM. Dentro de ellos, se encuentran todas las startups que tienen
un modelo de negocio similar y que ofrecen los mismos servicios que esta compafiia. Algunos
de los mas importantes para mencionar son: Deel, Remote, Plane y TriNet. A continuacion, en
la Tabla 5, se muestra el analisis de la rivalidad entre competidores existentes, segun los

criterios de Porte.

Tabla 5:Rivalidad entre competidores existentes

Criterio Evaluacion Descripcion

NuUmero de
competidoresy

caracteristicas.

Algunas empresas tienen los
servicios que ofrece Ontop

de manera integrada. Por lo

Existen empresas que tienen un modelo de negocio
similar a Ontop y que tienen integrados los
ya que
infraestructura tecnoldgica que se necesita.

servicios que ofrecen, tienen la
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tanto, existe una rivalidad

media.

Al pertenecer a un rubro digital y de innovacion, el

los rivales en

ser lideres.

intencién de ser lideres. Por

lo tanto, su rivalidad es alta.

Crecimiento El sector esta en constante | crecimiento es acelerado. Sin embargo, la
del sector. crecimiento, pero no | inversion que se necesita en tecnologia es muy alta.
exponencial. Por tanto, | Por ello, no es facil entrar al sector.
existe una rivalidad media.
Las barreras de salida que se | Ofrecer los servicios que tiene Ontop significan
Barreras  de | presentan en el sector son | unagran inversion, no es facil salir de ese rubro ya
salida. altas. Por tanto, la rivalidad | que usa en gran proporcion tecnologia.
es alta. Cuando forman una empresa en este rubro, evalGan
la inversion y el retorno que estarian recibiendo,
siguiendo una evaluacién financiera de inversion.
Todos los competidores del | Existe una gran participacion de todos los
Intenciébn  de | sector tienen una alta | competidores en eventos sociales para capturar

clientes y hacer conocida su empresa con los

servicios que ofrecen.

Diferenciacion
de los servicios

que ofrece.

Cada startup en el sector
ofrece diferentes servicios,

algunos parciales, otros

completos. Por ende, la

rivalidad es baja.

Cada empresa tiene su propia propuesta de valor,
segun el enfoque que tengan de los servicios que
quisieran ofrecer. Por ejemplo, dentro del sector en
estudio, algunas pueden solo ofrecer los servicios
de payment y otras el servicio de reclutamiento y
payment.

Cada startup decide a que tipo de clientes atacar
como prioridad y segun su servicio principal a

ofrecer.

Elaboracién propia, 2023

Después de la evaluacion realizada en la tabla 5, se puede concluir que la rivalidad entre

competidores es medio. A pesar que es un sector en crecimiento, como se puede ver en el

anexo 2, y relativamente nuevo, las oportunidades que tiene son exponenciales y cualquier

empresa de LATAM con un modelo de negocio similar, tiene las mismas caracteristicas

tributarias y puede capturar clientes potenciales en este rubro.
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Finalmente, analizando cada una de las Cinco fuerzas de Porte, se puede llegar a la conclusién
que la industria de Fintech & HRTech tiene una rentabilidad medio-alto. Esto principalmente
porque el poder de negociacion que tienen los proveedores es baja, entonces para Ontop es
facil negociar algunos servicios que necesita y conseguir ahorros en esas negociaciones.
Adicional, en cuanto al poder de negociacién de los clientes y amenaza de sustitutos, al ser
media, tiene una mayor oportunidad para seguir consiguiendo mas clientes potenciales y que
estos se ajusten a las tarifas que la empresa maneja. Con esto, podemos concluir que es un
sector donde una empresa se puede desarrollar con un buen prondstico, sin un riesgo alto y da

paso a que futuros emprendimientos puedan invertir en este sector.

7. Cadena de Valor ONTOP PERU

Para analizar y evaluar la creacion de valor de las actividades internas de ONTOP, utilizamos
el modelo de cadena de valor. Esta herramienta se encarga de describir todo el proceso del
servicio, desde la adquisicion de la materia prima, hasta la entrega final a los clientes. Al tener
el analisis de costo y la capacidad de creacion de valor de cada enlace, se puede identificar
puntos clave de valor y cuellos de botella, optimizar la asignacion de recursos y mejorar la
competitividad. En el grafico 2 se puede ver el detalle de la cadena de valor de ONTOP Peru
(CERTUS, 2020).

Grafico 2: Cadena de Valor de ONTOP Peru
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8. Descripcidn del proceso de prospeccion

8.1.Proceso de prospeccion de clientes potenciales
Como se menciond anteriormente, Ontop brinda los servicios de reclutamiento y pago de
nominas a nivel mundial a cualquier tipo de empresa que lo requiera. Por ello, es importante
que su equipo se enfoque y trabaje para prospectar a los clientes mas potenciales que se sientan
interesados en adquirir alguno de los servicios que la startup ofrece.
El proceso de prospeccion de clientes consta de 6 etapas: busqueda de cliente, seleccion de
cliente, registro de cliente, agendamiento de reunion (DEMO?) con cliente, reunién con cliente
y capacitacion del uso de la plataforma.
Durante este proceso, participan las personas del area de ventas, ya que la oportunidad se
enfoca principalmente en dicha area y las personas que trabajan en ella son las encargadas de
realizar la prospeccion de clientes, desde la busqueda, hasta la reunién con los clientes.
Asi, como se menciond anteriormente, en el proceso participan personas del area de ventas,
especificamente de dos tipos de puestos: los agentes encargados de capturar clientes
potenciales, que realizan las acciones de busqueda, seleccion, registro y agendamiento de la
reunion de clientes; y los ejecutivos de cuentas, que tienen a su cargo a los agentes, ellos se
encargan principalmente de tomar las reuniones que los agentes agendan con los clientes para
contarles los servicios que ofrece la startup y hacer una pequefia demostracion (DEMO) de los
servicios en la misma plataforma, y asi, “venderles” alguno de ellos.
A continuacion, se muestra el detalle de cada etapa del proceso y de los involucrados.
Bulsqueda de cliente
Esta es la primera actividad del proceso, donde los agentes se enfocan en diferentes industrias
para buscar la mayor cantidad de clientes potenciales que puedan estar interesados en alguno
de los servicios ofrecidos por la startup. Aqui ellos pueden usar diferentes herramientas como:

e LinkedIn

e LinkedIn Search

e Eventos virtuales

e Salesforce
En esta actividad el agente encargado empieza a visualizar la informacion del cliente para ver

si cumple con los requerimientos solicitados por la empresa.

8 Presentacion que realiza la empresa a los clientes sobre los servicios que ofrece mediante una plataforma interactiva y en
tiempo real para que puedan tener un mayor conocimiento de lo que pueden adquirir.
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8.1.1. Seleccion de cliente

Una vez que los agentes hayan realizado la busqueda de clientes, deberan seleccionar a los que
considere potenciales para la empresa. Esto lo realiza segun los datos recopilados en el paso
anterior para saber si es un cliente potente para la empresa. Cada agente es libre de decidir a
cuantos clientes selecciona dependiendo su criterio de calidad y los tiempos que tiene, lo ideal

es que minimo pueda prospectar 15 clientes potenciales al dia.

8.1.2. Registro de cliente

Después que el agente haya seleccionado a los clientes correctos, procede a registrarlos en la
base de datos de salesforce de manera manual. Asi, cada uno es responsable de incluir todos
los datos requeridos de cada uno de los clientes en la base principal de la empresa, donde todo
el personal que prospecta a un cliente puede agregar y visualizar clientes que ya estan

registrados, y asi, no vuelvan a prospectar a los mismos.

8.1.3. Agendamiento de reunién con cliente

Luego que se hayan registrado todos los datos de los clientes prospectados en la base principal
de la empresa, el agente es responsable de agendar la reunion con el cliente y el ejecutivo de
cuentas de su equipo. Aqui el ejecutivo evaluara la calidad del cliente que ha sido seleccionado
por el agente y determinara si es potencial o no, ya que le ofreceré todos los servicios que
brinda la startup mediante una DEMO en vivo de la plataforma que usaran los clientes. Los
que puedan estar interesados, en alguno de los servicios mencionados por el ejecutivo, seran
catalogados como “potenciales™, los otros no. Lo ideal es que todos los que prospecte el agente

sean potenciales.

8.1.4. Reunion con cliente

Una vez que se tenga la reunion agendada, el ejecutivo de cuentas es responsable de liderarla
y que se ejecute, también participa la persona del equipo de customer satisfaction para que
pueda aportar positivamente en el ofrecimiento de los servicios al cliente segun su necesidad.
Aqui, como se mencion0 anteriormente, el ejecutivo le explicard a los clientes todos los
servicios que la empresa les puede ofrecer, como: el servicio de ontop match (bUsqueda y
seleccidn de talento internacional) y el servicio de payment (pago de némina al personal a nivel
mundial), y les mostrara mediante una DEMO la plataforma donde ellos podran gestionar y
visualizar el pago de estas ndminas y los beneficios a los que accederan todas las personas
registradas aqui. Ademas, le comentara los costos de cada servicio y les recomendara la mejor

opcidn para lo que ellos estén buscando.
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8.1.5. Capacitacion del uso de la plataforma

Finalmente, a manera de onboarding, se realiza una capacitacion a los clientes del uso de la
plataforma, liderado por el ejecutivo. Aqui se explica a detalle al cliente las funcionalidades
que tiene en la interfaz y que consideraciones debe tener para el ingreso de cada uno de sus

colaboradores y seguimiento de pago de los mismos.

9. Areas involucradas en el proceso de prospeccion

Las areas que participan en el proceso de prospeccion de clientes potenciales son las siguientes:
e Areade ventas — Agente encargado de capturar clientes (Lead Generation Agent)
En esta area encontramos a los encargados de buscar a clientes que podrian contratar el servicio.
Ellos tienen la funcion de conseguir el mayor nimero de candidatos y posteriormente escoger
a los mas potenciales y que se ajusten al perfil de lo que la empresa busca ofrecer. Los
encargados de esta area utilizan diferentes herramientas de prospeccion y networking para
poder tener una mayor cantidad de clientes y poder conseguir de manera mas eficiente perfiles
que puedan estar interesados en los servicios que ofrece la empresa.

e Area de ventas — Ejecutivo de Cuentas (Account Executive)

Después que el equipo de agentes encargados de capturar clientes consigue a los candidatos
potenciales para adquirir el servicio que ofrece la compafiia, estos son derivados con los
Account Executive que son los encargados de llevar a cabo una DEMO para poder explicar a
los clientes los servicios que le puede ofrecer Ontop, mostrandoles el manejo de la plataforma
en tiempo real e incentivando de manera positiva la toma de decision para adquirir todos los
servicios que ofrece la compafiia. Los ejecutivos también tienen la tarea de crear un espacio de
confianza y simpatia con los clientes durante la realizacion de la DEMO, ya que esto influye
positivamente en la adquisicion de los servicios.

e Area de Customer Satisfaction

En esta &rea participa la persona encargada de revisar el perfil de cada cliente para validar que
servicio se ajusta realmente a su necesidad. Esta persona participa en paralelo con el Account
Manager en la reunién que tienen con el cliente para poder dar sus comentarios, participar e
influir positivamente en las decisiones del cliente segun los servicios que adquiera.

10. Estados del cliente en el proceso de prospeccion

e Posible cliente

Es la persona que tiene una empresa (pequefia, mediana o grande) estable, donde se puede

trabajar de manera remota, presencial o hibrida.
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e Cliente candidato

Es aquella persona que ademas de tener una empresa o startup donde se trabaja remotamente,
predomina el trabajo remoto y tiene empleados alrededor del mundo.

¢ Cliente potencial

Es la persona que tiene una empresa o startup que trabaja principalmente de manera remota,
tiene empleados alrededor del mundo y esta buscando servicios de payroll o HRTech
(reclutamiento) en el largo plazo.

e Cliente elegido

Es aquella persona que tiene una empresa o startup que trabaja principalmente de manera
remota, tiene empleados alrededor del mundo y esta dispuesto a contratar los servicios de

payroll o HRTech (reclutamiento) en el corto plazo.

Graéfico 3:Etapas del cliente en el proceso de prospeccion

1. BUSQUEDA

2. EVALUACION

3. SELECCION

4. REGISTRO

Elaboracion propia, 2023

11. Mapa de procesos

11.1. Inputs

Como Input del proceso de prospeccion se tiene al cliente, ya que es la persona a calificar como
potencial o no al final del proceso. Los posibles clientes pueden pertenecer a diferentes rubros,
siendo el mas predominante, y dénde hay mayor oportunidad a nivel mundial, el de tecnologia,
segun un estudio de Xataca pro, las grandes tecnologias contratan mas en remoto. Ademas, es
necesario tener la informacién del perfil del cliente para que se tenga una mejor evaluacion y

poder determinar efectivamente que servicio es el que mas se ajusta a sus necesidades.
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11.2. Procesos estratégicos

Es importante que se realice primero una planeacion estratégica del proceso de prospeccion
incluyendo a cada una de sus etapas. Luego de ello, se debe tener una evaluacién estratégica
de los perfiles de los candidatos en la etapa de bdsqueda de cliente. Finalmente, se debe definir
que herramientas de seleccion se utilizaran para poder llevar a cabo el proceso de manera

eficiente.

11.3.  Procesos centrales

Primeramente, se realiza la busqueda de clientes que pueden pertenecer a cualquier pais y
operar de manera remota, presencial o hibrida. Después, se pasa a la seleccion del cliente, segln
los criterios evaluados por el equipo de agentes encargados de capturar clientes. Luego de
seleccionar al cliente, se registra toda su informacion general que fue recopilada por los
encargados. Posterior a ello, se agenda una reunion con los candidatos para poder explicar de
mejor manera mediante una DEMO los servicios que ofrece. Finalmente, se efectda la reunién
liderada por el ejecutivo y una persona del area de customer satisfaction, donde se presenta la
DEMO vy se explica en tiempo real mediante una plataforma los servicios que ofrece la
compaiiia y procurando crear un ambiente de confianza y afinidad. Ademas, se mencionan los
beneficios que ofrece la startup a estos clientes y que servicios se ajustan mas a sus necesidades,
lo cual lo lidera el area de customer satisfaction.

11.4. Procesos de apoyo

Para una mejor ejecucion del proceso de prospeccion de clientes potenciales, es importante
tener un soporte de las herramientas tecnoldgicas que se estan utilizando (salesforce, LinkedIn
Search, etc), las cuales se usan en las etapas de busqueda y seleccidn de clientes para tener la
DEMO posteriormente. Ademas, se deben tener capacitaciones para los encargados de realizar
la busqueda de clientes, ya que depende de ellos el primer filtro para conseguir candidatos de
calidad que estén dispuestos a adquirir los servicios. Esto es esencial principalmente para
nuevos ingresos que pueda tener la compariia en el area.

11.5. Outputs

Finalmente, después de pasar por todos los procesos mencionados anteriormente, el cliente
pasa a ser uno prospectado potencialmente.

En el gréfico 4, se puede visualizar el mapa de procesos de prospeccion de clientes potenciales.
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Grafico 4: Mapa de procesos de prospeccién de clientes potenciales
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12. Modelo de negocio

El modelo de negocio que se presentara en este trabajo es el llamado “CANVAS”. Este es “una
metodologia desarrollada por Alexander Osterwalder y Yves Pigneur, que permite desarrollar,
visualizar, evaluar y alterar modelos de negocios nuevos o existentes” (Siqueira, 2021). En el

gréafico 5 se puede visulizar el lienzo realizado de Ontop.

12.1. Segmento de clientes

Al tener un modelo de negocio B2B, el segmento de clientes en el que se enfoca la startup
Ontop son pequerias 0 medianas empresas, que ofrecen productos o servicios de todo tipo. Sin
embargo, el principal target de la Startup son las compafiias que contratan colaboradores con
la modalidad remota, que en su mayoria son empresas de tecnologia, E-learning y de
telecomunicaciones. El tipo de empresa, que es uno de los mas importantes para Ontop, son las
Startups.

12.2. Propuesta de valor

Ontop se enfoca principalmente en facilitar la contratacion y gestion de los empleados en
remoto de cualquier compafia a nivel internacional y, adicional, brindarles una solucién

financiera relacionada al pago de la remuneracion que perciban cada uno de los empleados.
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Ademas, dentro de su plataforma brinda beneficios sociales, culturales y educativos a cada uno

de los miembros de las empresas que han contratado sus servicios.

12.3. Canales

Ontop tiene su propia pagina web y la maneja como canal directo, ya que mediante este website
los clientes pueden interactuar directamente con un personal de la empresa y tienen acceso a
toda la informacion que necesiten sobre el servicio que ofrece. Adicional a su web, tiene otros
canales en los cuales las personas pueden familiarizarse mas, como su propia aplicacion movil,
que es exclusivamente para clientes, donde pueden ver su wallet virtual, el salario que se les
ha cargado y realizar las transacciones que considere necesarias. Ademas pueden ver los
beneficios que ofrece la empresa al ser parte de su grupo de clientes. Esta empresa también
tiene canales indirectos, como las redes sociales donde pueden encontrar informacion de la

Startup y tienen la opcion de interactuar a traves de ellas: linkedIn, facebook, instagram.

12.4. Relacién con el cliente

Larelacion con los clientes que tiene Ontop es “virtual”. Al no tener oficinas fisicas, la empresa
se encarga de estar al pendientes de los clientes las 24 horas del dia mediante su servicio de
“atencion al cliente” que lo encuentran en todos los canales de comunicacion. Uno de los
principales objetivos de la startup es darle a sus clientes el mejor servicio que puedan tener de
acuerdo a sus necesidades. Por ello, se tiene una atencién automatizada, donde un chat bot esta
al pendiente de todas las solicitudes que se puedan tener. Adicional, Ontop tiene convenios con
partnerships para ofrecer beneficios directo a sus clientes (cuidado personal, salud, viajes, etc).
Esto con el objetivo de fidelizar y dar un servicio méas personalizado.

12.5. Fuente de ingresos

Ontop tiene tres principales fuentes de ingreso que hacen que siga operando sin ningun
problema. A continuacion se detalla cada uno de estas fuentes:

e Ingresos por el servicio de seleccion y contratacion de personal (MATCH)

Este tipo de servicio se enfoca en la busqueda, seleccion y contratacion de personal segun la
necesidad de cada cliente que contrata el servicio. En este caso, el cliente tiene que pagar una
cuota inicial por el servicio ($450) y si la persona es contrtatada, se cobra el 1% mensual de
comision del sueldo que reciba.

e Ingresos por el servicio de payroll a empleados internacionales (freelancers)

Uno de los principales servicios de Ontop es el payroll que ofrece a las empresas que contratan
talento internacional. Este tipo de servicio se encarga de realizar toda la gestion de pago de

salario al personal que se encuentra en diferentes partes del mundo. Asi, los clientes que
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contraten este servicio deberan hacer el pago de $29 por cada usuario que tengan registrado en
la plataforma; y a quiénes la empresa se encargara de gestionar el pago de su salario.

e Ingresos por el servicio de payroll a empleados internacionales (EOR-Planilla)

Este tipo de servicio es similar al mencionado anteriormente. La principal diferencia es que la
gestion del pago de salarios, que ofrece la startup, se hace con empleados que estén contratados
en planilla con todos los beneficios de la ley, segun su pais de residencia. Aqui, el pago inicial
es més elevado que el de los freelancers ($105) por cada usuario que este registrado en la
plataforma.

e Ingresos por el servicio de payroll a empleados internacionales (Ontop-Sign):

Este tipo de servicio es similar a los dos mencionados anteriormente, pero la diferencia se
enfoca mas que todo en el costo del servicio. En este caso, este tiene un costo variable. Es decir,
depende del salario de cada persona registrada en la plataforma. Aqui, Ontop cobra a los
clientes el 7% del salario de los empleados que esta incluyendo dentro del grupo de empleados

que requieren este servicio.

12.6. Recursos Clave

Ontop posee los recursos clave necesarios que se necesita para realizar las actividades clave y
poder entregar la propuesta de valor. Es decir, lo que se necesita para que el negocio pueda
funcionar. Con lo mencionado anteriormente, se analizan los siguientes:

a. Digitales

La startup ofrece a los colaboradores diferentes plataformas digitales necesarias para el
correcto trabajo del dia a dia. Entre ellas tenemos: zoom, gmail, workspace y slack.

b. Humanos

Ontop tiene un equipo diverso y multidiscipliario de todas partes del mundo, quienes trabajan
dia a dia para que la empresa logre llegar a todos sus objetivos. Cada miembro trabaja de
manera agil y flexible adaptandose a la metodologia y dinamismo de una “startup”.

c. Intelectual

La empresa cuenta con diferentes herramientas de trabajo para las actividades que desempefia
cada uno de los colaboradores. Estos programas ayudan a seleccionar a los clientes mas
potenciales, analizar que servicio les conviene y poder negociar mejor con ellos para
convencerlos de “por qué” el servicio que estan eligiendo es el mejor para su negocio.

12.7. Actividades Clave

- Acceso a licencias de software: Para poder tener una seleccion de clientes exitosa, que es el
primer paso para capturar clientes potenciales, cada miembro del equipo de ventas debe

manejar correctamente las plataformas que la startup le brinda. Esto con el objetivo que
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gestione el proceso de seleccion de manera mas automatizada y eficiente. Ademas, es
importante que tengan acceso a las diferentes plataformas de comunicacion interna entre
colaboradores para poder gestionar de manera eficiente diferentes solicitudes con cada area
involucrada.

- Acceso a cursos libres para los agentes encargados de capturar clientes potenciales: La startup
ofrece licencias en plataformas de E-learning de manera gratuita para sus colaboradores,
especialmente para los agentes encargados de capturar clientes potenciales, que son los que
lideran el primer filtro de seleccion de clientes en el proceso de prospeccion.

- Manejo eficiente de cartera de clientes: Como parte del proceso de traer clientes potenciales,
después de la seleccion, cada ejecutivo de ventas maneja una cartera de clientes candidatos a
quiénes tiene que ofrecer los servicios que mas se acomoden a sus necesidades. Asi, ellos son
los responsables de la negociacion con cada cliente para que puedan adquirir el servicio y
explicarles el proceso de registro y uso de la plataforma propia de Ontop, que es donde los

clientes van a tener que manejar para el seguimiento del pago de salario de sus colaboradores.

12.8. Socios Clave

Como parte de las entidades clave con las que trabaja Ontop, se tienen empresas de partnership
que trabajan en conjunto para brindar diferentes beneficios a sus colaboradores, al no tener
plataformas de E-learning propio o no contar con servicios de “bienestar”, tiene a sus
proveedores claves que lo soportan con este tipo de servicios. Cada partner ofrece diferentes
servicios segun la categoria en la que se encuentra. Por ejemplo, algunas ofrecen un catalogo
amplio de cursos, descuentos en restaurantes, otras descuentos en gimnasios, viajes, ropa, entre
otros. Esto también aplica a los colaboradores de los clientes de ONTOP.

Por otro lado, Ontop trabaja de la mano con empresas proveedoras que ofrecen diferentes
servicios tecnoldgicos, ya que al ser una startup 100% virtual, es necesario tener un gran
soporte técnico las 24hrs del dia. Al no tener personal propio de la empresa para darle soporte
a los clientes, estos proveedores son los que le dan el soporte tercerizando a este personal.
Finalmente, la startup trabaja con empresas de pasarelas de pago para que los colaboradores
tengan la opcion de transferir su sueldo desde la plataforma de Ontop al banco con el cual
trabajen o el que sea mejor para ellos sin ningun tipo de comision; y asi, poder retirar el dinero
de sus cuentas o simplemente tenerlo en su entidad bancaria. Estos socios son los mas

importantes, ya que sin acceso a estas pasarelas, la propuesta de valor no funciona.

12.9. Estructura de costos
Los costos mas significativos que maneja Ontop, en linea con la visién, misién y objetivos que

tiene y centrandose en la creacion de valor, son:
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e Costos fijos:
Salarios de personal (sueldo fijo y comisiones), Pago de proveedores que brindan licencias de
softwares, beneficios a los colaboradores (E-learning, servicios de “binestar) y la asociacion
con la pasarela de pagos.
e Costos variables:
Pago por asistencia de algin miembro a cualquier evento adicional que quieran asistir con el
objetivo de buscar nuevos clientes y pago por concursos que lancen en cualquier mes del afio
para los colaboradores.

Gréfico 5: Modelo de negocio de ONTOP
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13. Estructura Organizacional

La estructura organizacional de Ontop esta conformada por diferentes lideres y areas que hacen
posible que la empresa funcione correctamente. Al ser una startup relativamente nueva, no se
tiene definido concretamente el modelo de estructura, pero posee una organizacion sugerida.
En la clspide se tiene a los CEO’s y Co-fundadores de la startup, seguido de los VP’s de cada
area, después los ejecutivos y leads; y finalmente, los agentes encargados de capturar clientes
y asistentes. En este caso, Ontop presenta una estructura de tipo adhocracia; ya que, como

menciona (Mintzberg, 2012), este tipo de estructura se usa en organizaciones jovenes,
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conformadas por gente joven que normalmente estdn en un ambiente complejo y altamente
dinamico, como es el caso de las startups.

En el caso del area de ventas, donde estamos enfocando el presente proyecto, se tiene al CEO
de ventas a nivel internacional, seguido de los VP’s de ventas a nivel regional (Latinoamérica,
Europa, Sudamérica, Nortedmerica), y ellos tienen a su cargo dos o tres ejecutivos de ventas
por pais; y estos a su vez, tienen a cargo entre 5 y 6 agentes encargados de capturar clientes. El
area de finanzas esta conformado por el CEO a nivel internacional, quien tiene a cargo a los
VP’s de cada regidn, quiénes a su vez tienen a jefes y analistas. El area legal, tiene a la cabeza
al CEO legal internacional, seguido de los VP’s regionales y debajo tienen a los jefes y
abogados. El area de Marketing, conformada por el CEO del area a nivel internacional, a su
vez tiene a los VP’s de cada region y estos tienen a su cargo a los analistas.

En el anexo 3, se presenta el organigrama detallado de todo el equipo de Ontap que pertenecen

a diferentes areas.
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CAPITULO II: PROBLEMATICA

1. Alcance del proceso a intervenir

El proceso principal que se debe intervenir es el de prospeccion de clientes, que es donde se
genera el principal problema. Dentro de este proceso, la etapa de “busqueda y seleccion de
clientes” es donde se origina el mayor problema. Este se relaciona con la evaluacion por parte
del equipo de ventas de los principales candidatos que puedan adquirir el servicio.
Principalmente los potenciales clientes son: Startups y Mypes. Asi, en esta oportunidad, el
enfoque dentro del caso de estudio se encuentra en el area de ventas, donde los empleados
desempenan funciones referidas a la prospeccion de clientes. En la tabla 6 se muestra el detalle
de las etapas que se deben seguir para lograr una prospeccién de clientes eficiente; asi como,

los responsables y la cantidad de clientes potenciales que deben prospectar.

Tabla 6: Detalle de las etapas de prospeccion de clientes
Cantidad

promedio Detalle

clientes

(diario)
Busqueda de clientes candidatos en Los agentes encargados de
diferentes redes sociales (Linkeln, | 20 capturar clientes son los
Instagram, Facebook). encargados de la busqueda y

seleccion de clientes por las

Basqueda de redes.

perfiles de | Busqueda de clientes en plataformas Los agentes encargados de
clientes dadas por laempresa (linkedIn search, | 10 capturar clientes son los
candidatos. Salesforce, linkedIn). encargados de la busqueda y

seleccid de clientes a través

de plataformas.

Tanto los agentes como los
Asistencia a eventos profesionales | 15 ejecutivos pueden asistir a
para capturar clientes candidatos. estos eventos y capturar
clientes candidatos.
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Seleccién y | Una vez realizada la busqueda de | 30 Los agentes son encargados
contacto con | clientes, se seleccionan a los clientes de seleccionar a estos
clientes buscados | “potenciales” para tener un primer clientes segun los
o referidos. contacto para agendar una primera requerimientos que tiene la
reunion. En caso sean clientes empresa y tener un primer
referidos, se tiene el primer contacto contacto con los clientes
directamente. prospectados para agendar
una reunion.
Segundo contacto con los clientes que Si los LGA no tienen
fueron prospectados por cualquier | 10 respuesta en el primer
canal para agendar una primera contacto, son responsables
reunion. de intentar un segundo
contacto con los clientes.
Registro de | Una vez que el agente hace la| 30 El agente es el responsable
clientes busqueda y selecciona a los clientes de registrar los datos de
buscados, con los que va a tener el contacto todos los clientes
seleccionados vy | procede a registrarlos en Salesforce. seleccionados y contactados.
contactados.
Agendamiento Los agentes son
para una | Agendar reuniones de 15 minutos tipo | 10 responsables de agendar una
primera reunion | DEMO con cada cliente y el ejecutivo reunion breve de 15 minutos
con clientes | para explicarles el servicio y la a cada cliente para que el
seleccionados. plataforma del startup. ejecutivo pueda realizar una
DEMO de la plataforma y
servicios gue se ofrecen.
Seguimiento de El ejecutivo es responsable
clientes Realizar el onboard (induccion) de la | 3 de dar la induccion del

potenciales que
aceptaron algun

servicio.

plataforma segun el servicio que

eligio cada cliente.

manejo de la plataformaa los
clientes que eligieron algun

servicio que ofrece Ontop.

Elaboracién propia, 2023

En conclusién, el ratio minimo de clientes potenciales prospectados (3 clientes), se debe a las

malas gestiones en las primeras etapas del proceso (bUsqueda y seleccion), ya que si bien, estan
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consiguiendo una cantidad considerable de leads (20 clientes), no tienen el perfil que necesita
la empresa.

2. Requerimientos criticos

Para poder identificar los requerimientos funcionales y no funcionales del proceso mencionado
anteriormente, se usard la Técnica del Incidente Critico, los mismos que serdn priorizados
mediante la Técnica de Moscow. Esta la usaremos con el objetivo priorizar las necesidades mas
importantes del proyecto y poder gestionar de mejor manera los esfuerzos y tiempos de las

personas involucradas. A continuacién en la tabla 7 se detalla la técnica de Moscow.

Tabla 7:Técnicas de Priorizacion para identificar requerimientos criticos

Técnica de Priorizacién Moscow

Debe tener Deberia tener Podria tener No tendra

Proceso de busqueda y | Detalle de | Material visual y casos | Busqueda/Seleccion
seleccion eficiente de | requerimiento  que | éxito de las etapas de | de clientes sin filtros.
clientes. deben saber los | busqueda y seleccion.
agentes para buscar y

seleccionar clientes

potenciales.
Evaluacion exhaustiva | Filtros  avanzados | Algoritmo para la | Lista de
de los clientes | para la busqueda de | busqueda de perfiles de | recomendaciones de
buscados/seleccionados. | candidatos. clientes con el objetivo de | clientes  que no
validar la informacion de | pertenecen al target.
los clientes.
Daily’s con los | Acceso a las agendas | Lista de industrias que | Agendar DEMO’s con

ejecutivos para evaluar | de los ejecutivos para | mads  demandan los | todos los clientes que
el nivel de calidad de los | tener un espacio de | servicios que ofrece la | seleccionan los
clientes recomendaciones. startup. LGA’s.

buscados/seleccionados.

Clientes potenciales que | Acceso a un brief de | Resumen de la industria a | Negociaciones  con
adquiriran alguno de los | los clientes para los | la que pertenecen las | clientes no interesados

ejecutivos. empresas prospectadas.
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servicios que ofrece la en adquirir algan tipo

empresa. de servicio.

Elaboracién propia, 2023

Lo visto en la tabla anterior corresponde a los requerimientos en los que participa cada grupo.
El primero, corresponde a los agentes y ejecutivos y el segundo, son los clientes.

Por un lado, el primer grupo que son los agentes y ejecutivos, pertenecen a la empresa y son
considerados participantes internos. Para poder entender los requerimientos y realizar la
evaluacion correspondiente en el proceso, se realizaron entrevistas a profundidad a cada uno
de los responsables, esto se dio en un espacio mediante la plataforma de zoom, donde la autora
del proyecto realizo ciertas preguntas a cada uno de los participantes. Gracias a esta técnica de
recopilacion de informacion, se pudo identificar como principal requerimiento tener un proceso
de busqueda y seleccién eficiente y dinamico. Es decir; que se eliminen demoras y reprocesos
para no tener sobrecostos. Asi, tomando en cuenta este principal requerimiento, se tienen tres

necesidades adicionales.

2.1.Evaluacion exhaustiva de los seleccionados

Los agentes encargados de capturar clientes potenciales, que son los responsables del proceso
de busqueda de clientes, requieren ciertos filtros avanzados de busqueda, buscadores
automatizados y personalizados de informacion de perfiles y listas de clientes que pertenecen
a industrias del target; para poder realizar una seleccién correcta de posibles candidatos a

quiénes ofrecer los servicios.

2.2. Dayli’s con los ejecutivos de venta

Se requiere tener diariamente pequefias reuniones entre los agentes y ejecutivos, que son las
“Dayli’s”, para que los ejecutivos puedan dar un preliminar feedback de los perfiles que estan
seleccionando los agentes y no esperar hasta la reunion final con el candidato para recién
conocerlo. Para ello, se necesita que las agendas de los ejecutivos estén disponibles y visibles
para los agentes, que se tenga una lista de insutrias recomendadas que son mas propensas a
adquirir los servicios y que los ejecutivos puedan tener una pequefia reunion de inicio con los
clientes candidatos.

2.3. Clientes potenciales seleccionados

Los ejecutivos de venta necesitan que se tenga la mayor cantidad de candidatos potenciales que
tengan la necesidad de adquirir algan servicio de Ontop, ya que; la mayor parte de los clientes
seleccionados no tienen interés de los servicios ofrecidos. Gracias a esto, podremos tener

negociaciones productivas con clientes potenciales.
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Por otro lado, Los clientes candidatos seleccionados buscan pasar por un proceso mas agil y
eficiente en el que les ofrezcan el servicio que estan buscando y no todos los que tiene la
empresa. Asi, segun las entrevistas realizadas, las cuales se detallan en el anexo 4, los agentes
esperan tener una lista de industrias donde puedan tener mayor oportunidad para encontrar
clientes potenciales y los ejecutivos de ventas requieren tener la mayor cantidad de clientes
potenciales en un rango 6ptimo de tiempo. Ademas, en el anexo 5, se pueden ver los resultados
del focus group realizado a un grupo de clientes que ya adquirieron algun tipo de servicio y los
datos generales que se tomaron en cuenta en dicho foro. Este Gltimo se realizé de manera virtual
a un grupo seleccionado de clientes mediante la plataforma de zoom. Aqui se trato de hacer la
mayor interaccion posible entre los participantes, las personas que lideraron fueron la autora y

el ejecutivo de cuentas.

3. Definicién del problema

Dentro del macroproceso, en la seccién de procesos centrales, se encuentra el de “busqueda y
seleccion de clientes” que es donde radica principalmente el problema de la empresa y es parte
de la primera etapa del proceso general de la empresa que es la prospeccion de clientes. Este
se relaciona con la evaluacion por parte del equipo de ventas, los como primer filtro, de los
principales candidatos que puedan adquirir el servicio. Ademas, como se menciond
anteriormente, en la seccién de requerimientos, este proceso no se estd realizando
correctamente, ya que existen demoras en las primeras etapas del proceso, segun los
requerimeintos de la empresa. Ademas, la cantidad de clientes seleccionados no es la ideal ni
la que se necesita por cada agente, lo que genera retrasos en la venta de los servicios.

Un estudio de la plataforma digital Indeed® muestra que el nimero de ofertas de trabajo
globales que mencionan el “trabajo remoto” se ha triplicado desde la pandemia, ha pasado a
casi un 7,5% en setiembre de 2021 en paises como Irlanda, Espafia y Reino Unido donde sigue
incrementando esta modalidad (Silva-Porto, 2022). Sin embargo, el trabajo remoto no se da en
todas las industrias con la misma intensidad, ya que; de acuerdo a un documento del la Oficina
Nacional de Investigacion Econémica (NBER por sus siglas en inglés)®?, el trabajo a distancia
es més frecuente en empleos con més uso de ordenadores, mientras que es menor en empleos
que requieren mayor interaccion con clientes. Asi, se resume que los sectores con mayores
posibilidades de trabajar en remoto son el de teconologias de la informacion y el de seguros,

donde el 74% afirma tener trabajo en remoto (Gestion, 2023). Por lo mencionado

9 Servicio gratuito para cadidatos de todo el mundo donde pueden cargar su CV, crear alertas y postular directamente a
empleos (Indeed, 2022).

10 “Es una de las organizaciones privadas sin animo de lucro méas importantes en investigacion econémica de Estados
Unidos, conformada por un grupo de reconocidos economistas independientes” (Portafolio, 2008).
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anteriormente, es importante definir a que tipo de industrias y clientes debemos prospectar para
tener clientes potenciales, que es donde radica el principal problema. Ademas, la bdsqueda y
seleccién de clientes no potenciales también impacta en la DEMO programada dada por los
gjecutivos de cuenta, ya que es tiempo que pierden explicando y tratando de convencer al
cliente de adquirir alguno de los servicios que no estan interesados.

Dado que la empresa esta teniendo problemas en el proceso de prospeccion, en las etapas de
busqueda y seleccion de clientes, se esta dando un impacto negativo en su propuesta de valor,
la cual es: “Facilitar la contratacion y gestion de los empleados en remoto a nivel internacional
y brindarles una solucion financiera relacionada al pago de la remuneracion que perciban”,
presentada anteriormente en el gréfico 5. Esto esta teniendo un efecto principalmente en la
seccidn de segmento de clientes del modelo de negocio, ya que no se esta teniendo un enfoque
en empresas potenciales medianas o pequefias que necesiten o requieran contratar los servicios
que ofrece Ontop: contratar y pagar a empleados internacionales.

Finalmente, para la empresa en estudio, definimos el problema actual como: “El promedio de
la prospeccion de potenciales clientes esta 56% por debajo de la cifra definida por el Director

de Ventas, que es alcanzar un minimo de 85 clientes”.

4. Arbol de efectos

Grafico 6:Arbol de efectos

o ) Cumplimiento solo del Disminucion promedio Aumento de 30% de
g Dlsmlr:)umon promedio 70% de la cuota de 3% del revenue de la despidos del personal
= del 10% de las ventas. asignada. empresa.

El promedio de la prospeccion de potenciales clientes esta 56% por debajo de la cifra definida
por el Director de Ventas, que es alcanzar un minimo de 85 clientes mensual en PerU.
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Elaboracion propia, 2023

5. Analisis y cuantificacion de los efectos del problema
En esta seccion analizaremos los efectos del problema identificado anteriormente. Primero,
existe una disminucién promedio del 10% (- $120Kk) de las ventas. A medida que los integrantes

del equipo de ventas han ido prospectando clientes que no pertenecen al target, las ventas han
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ido disminuyendo en promedio 10% los ultimos 6 meses. Segundo, el cumplimiento de la cuota
del equipo de ventas solo ha llegado a un maximo de 70% ($20k). Debido a las técnicas actuales
de prospeccion usadas por el equipo de ventas, ellos solo han llegado a cubrir su cuota en un
méaximo de 70% de clientes potenciales. Tercero, existe una disminucion promedio de 3% (-
$10k ) del revenue de la empresa. Por tener una menor cantidad de clientes potenciales, la
ganancia de la empresa; es decir, el revenue, ha ido disminuyendo en los Gltimos seis meses un
promedio de 3%. Por Gltimo, Se presenta un aumento del 30% de despidos de personal,

especificamente de LGA’s que estan dentro del area de ventas en todo el 2022.

5.1. Efecto 1: Disminucion de ventas

Este efecto tiene relacién con la prospeccion ineficiente que se tiene de clientes candidatos a
quienes ofrecer los servicios de Ontop. Con la finalidad de calcular la disminucion de las ventas
en los ultimos 6 meses, se ha realizado una medicién de pérdida de ventas durante los 6 ultimos
meses (Enero- Junio 2023) para contabilizar la pérdida en cada mes. Como se puede ver en la
tabla 8, segun la pérdida de ventas en cada uno de los meses en mencion del 2023, se realizo
una comparacion vs el 2022, durante los mismos meses, donde se tuvo en promedio una
disminucion de ventas del 10% (- $120Kk) en los ultimos seis meses. Teniendo un total de ventas
de $68,850 en el 2023 vs una venta total de $76,500 en el 2022 durante los mismos meses.
Asimismo, se muestra que el mayor decrecimiento de 20% (- $3000) se da en el mes de Mayo
2023 vs Mayo 2022.

Tabla 8:Disminucidn de ventas promedio

Total Total .. . Disminucion
Disminucion )
Meses ventas ventas promedio
2022 vs 2023
2022 2023 (%)
Enero $12,000 $11,400 -$600 -5%
Febrero $12,500 $10,750 -$1,750 -14%
Marzo $13,000 $12,000 -$1,000 -8%
Abril $10,000 $9,500 -$500 -5%
Mayo $15,000 $12,000 -$3,000 -20%
Junio $14,000 $13,200 -$800 -6%
TOTAL $76,500 $68,850 -$7,650 -10%

Elaboracién propia, 2023
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5.2.Efecto 2: No cumplimiento de la cuota asignada

El segundo efecto se debe a la falta de control y seguimiento por parte del equipo de ventas
para poder llegar a sus objetivos del mes y, en algunos casos, por parte del directorio al colocar
una cuota inalcanzable sabiendo el comportamiento que esta teniendo el mercado en cada mes.
Por ello, al colocar las cuotas finales, no se tiene el cumplimiento total que se deberia tener,
Ilegando solo al 70% de toda la cuota propuesta. Cabe resaltar que la ineficiente prospeccion
de clientes potenciales y la falta de sequimiento del proceso son las principales razones por las
que el equipo no llega a su cuota mensual. Este Gltimo representa un 80%, mientras que la
incorrecta asignacion de cuotas por parte de los lideres representa solo un 20%. Se debe tener
en cuenta también el detalle de asignacion de cuotas. Todo parte de una cuota a nivel regién
(Europa, Asia, Africa, Oceania, América del Norte y América del Sur) y esto se cascadea a
cada region, en el caso de América del Sur, es el 60% de la cuota total, y esta a su vez de
distribuye por igual en los 6 paises que la componen; aqui solo tomamos en cuenta a Peru, ya
que es el pais donde nos vamos a enfocar, y esta cuota por pais se distribuye entre los 3 equipos
que la componen. A continuacion, en la tabla 9 y en la tabla 10, se muestra el detalle de

asignacion de cuotas y la cantidad de paises/equipo en los que se distribuye.

Tabla 9: Detalle de distribucion y asignacion de cuotas

Detalle de distribucion de cuota Cuotaen$
Cuota total a nivel regional $1,105,000
Cuota por region (América del Sur) $663,000
Cuota por pais (LATAM) $110,500
Cuota por equipo (Peru) $36,833

Elaboracion propia, 2023

Tabla 10:Detalle de cantidad de regiones y paises en los que se distribuye la cuota
Detalle de cantidad de regiones y )
’ Cantidad
paises
Cantidad de regiones 6
Cantidad de paises en America del Sur 6

Cantidad de equipos en Peru 3
Elaboracién propia, 2023
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5.3.Efecto 3: Disminucién promedio del 3% del revenue de la empresa

Durante el afio 2022 la empresa ha tenido una caida constante en el margen de ganancia

mensual. Este decrecimiento se debe principalmente a dos factores: el aumento de gastos fijos

y la disminucion de las ventas por todos los tipos de servicios. La caida del revenue

representa en promedio 3% en el 2022 y esto viene de la mano del incremento de gastos en

un 2% en promedio y la caida de ventas en un 1% durante el afio 2022. En el anexo 6 se puede

ver el detalle de los ingresos y gastos que presenta la startup en estudio. Asimismo, en la tabla

11 se presenta el detalle de la disminucién promedio del revenue en Ontop.

Mes

Ene-22
Feb-22
Mar-22
Abr-22
May-22
Jun-22
Jul-22
Ago-22
Set-22
Oct-22
Nov-22
Dic-22

Tabla 11:Detalle de la disminucion promedio del revenue de la empresa

Ingresos

$119,460
$118,265
$117,083
$115,912
$114,753
$113,605
$112,469
$110,220
$108,015
$105,855
$103,738
$101,663

Promedio $111,753
Elaboracion propia, 2023

Gastos

$29,600
$30,192
$30,796
$31,412
$32,040
$32,681
$33,334
$34,334
$35,364
$36,425
$37,518
$38,644
$33,528

Revenue

$89,860
$88,073
$86,287
$84,500
$82,713
$80,924
$79,135
$75,885
$72,651
$69,430
$66,220
$63,020
$78,225

%

Crecimiento

-2%
-2%
-2%
-2%
-2%
-2%
4%
-4%
4%
-5%
-5%
-3%

5.4.Efecto 4: Aumento de 30% de despidos del personal

%
variacion
ingresos
-1%
-1%
-1%
-1%
-1%
-1%
-2%
-2%
-2%
-2%
-2%
-1%

% variacion

gastos

2%
2%
2%
2%
2%
2%
3%
3%
3%
3%
3%
2%

El ultimo efecto hace referencia a los constantes despidos que se tiene dentro de la empresa,

especialmente de los agentes encargados de capturar clientes (agentes encargados de capturar

clientes), que son los owners del proceso de prospeccion. Por la disminucién de ventas, que se

tiene al no tener clientes potenciales, y el aumento de gastos que se ha tenido mes a mes, se ha

generado regularmente despidos del personal. Ya que la startup no tiene liquidez suficiente

44



para poder sostener cierto nimero de empleados con un sueldo significativo. Hasta fines del

2022, el porcentaje de despidos asciende a 30%, donde el 90% corresponde a desvinculaciones

del puesto de agentes encargados de capturar clientes (agentes encargados de capturar clientes),

y el otro 10% a puestos de Account Executive. En la tabla 12 se puede ver el detalle.

Mes

Ene-22
Feb-22
Mar-22
Abr-22
May-22
Jun-22
Jul-22
Ago-22
Set-22
Oct-22
Nov-22
Dic-22

Promedio

Elaboracion propia, 2023

Tabla 12: Histdrico de la tasa de despidos

Total personal (LGA/AE) Ceses

20
20
19
20
18
18
18
20
17
17
17
12
18

o1 © ©O© o o o o b~ BB BB 0o DD

tasa de despido (%0)

10%
10%
16%
20%
22%
22%
28%
30%
35%
35%
53%
75%
30%
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CAPITULO IlI: MARCO TEORICO

1. Startups

Una startup es una compafiia de nueva creacion, ya que por su modelo de negocio escalable y

el uso de nuevas tecnologias, posee muchas proyecciones de crecimiento. En los ultimos afios

este tipo de negocio ha ido ganando fuerza; por ejemplo, segin Statista, las startups que

pertenecen al sector fintech, en America pasaron de 5700 en 2018 a més de 10700 a fines de
2021 (Santander, 2022).
Por otro lado, es muy féacil confundir a las startups con las pymes — pequefias y medianas

empresas con limites, mas que todo por el parecido que tienen en el area de recursos humanos

y en el volumen del negocio (Santander, 2022). A continuacion se muestran algunas de las

diferencias entre una startup y una mype.

Caracteristica

Juventud

Innovacion

Alcance

Escalabilidad

Costos reducidos

Tabla 13: Diferencias entre una Startup y una Pyme

Startup

Empresas emergentes que no
cuentan con un posicionamiento
previo.

Basan su modelo de negocioen la
innovacion  asociada a la
tecnologia, que es su principal
ventaja competitiva.

Tienen un enfoque mas amplio,
generalmente global.

Buscan aumentar su geografia e

ingresos en corto tiempo.

No requieren un costo elevado de
recursos para desarrollar sus
Gracias

actividades. a esto,

pueden crecer mas répido.

Pueden prescendir de espacios

fisicos.

Pyme
No esta definida por una jovialidad;
ha

posicionamiento previo.

es  decir, tenido  un
Cuentan con tecnologias de ultima
generacion, pero no basan su

modelo de negocio en la innovacion.

Enfocan su negocio a mercados
locales y/ nacionales.

Tienen visiones mas tradicionales y
su objetivo es conseguir una
trayectoria mas lineal.

Requieren mayores costos para
desarrollar sus actividades.
Especialmente oficinas dénde los

empleados laboran.
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Priorizan la inversion de terceros, El capital externo es reducido o
como los business angelst!, inexistente, no se enfocan en las
Financiacién quiénes buscan una participacion invesiones de terceros.

en el negocio.
Fuente: (Santander, 2022)

2. Sector Fintech

La tecnologia ha adquirido un papel protagonista en muchos sectores en los Gltimos afios,
principalmente en el sector Fintech. El término fintech viene de las palabras en inglés Finance
and Technology y hace referencia a todas las actividades que implican el uso de la innovacion
y desarrollos tecnologicos para el disefio, oferta y prestacion de productos y servicios
financieros. Ademas, desarrollan actividades fintech, tanto entidades financieras ya
establecidas, como nuevas empresas (CNMV, 2021).

A continuacion se muestran algunos tipos de fintech que operan en el mercado.

3. Finanzas personales

Son aquellas que ofrecen al consumidor la gestion de finanzas personales y la opcion de poder

comprar diferentes productos financieros. Ademas, dan informacion sobre el estado y

movimientos de sus cuentas y ofrecen diferentes productos financieros de acuerdo a las

necesidades del usuario (CNMV, 2021).

3.1.Financiacion alternativa

Se dividen en dos tipos:

e Prestamos rapidos online: son aquellos que se dan a particulares y empresas, de importes
pequefios, dados de forma agil mediante plataformas (CNMV, 2021).

¢ Financiacion participativa: Es aquella que pone en contacto a promotores que necesitan
financiacion para proyectos con diferentes inversores particulares a través de una
plataforma. Esta financiacién también es conocida como crowdfunding (CNMV, 2021)

3.2.Servicios de pago

Este se da mediante dispositivos moviles o electronicos. Funcionan como una pasarela de pagos

que le permite a los usuarios realizar diferentes tipos de transacciones alineados a servicios de

pago (CNMV, 2021).

1 un business angel es aquella persona fisica o juridica que aporta financiacion y/o experiencia a nuevos empresarios con el
fin de obtener una ganancia futura (Sumup, 2021)
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4. Sector HR Tech

HR Tech se refiere a soluciones de recursos humanos que estan apalancados en tecnologia, con
el objetivo de optimizar los procesos de esta area funcional en las empresas. Asi, este sector,
ofrece soluciones que ayudan a los especialistas en recursos humanos a automatizar los
procesos, trabajar de forma mas eficaz y brindar una mejor experiencia a los empleados
candidatos (Startupeable, 2020).

Ademas, las HR Tech utilizan la digitalizacion y automatizacion que les permite realizar de
manera mas eficiente actividades que normalmente toman mucho tiempo. Entre estas
actividades tenemos:

e Adquisicion de talento

e Gestion de talento

e Gestién de la compensacion

Por altimo, los servicios de HR Tech han transormado exitosamente los departamentos de
recursos humanos. Asimismo, las innovaciones tecnoldgicas han liberado la carga de los
profesionales de recursos humanos para que se puedan concentrar en reclutar empleados con

el perfil correcto, contratarlos y retenerlos (Startupeable, 2020).

5. Trabajo remoto

El trabajo remoto se define como aquel que se lleva a cabo desde cualquier ubicacion, ya sea
en casa u otra, que no sea la oficina principal dénde el colaborador ha sido contratado (PWC,
2021).

Por ejempo, el trabajo remoto es una de las mejores opciones para los némadas digitales*?que
trabajan mientras viajan a tiempo completo. Ahora lo que apoya e incentiva el trabajo remoto
son las herramientas de colaboracién como slack y zoom, ya que ellas han contribuido a cerrar
cierta brecha tecnoldgica, permitiendo que mas personas trabajen de forma remota y colaboren
mientras se desplazan (Wrike, 2021).

A continuacion se mencionan las ventajas y desventajas del trabajo remoto.

5.1.Ventajas

Mejor equilibrio entre la vida laboral y personal

Incentivan el ahorro en los colaboradores, ya que pueden trabajar desde su casa sin tener gastos
de movilidad.

Trabajar desde cualquier lugar y a cualquier hora.

Mas tiempo para compartir con la familia y los amigos.

12 Un némada digital o digital nomad es una persona que utiliza Internet para desempefiar su ocupacion y/o para vender sus
conocimientos a otras personas o empresas (Escuela Némada Digital, 2023).
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Mayor flexibilidad al poder organizar sus tiempos para realizar diferentes actividades y poder
cumplir con sus actividades laborales (Careerist, 2023).

5.2.Desventajas

Se necesita de una gran autodisciplina para lograr cumplir con los pendientes laborales sin
distracciones.

No hay separacion fisica entre el trabajo y el ocio.

Estar en un lugar aislado sin contacto fisico con los compafieros de trabajo.

Falta de oportunidades de crecimiento profesional al estar en un lugar lejos de los jefes directos
u otros colaboradores, se pierde la exposicion del trabajo (Careerist, 2023).

6. ¢Qué es la prospeccidn de clientes?

La prospeccion es un proceso que esta a cargo de los agentes encargados de capturar clientes
potenciales y tienen como objetivo conseguir la mayor cantidad de leads. El proceso inicia
desde la busqueda de los clientes, segin el mercado al cual se estén enfocando y las
carateristicas que deberian tener segun la necesidad de la compafiia. Después se pasa a la
seleccion de clientes segun el criterio del agente de los perfiles que necesiten seleccionar.
Posteriormente, se pasa al agendamiento de una reuncion junto con el ejecutivo de cuentas para
que se lleve a cabo. Todo el proceso mencionado anteriormente es la prospeccion de los
clientes, actividad fundamental para la empresa. Si bien, todos los agentes pueden prospectar
clientes. Sin embargo, estos clientes prospectados deben ser potenciales; es decir, que estén

interesados y quieran adquirir cualquier servicio que ofrece la startup.

7. Tipos de herramientas de prospeccion

Dentro de las herramientas de prospeccion que se manejan en la startup tenemos dos tipos: las
herramientas de prospeccion manuales y las automatizadas.

7.1.Herramientas de prospeccion manuales

Son herramientas que los agentes usan de forma manual. Al ser manuales, requieren mas
tiempo para buscar clientes y la cantidad que logran seleccionar es minima. Dentro de estas
herramientas se tiene la plataforma de linkedIn, la plataforma de salesforce y una lista de
clientes que deberan contactar por diferentes redes sociales para ofrecerles los servicios que
brinda la startup.

7.2.Herramientas de prospeccion automatizadas

Estas herramientas son las mas ideales para poder prospectar clientes y son las que deberian
usar los agentes. Estas permiten prospectar una gran cantidad de clientes en poco tiempo solo

indicando las carateristicas y criterios que deberian tener los perfiles que estan buscando.
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Dentro de estas herramientas se tiene la plataforma de waalaxy, apollo y linkedIn search que
son herramientas que la startup esta incentivando para que los agentes puedan dominarlas y
tener prospectos de calidad.

8. ¢Qué son los Daylis?

Los Daylis son reuniones diarias de maximo 30 minutos que tienen los lideres con cada uno de
sus equipos. En el area de ventas, estos dayli’s, lo tienen los ejecutivos de cuenta con sus
agentes para tocar temas importantes y resolver pendientes que salen del dia a dia. Lo ideal es
que estos se realicen por las mafianas para resolver todas las dudas y pendientes del dia anterior,
pero otra opcidn es tenerlas por la tarde al final de la jornada laboral. Tener este tipo de rutinas
es importante para que el LGA sienta apoyo de su lider y cualquier inconveniente se pueda

resolver de manera més réapida y eficiente.

9. (Qué son las DEMO’s?

Las DEMO’s son reuniones que tienen los ejecutivos de cuenta con los clientes que fueron
seleccionados por los LGA’s para ofrecerles y mostrarles los servicios que brinda Ontop. Se
dice DEMO por la “demostracion” que les hacen a los clientes de la plataforma a la que podran
acceder si contratan alguno de los servicios. Esto lo hacen en tiempo real y dentro de esta
plataforma se muestran todos los servicios que se ofrece. Asi, los clientes pueden ver como
seria el manejo de esta herramienta para poder facilitar el pago a sus empleados con solo
algunos pasos que deben seguir, los cuales se los muestra el ejecutivo de cuenta que esta

liderando la reunién.
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CAPITULO IV: METODO

Es importante que a lo largo del proyecto se considere una metodologia que pueda generar
eficiencias a lo largo del desarrollo del proyecto. Dentro de algunos beneficios tenemos:
organizar tiempos del proyecto, gestionar y minimizar riesgos del proyecto y mejorar relacion
entre costos y beneficios de los recursos (Gil, 2015).

A lo largo de este capitulo se detallara el paso a paso a seguir para la correcta identificacion
del problema y los principales requerimientos del presente trabajo.

1. Ildentificacion del problema

Con el objetivo de recopilar una informacién correcta, se logro realizar entrevistas a
profundidad del personal involucrado en el proceso y un focus group a un grupo de clientes
que fueron parte de la prospeccion. Después del anélisis de la informacidn brindada, se definio
el problema a través de la técnica del incidente critico.

1.1.Técnica del incidente critico

Esta técnica es una forma de enfocar como determinar las exigencias y necesidades que puede
tener el cliente. Esta no solo es importante para desarrollar cuestionarios de satisfaccion del
cliente, sino que es importante para comprender los requerimientos del cliente, que es lo que
queremos desarrollar a la largo del proyecto (Hayes, 2002). Se llevaron a cabo entrevistas a
profundidad de todo el personal involucrado en el proceso; tanto interna, como externamente.
Esto con el objetivo de identificar las caracteristicas mas importantes para la mejora del proceso
de prospeccion de clientes potenciales. A continuacion el detalle de estas caracteristicas:
Identificar las principales funciones que realizan los encargados de la prospeccion y cual es la
que les genera més tiempo o la que no realizan correctamente.

Comprender el flujo actual del proceso prospeccion de clientes potenciales.

Entender la ejecucion de funciones de cada uno de los encargados del proceso de prospeccion
y la comunicacion con sus lideres y personal de otras areas involucradas.

Capturar los requerimientos de los participantes internos (personal involucrado del éarea) y
externos del proceso (clientes prospectados).

Identificar el problema principal que estd generando efectos negativos en el proceso de
prospeccion de clientes potenciales.

Analizar las causas del problema para poder plantear propuestas de solucién.
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2. Analisis del problema
Después de haber recolectado informacion mediante la TIC, se realiz6 la diagramacion del
proceso actual (ASIS) mediante el modelo BPMN (Business Process Model and Notation)?*3,
el cual permite el modelado de procesos de negocio en una presentacion como un flujo de
trabajo. Ademads, se obtuvo indicadores como inputs para poder analizar el problema
identificado:
e Tiempo promedio de demora en cada paso de prospeccién de clientes potenciales.
e Porcentaje (%) de clientes potenciales del total de clientes prospectados al mes.
e Numero de miembros del equipo de ventas que usan herramientas automatizadas para la
prospeccion.
e Promedio de personas del equipo de ventas que usan técnicas manuales de prospeccion.
e Tiempo estimado que le toma a cada miembro del equipo de ventas encontrar clientes
potenciales.
e Monto invertido en las herramientas tecnoldgicas que se les asigna a cada persona que
forma parte del proceso de prospeccion.
e Salarios del personal involucrado en el proceso de prospeccion.
De acuerdo a la informacion dada anteriormente, se pudo identificar ineficiencias en el proceso
de prospeccion de clientes potenciales. Después, se procedio a priorizar los datos recopilados
mediante el analisis de MoSCoW?. Esta herramienta ayuda a definir las prioridades de un
proyecto que se debera realizar en un tiempo determinado (Kuhn, 2009). Esta defincidn la logra
mediante la clasificacion de requerimientos en 4 tipos:
o Debe tener: Requerimientos principales y no negociables.
e Deberia tener: Requerimientos importantes, pero no criticos.
e Podria tener: Requerimientos Utiles que solo se usaran si se tienen recursos no
utilizados.
e No tendra: Requerimientos que no se toman en cuenta ahora, pero si en un futuro.
Con el objetivo de tener un mayor detalle sobre el problema, se desarrollé el arbol de

problemas*® con la identificacion de las posibles causas y efectos del problema.

13 Notacion grafica que permite describer logicamente el paso a paso de un proceso de negocio (¢Qué es BPMN y para qué
sirve?, 2021).

14| a técnica de priorizacion MoSCoW ayuda a las personas asignar un nivel de importancia a cada requerimiento Con el
objetivo de facilitar la toma de decisiones sobre qué se debe trabajar primero y qué puede posponerse (Gestion Agil, SBOK
4, 2023).

15Un arbol de problema consiste en desarrollar ideas creativas para identificar las posibles causas del conflicto, generando de
forma organizada un modelo que explique las razones y consecuencias del problema (Hernandez-Hernandez y Garnica-
Gonzalez, 2015)
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3. Propuesta de solucién

Después de identificar y analizar el problema identificado, se propondran alternativas de
solucion. Se utilizaran diferentes diagramas que ayudaran a proponer acciones para el logro de
objetivos. Primero, se desarrollara el arbol de objetivos %6 y después el arbol de acciones.
Posteriormente, se realizard el diagrama del proceso ideal de prospeccion de clientes
potenciales (TOBE) mediante el modelo BPMN.

4. Evaluacion econ6mica

Se realizara una validacion de la viabilidad del proyecto, evaluando los aspectos economicos
y financieros. Este analisis es de alta importancia porque gracias a los indicadores que
participan se definira si el proyecto es realmente viable o no. Asi, se utilizaran los siguientes:
la VAN (valor actual neto) y la TIR (tasa interna de retorno), y los de riesgo: VAR (Valor en
riesgo) y CVAR (Valor en riesgo condicional). Asimismo, se recopilaran los siguientes datos,
referidos a los costos en los que incurre la empresa y se utilizara la técnica de simulacién
Montecarlo mediante @risk para identificar posibles riesgos.

Monto invertido (S/) en herramientas automatizadas asignadas a cada miembro de ventas.
Monto promedio (S/) de disminucion de ventas en los ultimos meses.

Porcentaje promedio (%) de participacion de mercado pérdido en los ultimos meses.

16 E1 arbol de objetivos permite determinar las acciones necesarias para resolver un problema de la problematica
representada en un arbol de problemas (Duefias, 2024).
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CAPITULO V: ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL
1. Propuesta de solucion

El proceso de detalla en el anexo 7, en el cual se toma en cuenta cada parte del proceso del

presente trabajo.

1.1.Fortalezas del proceso

El objetivo del proceso es prospectar a clientes potenciales. Con lo mencionado anteriormente,
se puede decir que el proceso es eficaz, ya que los encargados del proceso han logrado
prospectar a ese tipo de clientes. Segun el anexo 8, se ha llegado a prospectar en promedio 100

clientes durante el 2022, considerando solo los clientes potenciales dentro de este grupo.

1.2. Debilidades del proceso

Primero, a lo largo del proceso se generan demoras por la falta de informacion hacia el agente
(responsable de la prospeccion de clientes) de los mercados potenciales a los que se deberia
dirigir. Se necesita del refuerzo y comunicacién de los ejecutivos de cuenta para que puedan
comunicarles en que realmente deben enfocarse y, asi, no usar mas tiempo de lo necesario
buscando en mercados que no son el target para lo que realmente ofrece la empresa.

Segundo, hay una falta de comunicacion entre las personas involucradas en el proceso. Los
agentes requieren del constante soporte de los ejecutivos para recibir feedbacks, tener claridad
del trabajo que tienen que realizar y comunicar oportunidades que pueden estar viendo. Sin
embargo; esto no se ve reflejado en la rutina que tienen como equipo, ya que los ejecutivos
solo tienen una reunion semanal con los agentes de quince minutos, cuando este espacio deberia
ser de manera diaria y de treinta minutos para poder solucionar todas las incidencias que se
pueden estar dando de manera conjunta.

Tercero, el 40% de clientes prospectados no cumplen con los requerimientos que deben tener
los clientes potenciales que exige la empresa para ofrecer sus diferentes servicios. Muchos de
ellos pertenecen a otros tipos de industria que no forman parte del target de los servicios que
ofrece la startup. En el anexo 9 se muestran las ocupaciones teletrabajables mas demandadas
en el 2023.

2. Descripcion resumida de los aspectos tecnoldgicos

Durante todo el proceso, se hace uso de las diferentes herramientas tecnoldgicas que brinda la
empresa. Para el caso de la comunicacion interna entre areas, se hace uso de la plataforma
slack, que funciona como un medio de comunicacién directa entre las personas de diferentes
areas y el correo electrénico, que también funciona como una herramienta de comunicacién
directa, pero mas formal. Por otro lado, para el caso de la prospeccién de clientes, se hacen uso

de otros medios digitales como: linkedIn search, la pagina principal de linkedIn, eventos
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digitales, salesforce y la base de clientes sugerida que proporciona la startup. Adicional, para

realizar las DEMO se utiliza la plataforma de videoconferencia zoom.

2.1.Fortalezas de los aspectos tecnolégicos:

El medio principal para la busqueda y prospeccion de clientes es la plataforma digital de
linkedIn y, una de sus funcionalidades, linkedIn search. Estas herramientas se han convertido
de gran interés para los encargados de realizar este proceso, ya que tienen a la mano la
informacion de cada cliente que van encontrando, y cuentan con una herramienta especial para
poder realizar las busquedas correspondientes.

Adicional, otras plataformas digitales como zoom y slack se consideran herramientas
importantes e indispensables para el objetivo de la empresa; ya que, gracias a ellas, se pueden
llevar a cabo las DEMOS con los clientes, y la comunicacién interna en la empresa. Segun
Tom Szauer, director de tecnologia, la plataforma de zoom, que ahora tiene implementada las
empresas, ayudan a que los empleados puedan programar sus propias reuniones y gque ya no
necesiten un tercero para poder realizarlo. Por otro lado, la herramienta de comunicacién
interna, slack, facilita el acceso a la comunicacién entre colegas, mediante mensajes inmediatos

sin importar en que lugar esta cada uno (Slack help center, 2024).

2.2.Debilidades de los aspectos tecnolégicos:
El uso constante de los correos electronicos entre personal de la misma empresa, de las mismas
areas o diferentes, es un poco desordenado; y en ocasiones, se suelen perder algunos mensajes

importantes que deberian llegar en el momento indicado.

3. Descripcion de los aspectos organizacionales

Como se puede ver en el anexo 10, el area de ventas tiene una estructura funcional. Esta area
es liderada por el VP de LATAM (region a la que pertenece Per() que cuenta con 18 reportes
directos, que son los Account Executives, tres por cada pais. Estos a su vez, cuentan con 3
agentes encargados de capturar clientes (agentes encargados de capturar clientes) a su cargo.
Asi, en el caso de Peru, dentro de su estructura se tienen 3 AEy 9 LGA’s.

3.1.Fortalezas de los aspectos organizacionales:

Tener una estructura funcional es positivo para la empresa, ya que se tiene una jerarquia mas
clara'y cada miembro del equipo sabe a quién dirigirse para que lo puedan ayudar a solucionar
problemas, independientemente del pais al que pertenezcan.

3.2. Debilidades de los aspectos organizacionales

Debido a la forma jerarquica por la cual se construye la estructura organizacional, se limita a

los participantes de poder tener una conversacién fluida con algan lider que esté muy por
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encima, como el VP de ventas, y con sus colegas de otros paises. Esto dificulta a que se puedan
intercambiar oportunidades que se estén dando en otros territorios y que cada miembro pueda
recibir algun tipo de feedback o recomendacion de parte de algun partner o lider.

4. Arbol de causas

De acuerdo al analisis realizado del proceso, los aspectos tecnoldgicos y los organizacionales;
y tomando como base el problema que es: el promedio de la prospeccion de potenciales
clientes estd 56% por debajo de la cifra definida por el Director de Ventas, que es alcanzar un
minimo de 85 clientes mensual en Peru, se muestra en el grafico 7 las causas detalladas a
continuacion:

4.1. Causa 1: EI 40% de los clientes prospectados son diferentes al target

En la primera causa que tenemos, se prospectan al mes en promedio 150 clientes, de los cuales
el 40% de estos no pertenecen a la industria que requiere la empresa para ofrecer sus servicios.
Asi, solo se tienen 90 clientes que pertenecer al target correcto de la empresa, como se puede

observar en la tabla 14.

Tabla 14:Clientes prospectados que pertenecer al target

Numero de clientes prospectados que corresponden al target de la empresa

Descripcion Dato
Clientes prospectados al mes 150
% de clientes prospectados diferente al target 40%
Clientes diferentes al target prospectados al mes 60
Resultados

Clientes prospectados del target correcto (segun necesidad)

Elaboracién propia, 2023

Algunos de los clientes prospectados no pertenecen al target correcto requerido por la empresa,
ya que los encargados de realizar el proceso de busqueda y seleccion no filtran de manera
correcta las industrias a las cuales pertenecen los clientes. Actualmente, los agentes solo
cuentan con técnicas manuales de prospeccion que no les da la suficiente informacion para
poder realizar la basqueda, por la ejecucion errénea que realizan de los filtros, e incurren en un
mayor tiempo; por lo tanto, incluyen dentro de su prospeccion a clientes de industrias que no
le van a generar valor a la empresa. Segun el ministerio de trabajo del Peru, las tres industrias
que son mas relevantes en el teletrabajo son: Servicios (82,5%), Comercio (9% ) y manufactura

(5,3%), como se puede ver en el anexo 11.
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4.2. Causa 2: Hay un exceso de 12 horas mensual en el uso de técnicas manuales de
busqueda de clientes

Muchos empleados del equipo siguen priorizando formas manuales para la busqueda y
seleccion de clientes que genera una demora mas de lo esperado. Es decir, la busqueda de cada
perfil por linkedln u otra red y envio de mensaje a cada uno, sin priorizar el envio masivo a
perfiles seleccionados (méas automatizado). Esto genera una demora de 4 horas adicionales
semanales en este procedimiento, 12 horas mensual. Es decir, de 35 horas que deberian usar en
estas etapas de busqueda y seleccion de clientes, utilizan 39 horas en total de manera semanal,
y de manera mensual usan 117 horas en vez de 105 horas. Asimismo, esto se genera por una
subcausa que es, la diferencia de 4 horas menos que tienen en la capacitacion de las técnicas
automatizadas que deberian priorizar. O sea, el equipo recibe solo 4 horas de capacitacion para
usar técinas de busqueda y seleccion de clientes automatizadas, durante la semana de ingreso,

cuando deberian tener 8 horas.

4.3.Causa 3: Existe un exceso de 4.5 horas mensual en el registro de clientes

Algunos integrantes de ventas toman mas tiempo del que se requiere para el registro de los
clientes prospectados en la plataforma porque algunos de los agentes lo hacen de manera
manual y no automatizada. Es decir, el tiempo ideal para el registro de clientes es de 0.5 horas,
pero se toman 2 horas para realizarlo, teniendo una diferencia de 1.5 horas de exceso semanal
y 4.5 horas mensual. Esto significa que semanalmente cada LGA deberia emplear 150 minutos
para el correcto registro de todos los clientes prospectados. Sin embargo, utilizan 10 horas
semanal para concluir con el registro y 30 horas mensual, lo que genera una demora de 7.5
horas semanal y 22.5 mensual en poder registrar correctamente a los clientes. Esto se da porque
al hacerlo manualmente, se incurre en errores humanos que al final terminan retrasando el todo
el registro de los clientes de clientes diarios. Asi, como se puede ver en la tabla 15, los clientes
registrados al mes ascienden a 150, de estos el 32% son registrados con algun dato incompleto
0 incorrecto; y con estos los clientes registrados incorrectamente ascienden a 48 y los que se
registran correctamente son solo 102 clientes. En la tabla 15 se puede detalla el calculo de la

cantidad de clientes registrados incorrectamente.
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Problema

Causas

Tabla 15: Clientes registrados que tienen algin dato incompleto/incorrecto

Numero de clientes registrados sin algin dato incompleto/incorrecto

Descripcion Dato
Clientes registrados al mes 150
% de clientes registrados con algn dato incompleto/incorrecto 32%
Clientes registrados incorrectamente 48
Resultados

Clientes registrados en la base correctamente 102

Elaboracion propia, 2023

Grafico 7: Arbol de causas

El promedio de la prospeccion de potenciales clientes esta 56% por debajo de la cifra definida
por el Director de Ventas, que es alcanzar un minimo de 85 clientes mensuales en Peru

A

El 40% de clientes Exceso de 12 horas Exceso de 4.5 horas
prospectados son mensuales en el uso de mensuales en el
diferentes al target. técnicas manuales de registro de clientes

busqueda de clientes.

Deficit de 4 horas en la EI32% del registro de
semana de capacitacion clientes tienen algtin dato
de técnicas incompleto/incorrecto
automatizadas al

personal de ventas.

Elaboracion propia, 2023
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5. Arbol de problemas

Se construyd el arbol de problemas con el objetivo de identificar una problematica central en
base a causas y efectos que se detallaron anteriormente. Asi, con este analisis se pretende tener
una propuesta de solucion para el problema central. En el grafico 8 se muestra la construccién

del arbol de problemas.

Grafico 8: Arbol de problemas
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Causas

Déficit de 4 horas en la EI32% del registro de
semana de capacitacion clientes tienen algun dato
de técnicas incompleto/incorrecto
automatizadas al

personal de ventas.

Elaboracion propia, 2023
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CAPITULO VI: PROPUESTA DE SOLUCION

1. Arbol de objetivos

Se construye el arbol de objetivos, que se detalla en el gréafico 9 para poder realizar un plan de
solucion para el problema central mencionado anteriormente en el arbol de problemas. En base
a las causas que se mencionaron en el arbol de problemas, se construyen los medios para poder
alcanzar el objetivo propuestos, y a partir de los efectos hallados, se determinan los fines de la
solucion. Asi, se identifico que el objetivo de la empresa es lograr que la cantidad de clientes
potenciales prospectados sea como minimo 85 clientes mensual en Perd, cifra definida por el
Director de Ventas.

El primer medio para poder lograr el objetivo mencionado anteriormente, es que todos los
clientes prospectados por parte de los agente deben pertenecer al target correcto que pide la
empresa. Es decir, donde hay mayor oportunidad de encontrar clientes potenciales. Para poder
lograr esto, primero se dara a los agentes una pequefia capacitacion de los tipos de industria
que se tiene en el mercado, después, se les dard una base potencial de diferentes empresas que
pertenecen a ciertas industrias, los requerimientos que tiene Ontop para calificar a un cliente
prospectado como potencial y la correcta ejecucién de filtros en la basqueda. Asimismo, se
reforzard la metodologia de trabajo con cada uno de ellos. ElI segundo medio trata del
cumplimiento del tiempo en el uso de técnicas de prospeccién. Debido a que muchos de los
agentes hacian uso de las técnicas manuales de prospeccion, se tomaban mucho tiempo en
realizar basquedas y prospecciones de calidad, con un exceso de 4 horas. Asi, para recuperar
el tiempo perdido se capacitara desde el dia 1 de ingreso las técnicas automatizadas de
prospeccion que pueden usar. Esto lo hard un mentor seleccionado que cumplira
responsablemente con el tiempo asignado en este tipo de capacitacion para que no tenga un
exceso de 4 horas, como se tenia anteriormente, y los agentes estén bien entrenados en menos
tiempo. Por ultimo, el cuarto medio se basa en cumplir con el tiempo que se le da a los agentes
para que registren a todos sus clientes en la base maestra de la empresa. Ellos tienen un tiempo
de 30 minutos para poder realizar el registro. Sin embago; se tiene un exceso de 90 minutos en
este proceso. Esto a su vez se da por el registro de los datos incompletos e incorrectos a los
clientes seleccionados. Con el registro de manera automatizada se cerrara esta brecha, ya que
los agentes estaran entrenados y preparados para manejar este proceso usando el tiempo que se
deberia.

Por otro lado, estan los fines que se lograran una vez se cumpla el objetivo. En primer lugar,
se reducird la pérdida promedio de ventas que se tiene por la mala prospeccion de clientes. En

segundo lugar, se cumplird con la cuota minima de clientes potenciales prospecados que se le
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dara a cada agente. En tercer lugar, se reducira la pérdida promedio de revenue de la empresa
que esta impactada por la mala prospeccion de clientes potenciales. Finalmente, se reducira la

cantidad de despidos del personal que se tiene mensual.

Grafico 9: Arbol de objetivos
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Elaboracién propia, 2023

2. Arbol de acciones

Con ayuda del arbol de acciones, que se muestra en el grafico 10, podremos determinar las
acciones que se necesiten para lograr que los medios ayuden a alcanzar el objetivo planteado.
Asi, de acuerdo al arbol de objetivos, mostrado anteriormente, se han definido cuatro acciones
a partir de las entrevistas realizadas a los colaboradores que participan directamente del proceso
en mencion, con el objetivo de evaluar su opinidn respecto al problema estudiado. Ademas, se
realiz6 un focus group con algunos clientes para que nos comenten su experiencia con todo el
proceso y poder identificar oportunidades que nos ayuden a mejorar. Todos estos resultados se
encuentran en el anexo 4 y 5, tanto las respuestas de las entrevistas, como los comentarios del
focus group. A continuacion, se detallan las acciones consideradas:

Primero, la identificacion correcta de las industrias potenciales para la prospeccion y los
requerimientos a considerar. Esto quiere decir que tanto los jefes inmediatos, como el grupo de

coaches designado deberan tener un espacio con los agentes para explicarles y mostrarles
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cuales son las industrias donde pueden encontrar mas oportunidad para captar clientes
potenciales. Daran una explicacion a detalle y mencionaran los filtros mas importantes que
deberan considerar al momento de realizar la busqueda de estas empresas.

Segundo, se creara un manual de técnicas automatizadas de basqueda y seleccion de clientes
con los detalles que deben considerar en cada paso. Como se menciond anteriormente muchos
de los agentes siguen usando técnicas manuales de busqueda, que no esta mal, pero lo ideal es
usar las automatizadas. Muchos no utilizan estas Gltimas por la falta de conocimiento y falta
de capacitacion por parte de su jefe directo o algin comparfiero de trabajo. Por tanto, se decidi6
crear un manual que los ayudara a tener claro el uso de este tipo de técnicas y se designara una
persona experta para que les de una primera capacitacion; y después, ellos puedan seguir
reforzandolo con el manual mencionado anteriormente para que no se incurra en un exceso de
tiempo durante la capacitacion.

Tercero, establecer una rutina de validacién de datos con el coach asignado. Muchas veces los
agentes ingresan datos incorrectos o incompletos de clientes porque lo hacen de manera manual
y no tienen tiempo de revisar lo que se ha ingresado. Por ello, se ha decidido asignarles un
coach que los acompariara dos veces a la semana para realizar el proceso con ellos y validar
juntos gque no se esté cayendo en el mismo error que estaban teniendo muchos de ellos. Esto
serd parte de una rutina que sera construida por el jefe directo y el coach que ha sido asignado.
Cuarto, construir una base de datos maestra de donde se jale y se registre automaticamente toda
la informacion de los clientes seleccionados. Primero se tendra que armar una base donde se
registrara toda la informacidn necesaria del cliente, esta sera armada por el jefe directo, para
que los agentes puedan migrar todos los datos a esa base y posteriormente, se pueda migrar
toda esta informacion ya registrada en una base maestra, al sistema propio de la empresa, que
es una digital donde se pueden ver todos los clientes prospectados a nivel mundial, como
también las personas que los registraron. Esto ayudara a que se logre registrar a los clientes en

el tiempo correcto y de una forma mas ordenada.
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Grafico 10:Arbol de acciones
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Elaboracion propia, 2023

2.1.Componentes de la solucién que engloben las acciones

Para poder lograr el objetivo propuesto en el arbol de objetivos, la solucién planteada se basa
en acciones mencionadas anteriormente. Todos estos cambios y modificaciones, se muestran
en el anexo 12 y se detallan a continuacion:

Como primer paso, se levantd la informacion del proceso de prospeccion de clientes
potenciales, donde luego se diagramo la situacion actual (Proceso ASIS) de como se ha venido
realizando, en base a esta herramienta, se identificd el problema principal y sus causas. Asi, se
logré encontrar oportunidades para poder mejorar el proceso.

Por lo tanto, se propuso una mejora del proceso mediante una nueva estrategia de rutina de
prospeccion de clientes potenciales, reforzando la correcta identificacion de industrias donde
se deben enfocar los participantes del proceso, y los requerimientos y filtros que deben tener
en cuenta. Después, reforzar la creacion de un manual de técnicas automatizadas de busqueda
para que los responsables del proceso puedan guiarse y tener mas claro el uso de esas técnicas,

lo que se reforzarad con las capacitaciones que tendran con los coach designados. Luego, se
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tendréa una rutina establecida de validacion de datos de clientes que van siendo registrados. Esto
junto con el apoyo del coach asignado. Finalmente, La contruccion de una base de datos
maestra de donde pueda migrar y registrar la informacién de los clientes de manera automatica.
Todos estos componentes de solucion, vendran acompafados de herramientas tecnolédgias que
ayudaran a hacer mas sencillo y rapido las propuestas que se tienen. Para el caso de prospeccion
de clientes, tendremos una nueva herramienta automatizada llamada Apollo!” y waalaxy*8, se
potenciara sales force!®y se tendra una mejor capacitacion de likedIn search.
A continuacion, se presenta el detalle de cada componente de la solucion:
a. ldentificaciébn correcta de las industrias potenciales y los requerimientos a
considerar.
Para este caso, se planteara la correcta identificacion de industrias potenciales que los agentes
deberan tener claro durante el proceso de busqueda y seleccidn de clientes. Para ello, dentro de
la induccidn, en el caso de nuevos ingresantes, se reforzara como un tema independiente los
mercados/ industrias potenciales de prospeccion donde se deben enfocar més; y para el caso de
los agentes antiguos, se tendrd una capacitacion de refuerzo del punto mencionado
anteriormente, esto lo llevara a cabo un coach seleccionado.
Partiendo de la basqueda de clientes potenciales para poder tener una prospeccion de calidad,
se debe tener claro a qué industrias se deben enfocar todas las herramientas que se usen para
ello. Segun el VP de Ventas, en el Gltimo afio se ha tenido 40% de clientes prospectados
diferentes al target que la empresa requiere para poder ofrecer sus servicios. Esto ha tenido un
impacto negativo en la empresa y, como se mencioné anteriormente, es clave que los agentes
tengan claro en qué tipo de clientes esta la oportunidad para que la empresa pueda ofrecer sus
servicios, y por tanto, en que tipo de industrias deben enfocarse.
Por lo tanto, como parte de la propuesta de solucion es adicionar dentro de la induccién de los
nuevos agentes una seccion denominada: “Industrias potentes ¢ importantes para la
prospeccion”, donde se tendra un listado de empresas, en la cual, algunos de los colaboradores
de Ontop, ya sean de Per( u otros paises, han encontrado grandes oportunidades para poder
atacar con todos los servicios que ofrece la startup. Lo mismo tendremos para los agentes que

ya forman parte de la empresa, pero se les separara un espacio, segun su disponibilidad y la del

17 Apollo.io es una herramienta de prospeccion, donde se puede encontrar todo lo que abarca el envio de correos
electronicos, el teléfono y la prospeccion en LinkedIn. La solucion ofrece varias integraciones que facilitan su uso
(Lavergne, 2023).

18 Waalaxy es una herramienta potencial que permite automatizar tu prospeccion en LinkedIn, por correo electronico o
jincluso en Twitter! (Van Hissenhoven, 2023).

19 Salesforce es una empresa que ofrece software basado en la nube para ayudar a otras organizaciones a encontrar a mas
clientes potenciales, mejorar sus negociaciones y ventas y sorprender a los usuarios finales con un servicio excelente
(Salesforce, 2023).
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coach responsable de la capacitacion, que serd contratado de manera externa. Ontop detecto la
oportunidad en estas industrias después de algunos menses en el mercado y desarrollaron una
base de datos inicial y de referencia. Sin embargo la ida es que los agentes por su cuenta
descubran nuevas industrias con oportunidad. En el gréafico 11 se puede ver el contenido que
se tendra en la seccion “Industrias potentes e importantes para la prospecciOn” durante la
capacitacion de los LGA.

Gréfico 11: Contenido de la seccion Industrias potentes e importantes para la prospeccion
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Fuente: (Chanty, 2022)
Adicional de las industrias pareto que se mostraron en el grafico 11, se tocaran 4 puntos mas
en esta seccion, los cuales son:
o Listado de empresas que pertenecen a cada tipo de industria.
o Palabras claves que se deben considerar en la blsqueda y prospeccién de las industrias correctas.
e Ejemplos practicos de tipos de busquedas y palabras o frases claves usadas.
e Casos para que los agente lo puedan intentar de manera real.
Todo lo mencionado anteriormente, ayudara al agente a poder identificar mejor el target de
industrias al que deberia estar enfocado y va a poder mejorar su busqueda de calidad.
Asimismo, dentro de este proceso se propondrd el uso de una herramienta de busqueda
automatizada que tendran que usar los agentes como primera opcion, Apollo.io. Esta
herramienta es una de las mas importantes para la startup porque permite realizar busquedas
masivas Y, si se colocan los filtros de forma correcta, de calidad obteniendo clientes potenciales
de acuerdo a las industrias seleccionadas. Esta herramienta lo utilizan en su mayoria los agentes
para hacer busquedas masivas y automatizadas cuando tienen las palabras claves que podrian
usar en la busqueda. Asi, como se puede ver en el grafico 12, Apollo tiene una interfaz amigable
donde solo se tiene que tener claro el tipo de filtro que se esta usando y los campos en los que
realmente se necesiten realizar los filtros. Toda esta informacion también estara dentro de la

seccion de capacitacion que mencionamos anteriormente para los agentes.

Gréfico 12: Interfaz de la herramienta de busqueda de Apollo
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b. Creacién de un manual de técnicas automatizadas de prospeccién incluyendo los
detalles que se deben considerar en cada paso

Luego que los agentes hayan tenido su capacitacion de los tipos de industrias que existen en el
mercado y las consideraciones que deben tener; y de la nueva herramienta de busqueda y
sleccién, lo que sigue es que sepan de todas las técnicas automatizadas de prospeccién que
deben usar y los detalles que deben considerar en cada una de ellas. Asi, dentro de las técnicas
de busqueda que consideramos estan: Apollo, que se menciond anteriormente, linkedIn search
y waalaxy. Para cada una de ellas se tendra una explicacion clara y completa que se tendra
dentro del manual, posterior a la capacitacion gque se tenga de cada una de ellas con el coach
asignado. Si bien, las tres herramientas tienen la misma funcion principal, que es la busqueda
y seleccid de clientes potenciales, cada una de ellas tiene un uso diferente que deben tener claro
los agentes al momento que las usen. A continuacidn, se detalla cada una de las herramientas:
e LinkedIn search

Esta funcionalidad premium que tiene linkedIn permite no solo encontrar al target profesional
o directivo que es de interés, sino permite analizar cada uno de los niveles de relacion que se
tiene dentro de la red de contactos, que cargos tiene cada persona, a qué empresas pertenecen,
a que industrias pertenecen, entre otros. Es una herramienta util para los agentes cuando
conocen muy bien la interfaz de linkedin y saben que filtros utilizar. En el grafico 13 se puede
observar como se ve la interfaz de busqueda de linkedin search y algunos de los filtros que se

usan para este.

Graéfico 13:Interfaz de la herramienta de busqueda likedIn Search
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Fuente: (Pinazo, 2021)

Como se menciono anteriormente, la herramienta linkedIn search es muy potente para poder

tener clientes de calidad.
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e Waalaxy

Esta herramienta tiene muchos beneficios para poder realizar bisquedas de calidad en el
mercado correcto. Aqui el valor agregado para que el agente la use son las campafias de envio
de mensajes que puede programar y mandar segun el rango de tiempo que elija. Los perfiles
que se seleccionan segun los filtros seleccionados van cambiando para cada envio para evitar
que se puedan repetir. Dentro de las funcionalidades que ofrece, se tienen las siguientes:
Enviar campafias de automatizaciébn multicanal con mensajes personalizados para captar
nuevos clientes potenciales a través de LinkedIn y correo electronico.

Exportar contactos de una lista hecha de LinkedIn

Enviar clientes seleccionados a las herramientas de almacenamiento (CRM) en este caso
Salesforce mediante una interconectividad.

En el grafico 14 se puede observar como se muestra la interfaz de busqueda de waalaxy y

algunos de los filtros que se usan para este.

Grafico 14: Interfaz de la herramienta de busqueda Waalaxy
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Fuente: (Waalaxy, 2021).

Asi, la herramienta waalaxy es clave para el equipo de ventas, especialmente para los agentes,
ya que ellos constantemente estan prospectando potenciales clientes y generando mas contactos
en su embudo de conversion.

Finalmente, en el anexo 13 se puede ver el modelo de manual propuesto que se les dara a los
agentes y los temas de capacitacién que daran los coaches.

c. Establecimiento de una rutina de validacion de datos con el coach asignado

Después de la explicacion a detalle de las industrias potenciales a las que deben dirigirse los

agentes para realizar basquedas de calidad, lo siguiente es que ellos ingresen y registren
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correcta y completamente todos los datos de los clientes. Este proceso, al hacerlo de manera
manual, cae en errores por parte de los responsables porque tienen que registrar muchos clientes
a diario, lo cual, por error humano, muchas veces se hace de manera incorrecta o incompleta.
Asi, gracias a las técnicas automatizadas, mencionadas anteriormente, que se usaran ahora,
todos los datos de los clientes también migraran directamente a la base de registro por una
funcionalidad adicional que tienen. Sin embargo, segun algunos usuarios que ya lo han usado,
a veces se pueden tener datos incorrectos o se puede cruzar la informacion. Por ello, se tiene
que ser muy cuidadoso cuando se proceda a registrar la informacion. Como parte de mejora de
este proceso, los coaches asignados anteriormente en la capacitacion, también acompafiaran y
monitorearan a los agentes con el registro de los datos correctos del cliente. Ellos armaréan un
manual de registro de datos, con los pasos claves que se deberan tomar en cuenta y tendran un
tracking semanal con cada uno de ellos por 1 mes para asegurar que se esté cumpliendo el
proceso correctamente. En el anexo 14 se podra ver el contenido del manual que se tendra y
los requerimientos claves que deberan aplicar los agentes para tener un correcto registro.

d. Construccion de una base de datos maestra desde donde se pueda extraer toda la

informacion de los clientes

Muchas veces los agentes no tienen una plataforma o base de almacenamiento interna donde
incluir a todos los clientes que van seleccionando para proceder a registrarlos semanalmente
en la base maestra de salesforce. La forma de registro de estos clientes es de manera manual y,
los agentes, para no perder tanto tiempo realizando el registro de cada uno, copian en un excel
el URL? del perfil de los clientes que van seleccionando, para posteriormente volver a
buscarlos y registrarlos en la base principal de salesforce. Este proceso les quita mucho tiempo,
ya que tienen que volver a buscar a los clientes que ya habian buscado y prospectado para poder
registrarlos.

Por ello, la propuesta para este punto es construir una base maestra en excel a nivel pais, donde
los agentes ya tendran todos los campos necesarios a donde migrara la informacion necesaria
desde las plataformas que se estén haciendo de busqueda. Asi, ellos van a poder tener un
consolidado y una relacién de clientes que ya han sido prospectados para que no se vuelvan a
tocar y no se tenga problemas de duplicidad. Este archivo sera realizado por un experto en
programacion, donde hara uso de una macro que se encargard de recolectar los datos y
colocarlos en los campos correctos. La tarea del agente seré solo colocar el URL del perfil del

contacto y el programa hara su trabajo; y con ayuda del ejecutivo de cuentas, se validaran los

20 Una URL (por las siglas en inglés de Uniform Resource Locators) es la direccion web de un recurso de Internet, como una
pagina web, por ejemplo (SemrushBlog, 2023).
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campos que se deberdn considerar dentro de la macro para que el encargado pueda
considerarlos al momento que construir la base.

Finalmente, después de tener la base construida, los agentes podran exportar esa base de excel
a la base maestra de salesforce y registrar a todos sus clientes con los datos completos y
correctos, ya que los campos que se tendra en el excel, seran los mismos que se encuentran en
salesforce. En consecuencia, se tendra una reduccion de tiempo en el proceso de registro de
clientes y esto ayudara a que tengan mas horas para seguir buscando y prospectando clientes
potenciales. En el grafico 15 se muestra un modelo de la base que se construira en el excel
mediante una marco. Asimismo, en el anexo 15 se puede ver los campos necesarios para el

registro de datos de clientes en salesforce.

Gréfico 15:Modelo de la base maestra de excel para registro de clientes

Numero  Nombre de empresa Nombre de persona contactada Industria Numero de trabajadores = Celular Correo electrénico Pais
1 Platzi Manuela Valdez Educacion digital 20 956329086 | manuela@gmail.com | Colombia
2 Rappi Miguel Hernandez Delivery 100 946349053 | Miguel@gmail.com | Colombia

Elaboracion propia, 2023
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CAPITULO VII: EVALUACION FINANCIERA

1. Costos y gastos diferenciales del proyecto

Los recursos utilizados se consumiran desde el momento cero; es decir, formaran parte de la
inversion incial.

En primer lugar, se tendra la contratacion de dos personas expertas en técnicas de prospeccion
y en herramientas de automatizacion en excel. Segln las carateristicas del perfil que deben
tener estas personas para el cargo, que se muestra en el anexo 16, se selecciond a los dos
candidatos que apoyardn a los agentes con las capacitaciones de técnicas de busqueda y
seleccidn de clientes y en la automatizacion de bases en excel. Ellos, seran responsables de
realizar los entrenamientos de calidad al equipo de los agentes. El costo de cada candidato sera
de $1200, que en este caso seran dos, dando un total de $2400 y se tomara en cuenta el pago
por los primeros 5 meses de trabajo que asciende a $12,000.

Adicional, las nuevas personas necesitaran acceso a programas que cada usuario de la empresa
tiene como Notion?!, Calendly??, zoom y slack; las dos primeras para que puedan organizarse
y colgar el material necesario que sea accesible a todos los usuarios que lo requieran y los dos
altimos para mantenerse en contacto con el personal interno de la empresa. Ademas, en el caso
de zoom y slack, al ser herramientas de uso constante para reuniones y comunicacion interna,
se tendra un costo que asciende a $49.98 mensual.

En segundo lugar, se deberd incluir el costo de los dominios de las nuevas herramientas de
prospeccion que se le dara a cada LGA, que son Apollo y Waalaxy. En este caso son nueve
LGA dentro del equipo de Perq, cada uno de ellos tendra un usuario para acceder a cada
plataforma. Primero, se tiene que la suscripcion a Apollo asciende a $19.8 mensual por usuario,
que en este caso son nueve Y en total seria $2,138.40 por la suscripcion anual. Después, en el
caso de Waalaxy, la suscripcion por usuario es de $56, al ser nueve los que tendran el acceso,
el costo total es $6,048 por la suscripcion anual. En el anexo 17, se puede ver el detalle de los
costos de los dos programas por cada usuario. En tercer lugar, se adiciona los costos de acceso
a las plataformas de busqueda a los coaches (2) que mencionamos anteriormente. Dentro de
ellas tenemos: Apollo.io con un costo de $19.8 mensual por usuario, Waalaxy con un costo de
$56 por usuario y una extension de salesforce como usuario nuevo que tiene un costo adicional
de $5 por usuario. Siendo dos expertos que tendremos dentro del proyecto, el costo total

asciende a $1,939.20. Finalmente, se agrega el costo por el dominio de excel que tendra cada

21 Notion es una herramienta multiuso en linea que combina funciones de gestion de proyectos, bases de datos y notas en una sola plataforma (Arimetrics,
2022).

22 Calendly es una plataforma de automatizacion de programacion de reuniones y ofrece funciones de seguridad avanzadas (Calendly, 2024).
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coach para poder trabajar las macros requeridas, este costo asciende a $15; y siendo dos
personas, el total seria $30. En el anexo 18 se visualiza el detalle de la inversion total del
proyecto, la cual es $22,205.58. Ademaés, dentro de los costos adicionales que tenemos esta,
primero, el costo relacionado con el pago de las personas contratadas para capacitar a los
agentes que asciende a $2400 mensual, que por siete meses el costo total es $16,800. Segundo,
el costo por adquirir herramientas de zoom y slack para las respectivas reuniones y
comunicaciones internas de los coaches con el equipo. Este costo asciende a $599.76 anual.
Finalmente, los dos coaches tendran un dominio en excel para que puedan encargarse de la
creacion de macros que tendra un costo de $180 anual. En el anexo 19 se detalla el resumen de

los costos del proyecto durante el primer afio, los cuales ascienden a $17,759.76.

2. Beneficios del proyecto
El presente proyecto considera dos tipos de beneficios: monetarios y no monetarios. A

continuacion se muestra el detalle:

2.1.Beneficios monetarios

Los beneficios del proyecto se traducen en los ahorros que tendra la empresa debido a la
reduccion de tiempo que se generara en la prospeccién de cliente potenciales. Como lo vimos
en el capitulo Il del presente proyecto, lo que se busca es eliminar o reducir los efectos
mencionados anteriormente, como la disminucion constante de las ventas y también del
revenue de la empresa, el no logro de la cuota designada por el VP de ventas y la cantidad de
despidos de personal.

El primer beneficio se logrard por incremento en las ventas al tener una mayor cantidad de
clientes potenciales prospectados y; por ende, del revenue de la empresa, que se da por la
errénea seleccion de clientes potenciales.

El segundo ahorro se da por el disminucién o eliminacion del no logro de la cuota asignada por
el VP de ventas. Segun lo conversado con el VP, la empresa pone las cuotas segln las ventas
que necesita en el mes para poder cubrir los gastos en los que esta incurriendo la empresa y
poder tener un beneficio monetario en tema de margen. Por lo tanto, al llegar al nimero que se
necesita, se tendrd un mejor margen de ganancia y se podran cubrir los costos que se estén
dando durante el mes. Asi, al tener una gran cantidad de clientes potenciales; que finalmente,
Ileguen a adquirir cualquier servicio que ofrece la startup, se tendra una mejora en el aspecto
monetario de la empresa.

El ultimo ahorro se da al reducir la cantidad de despidos de personal. Al tener menos despidos,
se logra tener personas con un knowhow de la empresa, con expectativas de crecimiento y con

el compromiso hacia su lugar de trabajo. Por ello, es importante que se dé esta reduccién de
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despidos, ya que el traer a alguien nuevo es; finalmente, un costo para la empresa; y al tener
esta mejora en el proceso mas eficiente, los trabajadores estan mas preparados y no se llega a
tener tanta cantidad de despidos por “rendimiento”.

A continuacion, se muestra el detalle del calculo del primer ahorro:

El 56% de clientes no cumplen con el perfil de clientes potenciales mencionado
anteriormente. Por tanto, el ahorro se vera en este grupo de clientes que se dejan de seleccionar
por no cumplir los requerimientos de candidatos potenciales para la compafiia. Cabe resaltar
que para el célculo de cuatro ahorros mencionados, se ha considerado escenarios de
incertidumbre. Adicional, se eligi6 una tasa de crecimiento de clientes potenciales prospectados
(entre 1%y 3%).

En el anexo 20, se muestra el detalle de los calculos de los ahorros generados por el proyecto.
2.2.Beneficios no monetarios

Los beneficios no monetarios del proyecto son de tipo cuantitativos y cualitativos, como se

menciona a continuacion.

2.2.1. Beneficios cuantitativos

Son los beneficios que hacen referencia a los beneficios monetarios. Uno de los beneficios
mencionados anteriormente, hace referencia a la disminucion de ventas, que impacta
financieramente a la empresa. Por tanto, este primer beneficio se refiere a la reduccién de
clientes no potenciales que prospectan los agentes

Segun lo mencionado anteriormente, el 56% de clientes no cumplen con el perfil de clientes
potenciales. Como lo mencion6 el VP de ventas, se debe llegar al menos a 85 clientes
potenciales prospectados. Sin embargo, hoy en dia sélo se tienen aproximadamente 35 clientes
que cuentan con estos requerimientos. Por tanto, la eliminacion de la reduccién de ventas se
veréa reflejado en ese 56% de clientes potenciales que logremos prospectar.

El segundo y tercer beneficio, hace referencia a la asignacion objetiva de la cuota, segun el
territorio y el contexto y a la cantidad de despidos que se dan. Al imponer una cuota no realista,
sin haber evaluado la situacion actual del territorio o el contexto en el que esta, muchos de los
LGA’s no logran llegar al objetivo propuesto, teniendo estos despidos por rendimiento. Por lo
tanto, al lograr llegar a la cuota propuesta y reducir el nimero de despidos de personal teniendo
s6lo un 5% del total en despidos cada tres meses, se espera que se reduzcan los sobrecostos

gue se dan al contratar personal nuevo.

2.2.2. Beneficios cualitativos
Los beneficios cualitativos que se tendrén al lograr un proceso de prospeccion eficiente y

ordenado son los siguientes:
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e Satisfaccion del personal de prospeccion

Incremento de la satisfaccion del personal interno, lo que aumenta la motivacion y
productividad en el trabajo. Al tener los procesos mas claros y llegar a la cuota propuesta, los
colaboradores se sentiran mas felices y comodos con sus tareas diarias.

e Satisfaccion de los lideres

Incremento de satisfaccion de los lideres de los agentes al tener clientes potenciales con quiénes
puedan negociar la adquisicién de los diferentes servicios que ofrece la empresa.

e Mayor disposicion de tiempo

Al tener los procesos mas ordenados, claros y manejables, gracias a las capacitaciones de los
coaches, los agentes tendran una mayor disposicion de tiempo que los ayudara a poder
gestionar de mejor manera sus pendientes diarios y podrén tener tiempo libre para poder
realizar actividades personales.

e Mejor organizacion y comunicacion interna

Se tendrd una mayor interaccién entre todos los equipos del area de ventas, también un
ambiente mas integrado donde se podran comunicar libremente con LGA’s o AE’s. Esto se
dara gracias a las herramientas de comunicacion que se potenciaran como: slack y zoom.
Adicional, la herramienta Notion, ayudara a los equipos a organizarse mejor y tener reuniones
mas fluidas, ya que la funcién de esta herramienta es ayudar a organizar y mantener en orden
todos los pendientes y documentos que se tengan.

En resumen, si se logra el objetivo propuesto del proyecto, se podra prospectar a clientes
potenciales, mediante un proceso mas eficiente, ordenado y manejable para los agentes y todas
las personas involucradas en el proceso.

3. Periodo y tasa de descuento del proyecto

Para realizar el andlisis financiero del proyecto hemos considerado un periodo de cinco afios,
el cual es el tiempo proyectado para tener resultados positivos en el proceso de prospeccion de
clientes potenciales y, también, donde no habra mas cambios drasticos.
Ademas, para poder seguir con el analisis, es importante el calculo de la tasa de descuento; al
ser una startup con inversion extranjera, la tasa debe ser el costo de equity, la cual es definida
por el inversionista del proyecto, en este caso Ontop, que debe ser la minima que se necesite
para ganar con el proyecto. Ademas, esta tiene que ser mayor a la tasa que se cotiza en el
mercado en productos financieros. Por tanto, para el calculo se tomé en cuenta el modelo

CAPM 23que incluye los siguientes KPIS:

23 Es el modelo de valoracion de activos financieros que se usa para calcular la rentabilidad que un inversor exige al realizar una inversion en funcion del riesgo
que esté asumiendo (Garcia, 2019).
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Retorno de activo libre de riesgo (Ri): se usa para el rendimiento de bonos del tesoro de USA,
que en este caso es 4%.

Beta de mercado (p): El valor es dependiendo del sector al cual se estd enfocando el proyecto,
en este caso estamos en un sector financiero donde la beta que le corresponde es de 0.32.
Retorno de mercado (Rm): Tomando cuenta que estamos usando el Ri de bonos de USA, el
retorno de mercado también tiene que ser extranjero, que en este caso es 9.8%, ya que estamos
tomando de base el mercado extranjero.

Tomando en cuenta los factores mencionados anteriormente, se obtiene una tasa de descuento

de 5.9%. Dicho célculo se muestra en el anexo 21.

4. Flujo de caja
El flujo de caja se desarrollara tomando en cuenta la inversion inicial, los costos y los beneficios

monetarios mencionados anteriormente. Este se muestra a continuacion en la tabla 16.

Tabla 16: Flujo de caja

Tasa de decuento 5.90%
0 1 2 3 4 5
Ingresos $119,460.00 $121,849.20 & $124,286.18 = $126,771.91 | $129,307.35
Inv. Inicial -$22,205.58 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Costos -$17,759.76
Flujo de caja '—$22,205.58 i $101,700.24 $121,849.20 $124,286.18 $126,771.91 $129,307.35
Valores presentes $96,034.22 $108,650.26  $104,648.97 $100,795.05 $97,083.05
Valor presente $29,652.58
VAN $531.08
TIR 23%

ID (indice de Deseabilidad) ~ 1.34
Periodo de recuperacion

(Payback Period) 0.58
Periodo de recuperacion
(afios) 3.74

Elaboracién propia en base a los datos obtenidos de ontop

En el afio 1 se consideraron todos los ingresos de los servicios que ofrece ONTOP, dando como
resultado la suma de $119,460. Posteriormente se estimo un incremento de las ventas en un
20% anual por el aumento de clientes potenciales prospectados. Todos los datos estan dados

en un horizonte de tiempo anual.
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5. Interpretacion de resultados VAN, TIR

Una vez revisado los datos de flujo de caja, se procedid a realizar simulacion de los resultados
obtenidos mediante la herramienta @Risk.

En el grafico 16, se puede ver que el VAN promedio del proyecto es $531.08 con una
desviacion estandar de $0.099. Por otro lado, en el grafico 17, se muestra una TIR promedio
de 23% con una desviacion estandar de 0.99%.

El proyecto si debe ser ejecutado ya que el VAN promedio es mayor a cero y la TIR promedio
es mayor a la tasa de descuento del proyecto. Adicional, los valores maximos y minimos del
VAN son [530.76 ; 531.40] , y para el caso de la TIR son [19.44% ; 26.06%].

Grafico 16: Resultados del VAN con simulacion RISK
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Gréafico 17: Resultados de la TIR con simulacion RISK
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6. Analisis de riesgos

En esta seccidn, se consider6 el VAN del proyecto. El riesgo usado es de 5% por ser el mas

comun. Asi, la minima ganancia para ese 5% de riesgo es $25.55.

Grafico 18: Resultados de la TIR con simulacion RISK

VAN
25.746 27.349

0.9
0.8 4
0.7 4
06 »
- Version de’curso de @RISK
’ Universidad del Pacifico
0.4
0.3
0.2
0.14
0.0 .

wn o n =} ]

Q 8 8 N N

Reporte generado por @Risk

28.0

77



CAPITULO VIII: PLAN DE IMPLEMENTACION DE LA
SOLUCION A TRAVES DE UN PROYECTO

El plan de implementacion se desarrolla con el objetivo de lograr todas las acciones
mencionadas en el capitulo VI, y asi, poder determinar el alcance del proyecto, determinar el
presupuesto, definir entregables, construir un cronograma estructurado, definir riesgos del

proyecto y realizar un plan enfocado en la gestion del cambio organizacional.

1. Acta de constitucion

El proyecto se inicia con la definicién del Acta de Constitucion, la cual segun la Guia del
PMBOK (2021), es un documento emitido por el iniciador del proyecto que autoriza
formalmente la existencia del proyecto y confiere al director del proyecto la autoridad para
aplicar los recursos de la organizacion a las actividades del proyecto. Para este caso, seré el VP

de Ventas quién liderara este rol. EI documento en mencion se muestra en el anexo 22.

2. Alcance del proyecto

Después, se procede a definir el alcance del proyecto, que es la suma de los productos, servicios
y resultados a ser proporcionados como un proyecto, segun la guia del PMBOK (2021). Aqui
se brindan los detalles de las actividades que se van a realizar y las que no. Adicional, se
incluyen los entregables que se deberan ejecutar en el proceso de implementacién. En el

anexo23 se visualiza el documento en mencién.

3. Estructura de desglose de trabajo (EDT)

Luego, cuando se termina el alcance del proyecto, se muestra la Estructura de Desglose de
Trabajo (EDT), el cual se refiere a una descomposicidn jerarquica del alcance total del proyecto
para cumplir con los objetivos y crear entregables requeridos, segun la guia del PMBOK
(2021). Esto se realiza con la finalidad de tener mayor visibilidad de los componentes del
proyecto. En el anexo 24 se visualiza el documento.

4. Cronograma

Posterior a la definicion y detalle de las fases del proyecto, se establecen las actividades
indispensables para que se pueda cumplir con el objetivo principal del proyecto. Estas deben
ser ejecutadas ordenadamente y con plazos de tiempo especificos. Dicho cronograma se
encuentra en el anexo 25.

5. Presupuesto del proyecto

El presupuesto asignado para el proyecto es de $800,000 los cuales provienen de los

financiamientos que recibe la startup de diferentes fondos de inversion. Ademas, se debe
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asignar un margen de error de 5% por encima o debajo del presupuesto, que pueda responder
a cualquier incidencia que pueda surgir durante la implementacion y ejecucion de este.

6. Andlisis de riesgos (analisis cualitativo, priorizaciéon y planes de respuesta)

Para el analisis de riesgos se utilizé la herramienta de matriz de riesgos, que es, segin Team
Asana (2022), una herramienta de andlisis de riesgos que sirve para evaluar la probabilidad y
la gravedad del riesgo durante la planificacion del proyecto. Asi, se definieron cinco riesgos,
tomando en consideracién una escala del 1 al 5. Segun la evaluacion, para cada riesgo se debe
establecer acciones que ayuden a mitigarlos. En el anexo 26 se puede ver la matriz de
priorizacion de los cinco riesgos y el plan de accion para cada uno.

7. Plan estratégico de gestién de cambio organizacional

7.1.Crear sentido de urgencia

Uno de los primeros pasos para motivar a la audiencia a acatar un cambio es evidenciando que,
el estado donde se encuentra actualmente, no es el 6ptimo. Si bien es cierto, al momento de
realizar la prospeccion se han encontrado clientes potenciales, el proceso para realizarlo no es
eficiente, ya que se prospecta una cantidad minima de lo que se requiere. Actualmente, el
sentido de urgencia viene por el area de ventas, ya que es el &rea protagonista de todo el proceso
de prospeccion y es donde se ven las oportunidades.

El proceso de prospeccion actual tiende a tener deficiencias en la busqueda de los clientes
potenciales porque no se dispone de: capacitaciones oportunas de prospeccion a los LGA’s,
falta de validacion en el ingreso de datos de clientes e informacion clara del mercado atractivo
para la prospeccion. Tomando en cuenta el ultimo punto mencionado, segun Infobae (2022),
las insdustrias que mas incentivan el trabajo remoto son las de tecnologia, las de investigacion,
las de marketing digital y las de telecomunicaciones.

El presente proyecto, que se propone a realizar, es con el objetivo de aumentar la cantidad de
clientes potenciales prospectados. Segun lo mencionado capitulos anteriores, la propuesta se
enfocara en reestructurar la parte incial del proceso de prospeccidn. Se invertiran los correctos
recursos (capacitaciones) desde el inicio del proceso para reducir o eliminar las actividades que
demoran mas tiempo, como la prospeccion manual de clientes potenciales y el ingreso de datos
de los clientes.

Finalmente, el proyecto inicia con un caracter de urgencia alto, ya que las pérdidas que se estan
generando por el problema indicado anteriormente, son considerables y han ido aumentando a

lo largo del tiempo. Esto se debe a la ineficiente prospeccion de clientes potenciales.
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7.2. Formar una coalicion rectora

Después de crear el sentido de urgencia, se debera convocar al comité que estara a cargo del
proyecto de cambio, para este caso el area responsable sera el de ventas, conformado por el VP
de Ventas y como soporte tendré a los Account Executive de Per(, ya que ellos pueden aportar

a.

Alentar a cada uno de los involucrados a sacar adelante el proyecto.

Incentivar a crear una sinergia y colaboracién con otras areas.

Brindar mayor confianza entre los miembros del equipo

Identificar oportunidades de mejora durante la implementacion del proyecto.

7.3. Crear una vision para el cambio

Después, se debe crear una vision o propdésito convincente y claro para generar el cambio y se
pueda transmitir una imagen del estado futuro.

La vision para el cambio propuesto es: “Tener un proceso de prospeccion eficaz y rapido que
entregue a la mayor cantidad de clientes potenciales y que brinde la méaxima rentabilidad a la
empresa”. La vision mencionada anteriormente es efectiva, ya que es factible, comunicable,
adaptable y estructurada.

7.4. Comunicar la vision

Luego que se definid la vision para el cambio, se debe comunicar a todos los involucrados del
proceso. Es decir; tanto el comité del proyecto como los Head’s deben tener dentro de su
discurso la vision del estado futuro del proyecto y qué es lo que se desea lograr. Asi, el deber
del comité del proyecto es absolver cualquier duda o pregunta que surja respecto a la vision.
Esta Gltima sera comunicada de forma sencilla a través del correo electrénico y slack, ya que

ambos son los canales mas usados por los equipos.

7.5. Eliminar los obstaculos y empoderar a otros para actuar sobre la vision

Durante la implementacion del proyecto, el comité debera tener una actitud positiva y proactiva
para identificar que dificultades pueden surgir, con el objetivo de tener un plan de accion viable.
Es posible que dos de los desafios principales sean la resistencia al cambio y el incorrecto uso
de las herramientas. Por esa razon, el comité es el responsable de hablar con cada uno de los
involucrados para poder conocer sus inquietudes y dudas que puedan tener respecto al
proyecto. Asi, estos conversatorios se pueden dar mediante zoom, ya que la empresa opera

dentro de la modalidad remota.
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7.6. Planear y crear triunfos a corto plazo

A medida que se vayan resolviendo los diferentes desafios e inquietudes, durante la realizacion
del proyecto se deberan trazar objetivos viables y sélidos que poco a poco se vayan cumpliendo,
para que el equipo pueda estar motivado y, por tanto, puedan tener un mejor desempefio. Para
esto, es importante que el comité tenga feedbacks constantes para reconocer los logros que
estan obteniendo los miembros del proyecto. Aqui, se reconocera publicamente a los lideres
que estan contribuyendo al cambio e incentivara a que, los que aln siguen resistiendose, sigan

avanzando en sus actividades para obtener un gran desempefio.

7.7. Consolidar las mejoras y construir sobre el cambio

El comité sera el responsable de consolidar todos los resultados que se vayan obteniendo
durante la fase de implementacion del proyecto. Esto lo realizardn mediante métricas en las
que se evidencien los cambios realizados. Después de mostrar los resultados cuantificables,
serda mas facil para el comité generar mayor confianza y veracidad en la empresa, y asi, poder
planear nuevos proyectos en pro de la mejora del proceso de reclutamiento y otros procesos
relacionados con el area de ventas.

7.8. Anclar el cambio en la cultura de la empresa

Por ultimo, se debe considerar tener un plan de sostenibilidad del proyecto. Por ello, es
importante comunicar los resultados no solo a las areas involucradas en el proceso de ventas,
si no a todas las areas de la empresa, con el objetivo que puedan adoptar las buenas practicas

de este proyecto hacia sus procesos.
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CONCLUSIONES

A partir del analisis realizado, se identificé que el promedio de la prospeccion de potenciales
clientes estd 56% por debajo de la cifra definida por el Director de Ventas, que es alcanzar un
minimo de 85 clientes mensuales en Peru.

Se identificd que el proceso de prospeccion de clientes es ineficiente por la priorizacion de
técnicas manuales de blsqueda y el desconocimiento del target correcto en el cual se deben
enfocar los agentes.

A partir de los hallazgos del problema y de las entrevistas y focus group que se tuvo con todos
los involucrados del proceso, se definid lo siguiente:

La principal necesidad es prospectar mas clientes potenciales para evitar pérdidas de dinero y
tiempo de los involucrados (equipo de AE). Con esto, se pudo identificar las principales causas
del problema como la gran cantidad de clientes prospectados diferentes al target, el exceso de
tiempo en la prospeccion manual de clientes, el registro incompleto/ incorrecto de clientes y el
exceso de tiempo en el registro de clientes.

Se propone redisefiar el proceso de prospeccion de clientes potenciales con mejoras en la
busqueda y seleccion de clientes potenciales que sean los que estén dentro del perfil objetivo
de la empresa.

Para el cumplimiento del objetivo, se propone ejecutar el nuevo proceso incluyendo las mejoras
mas relevantes mencionadas anteriormente. Esto se dard mediante las capacitaciones de los
coaching a los LGA, la creacion de las nuevas bases de datos automatizadas y el uso de nuevas
herramientas de prospeccion automatizadas.

Para tener una buena ejecucion se propone tener feedbacks constantes con los AE para que
puedan dar su opinion y las oportunidades que van encontrando en el nuevo proceso. Esto con
la finalidad que puedan evaluar el impacto del nuevo proceso.

En resumen, este proyecto muestra resultados positivos y una efectividad positiva para resolver
el principal problema definido anteriormente, cuyo objetivo es prospectar mas clientes
potenciales. Con la implementacion de este proyecto, se tendran clientes que cumplan con el
target que requiere la empresa que hard que se tengan mas clientes potenciales y se tendra un

impacto positivo en el margen de la empresa.
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RECOMENDACIONES

Primero, se necesitard el compromiso de todos los involucrados que participaran dentro del
proyecto, para poder asegurar la correcta ejecucion. Todos estaran enfocados en traer la mayor
cantidad de clientes potenciales, realizando todos los procesos de manera correcta y asegurando
la mejora constante de las actividades del proyecto.

Asimismo, para tener un proyecto “Optimo”, las personas involucradas deberan desarrollar mas
sus habilidades de soft skills entre los equipos con una comunicacion constante, la autonomia
y la reciprocidad. Asimismo, se tendran feedbacks constantes para evaluar como va el proyecto
y tener un seguimiento constante del desarrollo del mismo.

A continuacion, se muestran algunas recomendaciones que se pueden considerar:

Una vez que se tengan a los clientes prospectados, seria bueno seguir evaluandolo y
encontrando nuevas necesidades para poder ofrecerles otros productos adicionales a los que ya
adquirieron.

Tener cuotas de clientes prospectados por AE para que también puedan mostrar de ejemplo el
perfil que se necesita de los clientes prospectados para los LGA y que ellos sigan las
recomendaciones de los mismos y que les cueste menos poder encontrar ese tipo de perfiles, y
asi lograr incrementar el nimero de clientes potenciales prospectados.

Si bien ahora el proyecto contiene procesos mas eficientes y rapidos, con el tiempo este debe
ser mas eficiente y productivo. O sea, se puede dar que en un futuro logremos tener unas
proyecciones mas finas con diferentes herramientas de proyeccion, como algoritmos de clientes
potenciales prospectados segun el perfil de cada uno y la industria a la que pertenece. Por ello,
es importante seguir profundizando en el manejo de data y ver nuevas opciones de

automatizacion para lograr mejores resultados.
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ANEXOS

Anexo 1:Servicios mas tercerizados por las empresas peruanas

VICIOS MAS TERCERIZADOS POR LAS EMPRESAS PERUANAS

86%

Fuente: (Gestidn, 2018)

Anexo 2:Crecimiento de las Fintech en América Latina y el Caribe(2017-2021)
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Fuente: (Gestion, 2018)
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Anexo 3:Estructura organizacional de Ontop

CEO/ CO-FOUNDER

o
[ Head de Ventas

[ Head de Finanzas [ Head de Marketing [ Head de Legal ] [ Head de R.R.H.H

VP de ventas VP de Finanzas VP de Marketing VP de Legal J VP de R.R.H.H J
| I I l
) ! 'S
dEl::::Lv::m [ Analista Sr. (2) { Analistas (2) [ Analista Sr. ] Analista Sr. (2) ]
| E—— =
Lead Generation
[ Agents (6) [ Analista Jr. (3) { Asistentes (3) [ Consultores (2) ] Analista Jr. (2) ]
- v
! J —
™ ™
[ Asistentes (2) Practicantes (2) Practicantes (2) ]

Elaboracion propia, 2023

Anexo 4: Entrevistas a agentes y ejecutivos sobre su experiencia en el proceso de prospeccion

de clientes

Qué informacidn valoran los LGA antes de realizar el proceso de prospeccion?

Tipo de industrias potenciales
Puntaje

4 1
3 1
2 0
1 0
0 o
o 1 r 3 4 5 ] 7

Cantidad deLGA's

Detalle de funcion a desempefiar
Puntaje

25 3

m Cantidad delGA's

Posibles perfiles de clientes potenciales
Puntaje

0s 1 15 2

m Cantidad delGAs

Informacién adicional:

- Los aspectos mds valorados son los siguientes:
7 de 9 (88%) mencionan que es el tipo de industrias potenciales.
4 de 8 (50%) mencionan que es el detalle de la funcion a desempefiar.

Adicional, los comentarios que mencionaron fue que si les gustaria tener
una buena capacitacion y alguna persona que esté pendiente al proceso
que ellos realizaban, para que asi, las actividades que ellos realizaban sean
mas rapidas y puedan tener resultados a corto plazo.

Fuente: Respuestas obtenidas de la encuesta realizada a los LGA’s.
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Qué valoran los AE de los clientes prospectados?

Puntaje Mayor cantidad de clientes prospectados Menor tiempo de prospeccion
Puntaje

50 5 I |

4 I 0

30 3 . 1

2 2 . 1

1 0 1 0

LU ] 0 (1]

0 05 1 15 2 25 0 a2 04 06 08 1 12
mCartidad de AE mCantidad deAE
Calidad de clientes prospectados Informacién adicional:

Puntaje

s | - Los aspectos mas valorados son los siguientes:

s 0 3 de 3 (100%) mencionan gue es la calidad de clientes prospectados.

s o 2 de 3 (67%) mencionan que es la mayor cantidad de clientes
prospectados.

2 0

1 0 Adicional, los comentarios que mencionaron fue que si les gustaria tener

una candidatos que vayan con las necesidades de la empresa, ya que
cuando tienen clientes que no tienen interés en el servicio es tiempo

Y o ' L : & ! 2 pérdido que pueden usar teniendo las DEMOS con clientes de mayor valor.
m Cantidad de AE

Fuente: Respuestas obtenidas de la encuesta realizada a los AE’s.

Anexo 5: Datos generales y resultados de focus group a clientes que han adquirido algin
servicio de Ontop

Datos generales del Focus Group

Numero de participantes: 10 personas (clientes que han adquirido alguno de los servicios)
Cargos de los participantes: Gerentes y Jefes

Edad promedio de los participantes: 38 afios

Numero de preguntas: 07

Tipo de preguntas: Abiertas

Numero de encuestadores: 1 (Claudia Gonzalez)
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Preguntas Respuestas
1. Cémo fue tu experiencia durante La mayoria de participantes mencioné que tuvo una buena experiencia
el proceso de prospeccion (desde durante el proceso de prospeccion, ya que ni bien les llego el primer
que te contactaron hasta que tuviste mensaje, sintieron interés por los servicios porque se enfocaban en lo

la reunion)?

gue realmente necesitaban.

Solo 2 personas mencionaron que podrian mejorar el tipo de mensaje
2. Qué podrias mejorar del proceso?  que enviaban los LGA al momento de contactarlos, siendo mas
personalizados segun el tipo de cliente al que estan prospectando.

La mayoria de participantes valoro el nivel de servicio que le

3. Qué es lo que mas valoraste del

ofrecieron durante todo el proceso, la preocupacion porque se dé la
reunion a tiempo, la flexibilidad para poder reagendar en caso no

roceso? . . .., ,
P pudieran conectarse y el nivel de explicacion que tenia el AE al
contarles sobre todos los servicios.
4. Cémo te parecié el primer Solo 1 persona menciond que no le pareci6 tan bueno el contacto con
contacto que tuviste por parte del el LGA, ya que no le llegaba a explicar lo que realmente necesitaba
LGA? saber, sino todo lo que le comentaba era de manera general.

Todos los participantes mencionaron que lo que mas valoraron de la
5. Qué es lo que mas valorarias de la  reuncion con el AE fue la presentacion y explicacion de la plataforma
reunion con el LGA? en tiempo real (DEMO), ya que con eso pudieron ver realmente como

funcionaba todo y lo tenian mucho mas claro.

La mayoria mencioné que es bueno que se haya tenido la participacion

6. Qué te pareci6 la participacion de = de la persona de customer experience, ya que les daba mayor claridad
la persona de customer experience? de los pasos posteriores a la adquisicion del servicios y también
porque les comento6 a detalle todos los beneficios que tendrian.

7. Recomendarias el servicio a otras Todos los participantes respondieron que si recomendarian los
empresas? servicios que ofrece Ontop a otras empresas.

Elaboracién propia, 2023

Anexo 6: Detalle de ingresos y gastos de Ontop

Ingresos:

Promedio de Cantidad de

. N . D clienfes que .usuarios
Tipo de servicio ofrecido por Ontop adquieren el finales que Total
del pago - q
Servicio tienen el
mensual servicio
Ventas por International Payroll (servicio de pago y centralizacion
de nomina internacional) $29 30 240 $6,960
Ventas por Ontop match (servicio de busqueda de perfiles ilimitados) $450 20 200 i $9,000
Contratacion internacional (Modelo Ontop Sign) $105 15 120 $12,600
Contratacion internacional (Modelo Ontop EOR) $500 20 180 $90,000
Suscripciones con Partners $150 6 6 $900

Elaboracién propia, 2023
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Gastos:

Concepto

Pago de personal

Sistemas de informacion
Membresias

Beneficios para trabajadores

Contratos con Partners
Elaboracion propia, 2023

Tipo de
Costo
Fijo
Fijo
Fijo
Variable
Fijo

Valorizacion
(S/.)
$18,300
$5,000
$4,500
$1,000
$800
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Anexo 7: Detalle del proceso de prospeccion AS-IS

capmitzcion éo s o 13 latatorma

Resniin com chentes

Aqendaminrts ta renare:

Begist de chentes

Selncicn éa chantes

Elaboracion propia, 2023
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Anexo 8: Promedio mensual de clientes potenciales prospectados

Clientes

Mes

Clientes potenciales

prospectados prospectados (60%)

Ene-22 150 90
Feb-22 150 90
Mar-22 150 90
Abr-22 180 108
May-22 190 114
Jun-22 150 90
Jul-22 180 108
Ago-22 150 90
Set-22 190 114
Oct-22 180 108
Nov-22 180 108
Dic-22 150 90
Promedio 167 100

Elaboracion propia, 2023

Anexo 9: Ocupaciones teletrabajables mas demandadas 2023

Profesores de universidades

Empleados de centros de llamadas

Empleados de servicios estadisticos
financieros y de seguros

o

e

- =

AL

Fuente: (Ministerio de Trabajo y Promocién de Empleo

Analistas de sistemas

Técnicos en redes y sistemas de
computadoras

Técnicos en administraciéon

Auxiliares en la administracion,
contabilidad, derecho y afines

Vendedores por teléfono
Especialistas programadores

Representantes comerciales

Ocupaciones teletrabajables mas demandadas, 2023

(absoluto)
2299
2041
1877 J
1341 . L
1075
Enelafio 2023,
906 2mil 299 profesores de
455 universidades seriala
ocupacion teletrabajable
435 . masdemandada, seguida
.. por la de empleados de los_
398 ~ centros de llamadas.
317 2
, 2023)
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Anexo 10: Estructura organizacional del area de ventas Peru

VP Ventas LATAM

| | i l |

-
[ AE Argentina (3) [ AE Perti (3) ] [ AE Chile (3) ] ‘ AE Venezuela (3) ] AE Bolivia (3)

[ AE Colombia (3)

[ LGA Colombia(3) [ LGA Argentina (3) [ LGA Per (3) ] [ LGA Chile (3) ] [ LGA Vonuuollm] LGA Bolivia(3)

Elaboracién propia, 2023

Anexo 11: Industrias que mas demandan el trabajo remoto en Peru

Puestos de trabajo en el sector privado formal bajo modalidad
de teletrabajo-trabajo remoto segtin actividad econémica, 2022
(Porcentaje)

Comercio - 9,0

Manufactura . 53

Extractiva 5/ I 2,4

Construccion |0,8

Fuente: (Ministerio de Trabajo y Promocion de Empleo, 2022)
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Anexo 12:Diagrama del proceso de prospeccion TOBE

capactacim de 550 & I platafoma

uop3sdsosd ap ovaross

Elaboracion propia, 2023



Anexo 13: Modelo del manual propuesto de las tecnicas automatizadas de busqueda de clientes

1. Apollo ARG CLIGETEEGA)] 3. Waalaxy

- === = Caracteristicas = =

— —  —— i | =

— " . —
._.._ Sy
- — — =
e —_— =

Caracteristicas Caracteristicas

¢ Buscador ¢ Buscador
inteligente de inteligente de
clientes. clientes.

« diferentes filtros « Envio de
de blsqueda: campaiias de
cargo, tipo de automatizacion
empresa, tipo de multicanal.

industria, etc.
¢ Interfaz amigable
y entendible.

¢ Exportacion de
contactos de una
lista hecha en
linkedIn.

Elaboracion propia, 2023

Anexo 14:Manual de registro de clientes y datos claves

Datos claves -
para el correcto
registro de

a clientes

) - US

Pasos a seguir en
el registro de

clientes g

1. Identificar y seleccionar los
campos correctos en las
plataformas.

2.Validar que los campos del excel
coincidan con los que se van a

Elaboracion propia, 2023

1.Validar los campos de registro en
el excel.

2. |dentificar los campos de registro
en las plataformas de prospeccion
automatizadas.

3. Exportar los datos al excel
propuesto para el registro
correcto.

4 Validar en el excel que los datos
estén completos.

5. Guardar la informacion en el
mismo excel que estdn usando.

importar de las plataformas.
3. revisar siempre la informacién
exportada.
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Anexo 15:Campos necesarios para el registro de datos de clientes en salesforce

Campo Definicion
Nuamero Correlativo de la lista de clientes que se van agregando.
Nombre de empresa Nombre de la empresa a la que se esta prospectando.
Nombre de persona contactada | Nombre de la persona a quién se esta contactando y con quién se esta llevando todo el proceso.
Industria Tipo de insutria a la que pertenece la empresa prospectada.
Numero de trabajadores Cantidad de trabajadores que tiene la empresa prospectada.
Celular Numero de celular de la persona contactada y prospectada.
Correo electronico Correo electrénico de la persona contactada y prospectada.
Pais Pais al que pertenece la empresa prospectada.

Elaboracioén propia, 2023

Anexo 16:Criterios de seleccion de los coaches profesionales

’ Experiencia en técnicas Experiencia en el manejo de Esperiencia en actividades de
Coach candidato . .. . . .
automatizadas de prospeccion  excel a nivel avanzado: macros coaching profesional
Coach 1 Sl NO Sl
Coach 2 Sl Sl Sl
Coach 3 NO Sl Sl
Coach 4 Sl Sl Sl

Elaboracion propia, 2023

Anexo 17:Detalle del costo mensual de las nuevas herramientas de bisqueda automatizadas

Herramienta Cantidad de Costo Total
LGA's mensual ($) mensual
Apollo 9 $20 $178.20
Wallaxy 9 S56 $504.00
Total 9 $76 $682

Elaboracion propia, 2023
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Anexo 18:Detalle de la inversién inicial del proyecto

INVERSION INICIAL
D Cantidad Monto Total Mensual
usuarios mensual($) (Smeses)
Sueldo mensual de coaches profesionales 2 $1,200.00 $12,000.00
SUB - TOTAL $12,000.00
Herramientas internas Cantid.ad Monto Total Mensual
usuarios anual($)
Herramienta zoom (videollamadas - reuniones) / mes 2 $12.49 $24.98
Herramienta Slack (comunicacion interna) / mes 2 $12.50 $25.00
Subtotal $49.98
Nuevas herramientas de prospeccion automatizadas Cantld.ad Monto Total Anual
usuarios mensual($)
Herramienta automatizada: Apollo / afio 9 $19.80 $2,138.40
Herramienta automatizada: Waalaxy / afio 9 $56.00 $6,048.00
Subtotal $8,186.40
Dominio de herramientas prospeccion automatizadas para coaches Cantld.ad Monto Total Anual
usuarios mensual($)
Herramienta automatizada: Apollo / afio 2 $19.80 $475.20
Herramienta automatizada: Waalaxy / afio 2 $56.00 $1,344.00
Extension herramienta: Salesforce / afio 2 $5.00 $120.00
Subtotal $1,939.20
Doiminio en la herramienta excel Cantld.ad Monto Total Anual
usuarios mensual($)
Dominio para la creacion de macros en excel 2 $15.00 $30.00
Subtotal $30.00
TOTAL $22,205.58
Elaboracién propia, 2023
Anexo 19:Detalle del costo del proyecto
COSTO DEL PROYECTO
Descripcion Cantld.ad Monto Total Anual
usuarios mensual($)
Sueldo mensual de coaches profesionales $1,200.00 = $16,800.00
SUB - TOTAL $16,800.00
Herramientas internas Cantld.ad Monto Total Anual
usuarios mensual($)
Herramienta zoom (videollamadas - reuniones) $12.49 $299.76
Herramienta Slack (comunicacion interna) $12.50 $300.00
Subtotal $599.76
Doiminio en la herramienta excel Cantld.ad Monto Total Anual
usuarios mensual($)
Dominio para la creacion de macros en excel $15.00 $360.00
Subtotal $360.00
TOTAL $17,759.76 |

Elaboracién propia, 2023
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Anexo 20:Detalle de los beneficios monetarios del proyecto

Ef Ahorro ($)
ectos
Ahorro (1) Ahorro (2) = Ahorro (3) Ahorro (4) = Ahorro (5)
Efectol - clientes que cumplen con el perfil de potenciales (aumento ventas) 3,360.56 = 5,017.04 6,673.52 7,336.11 9,986.48
Efecto2 - clientes que cumplen con el perfil de potenciales (aumento revenue) 672.11 1,003.41 1,334.70 1,467.22 1,997.30
Efecto3 - asignacion y cumplimiento de una cuota realista 739.50 739.50 739.50 739.50 739.50
Efecto4 - Despidos del personal 2,160.00 = 2,160.00 2,880.00 2,880.00 3,600.00
Total 6,932.17  8,919.95 11,627.72  12,422.83 16,323.28
Elaboracién propia, 2023
Anexo 21:Calculo de la tasa de descuento
COK Valor
Retorno de activo libre de riesgo (Ri) 4.0%
Beta de mercado (B ) 0.32
Retorno de mercado (Rm) 9.8%
Tasa de descuento [(Ri +8 *(Rm - Ri)] 5.9%

Elaboracion propia, 2023
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Anexo 22:Acta de Constitucion del Proyecto

Acta de Constitucion del Proyecto

Nombre del Proyecto:

Propuesta de mejora del proceso de prospeccion de potenciales clientes en una startup del

sector Fintech y HR Tech.

Patrocinador del

Proyecto: ONTOP Fecha: 01/01/2023
Gerente de
Proyecto: VP de Ventas Cliente del Proyecto: Personal de la empresa

Propdosito del Proyecto o Justificaciéon:

El proposito del proyecto es definir una propuesta para aumentar el nimero de clientes
potenciales prospectados por los LGA’s, garantizando un proceso mas eficiente y
rentable. Actualmente, se tiene en promedio 35 clientes potenciales menos prospectados,

lo cual lo hace menos eficiente y rentable.

Descripcién del Proyecto:

Primero, se debe elaborar la implementacién del proceso de prospeccion “To Be”,
considerando las mejoras sobre la base del levantamiento de informacion y el analisis de
la situacion actual.

Segundo, es importante definir una nueva estrategia de prospeccion de clientes
potenciales, enfocado en la definicién, ejecucion e implementacién del levantamiento del
target objetivo, el perfil correcto de los clientes y el registro correcto, a través de
herramientas que permitan tener una busqueda y registro de candidatos dptimos.
Tercero, de acuerdo a las nuevas herramientas implementadas y el proceso “To Be” se

buscara adaptar los cambios en el proceso de prospeccion de clientes enfocados en el

target correcto, segun la necesidad de la empresa.

continua. ..
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...continua

Requerimientos de Alto Nivel:

Incentivar una mayor comunicacion entre areas involucradas, especialmente entre los agentes

y los ejecutivos de cuenta.

Asegurar la capacitacion de los agentes en la seleccion de industrias claves donde pueden

capturar oportunidades de clientes potenciales.

Asegurar el uso constante de herramientas automatizadas para la busqueda de clientes por parte

de los agentes.

Riesgos de Alto Nivel:

Exceder del presupuesto asignado.

Retrasos en el cronograma del proyecto.

Superar el periodo de retorno del proyecto.

Resistencia al cambio por parte de los colaboradores de la empresa.

Objetivos del Proyecto

Alcance:

Criterio de Exito

Persona que aprueba

Los clientes prospectados estan

dentro del target de la empresa.

Clientes prospectados dentro
del de

sugeridas por la empresa.

target industrias

VP de Ventas

Cumplimiento del tiempo en el uso
de las técnicas de busqueda de

clientes.

Culminacion de busqueda de

clientes en el tiempo

correcto.

Ejecutivo de cuentas

Cumplimiento del tiempo en el

registro diario de clientes

semanalmente.

Culminacion de registro de

clientes en el tiempo

correcto.

Ejecutivo de cuentas.

Tiempo:
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El proyecto debe ser | Culminacién del proyecto en

implementado en Marzo del 2023. | la fecha indicada. VP de Ventas
...continua
Costo:

El proyecto debe realizarse dentro | El presupuesto estimado es

del presupuesto asignado. de $800,000 con wuna | VP de Ventas

variacion de +/- 5%

Resumen de Hitos Fecha Limite

Solicitud de presupuesto

01 de noviembre

Entrega del presupuesto

Quincena de febrero

Contratacion de los coaches que participaran en la

capacitacion del personal.

Fines de febrero

Comunicacién de los nuevos cambios hacia las

personas involucradas.

Primera semana de marzo

Activacion de accesos y cuentas de las

herramientas necesarias.

Primera semana de marzo

Creacion de un Notion compartido para que se

pueda visualizar toda la informacion y cambios.

Primera semana de marzo

Armar los manuales de las herramientas de

prospeccion.

Segunda semana de marzo

Armar el manual de pasos para la prospeccion y

registro de clientes.

Segunda semana de marzo

Amar el excel automatizado para el registro de

clientes.

Segunda semana de marzo

Primera sesion de coaching de prospeccion de

clientes.

Tercera semana de marzo

Segunda sesion de coaching de prospeccion de

clientes.

Primera semana de abril

Difusion del nuevo proceso a partes involucradas

Segunda semana de abril

Adaptacion del sistema a los requerimientos del

usuario.

Tercera semana de abril

Espacio de feedback del nuevo proceso.

Primera semana de mayo
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continua...

...continua

Presupuesto estimado:

$800,000 (con una variacion de +/- 5%)

Interesado (s)

Ontop

Rol
Patrocinador del proyecto — Ontop es el que
patrocinara el proyecto y se hard cargo del

presupuesto.

VP de Ventas

Gerente del proyecto — el VP de Ventas sera el
encargado de maximizar el proyecto mediante las
decisiones que tome segun los hitos a implementar.
Ademas, es el encargado de comunicar e involucrar
a los participantes del proceso sobre los cambios que

se estén dando.

Analista de Ventas

Asistente del proyecto — Analista de ventas sera el
encargado del seguimiento y cumplimiento de todas
las actividades segin el cronograma de

implementacion.

Area de ventas
¢ [Lead Generation Agents

¢ Account Executives

Cliente del proyecto — Area de ventas (LGA y AE),
son los involucrados en el proceso y lo que tendran
un papel clave en el desarrollo e implementacion del

proyecto.

Nivel de Autoridad del Gerente del Proyecto:

patrocinador.

El gerente del proyecto estd autorizado para tomar todas las decisiones correspondientes
a los recursos, ya sea, humano, monetarios, fisicos y virtuales asignados. Si se da el caso
de requerir un adicional, estos se podran adquirir respetando el presupuesto designado

para el proyecto, si se excede el presupuesto, se podra adquirir previa autorizacion del

continia. ..

105




...continta

Decisiones del Staffing:

El proyecto se llevara a cabo con personal de la empresa y personal externo. Que seran
las personas que han estado involucradas en el proceso de prospeccion desde el inicio y
los coaching seleccionados para que sean parte del proceso. Luego se debera escoger
correctamente ¢l contenido y el momento preciso de las capacitaciones para poder recibir
feedback sobre todos los cambios implementados y combatiendo la resistencia de las
variaciones realizadas. Las personas que sean seleccionadas deberan velar por la mejora

del proceso.

Gestion y Variacion del Presupuesto

Se buscara completar el proyecto dentro del presupuesto asignado. En caso no se dé, se

tolerara una desviacidon maxima de 5%.

Decisiones Técnicas:

e (Crear una cuenta de Notion y Calendly a los nuevos coaches del proyecto y darles
acceso a todas las herramientas que necesiten.

e Dar acceso a las nuevas herramientas implementadas a todos los involucrados de la
prospeccion de clientes.

¢ Definir las ventas y beneficios de usar las nuevas herramientas automatizadas de

prospeccion,

Resolucion de Conflictos:

El proceso de la resolucion de conflictos entre todos los involucrados se basara en la
conversacion de buena fe. Cada uno de los participantes debera exponer sus puntos de
vista y habra un tercero imparcial que sera un miembro del directorio. Adicional, se

organizara un comité integrado por el VP de ventas, las areas de ventas y de tecnologia.

continia. ..
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...continuia

Aprobaciones:

Firma del Gerente del Proyecto Firma del Patrocinador

Nombre del Gerente del Proyecto Nombre del Patrocinador
Fecha Fecha

Elaboracién propia, 2023
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Anexo 23:Declaracion de Alcance del Proyecto

Nombre del Proyecto:

Propuesta de mejora del proceso de prospeccion de potenciales clientes en una startup del sector Fintech y HR Tech.

Preparado por:

Claudia Gonzalez Herrera

Fecha:

15/11/23

Justificacion del proyecto

El proposito del proyecto es definir una propuesta para aumentar el numero de clientes potenciales prospectados por los
LGA’s, garantizando un proceso mas eficiente y rentable. Actualmente, se tiene en promedio 35 clientes potenciales menos
prospectados, lo cual lo hace menos eficiente y rentable.

Descripcion del producto

Primero, se debe elaborar la implementacion del proceso de prospeccion “To Be”, considerando las mejoras sobre la base
del levantamiento de informacion y el analisis de la situacion actual.

Segundo, es importante definir una nueva estrategia de prospeccion de clientes potenciales, enfocado en la definicion,
ejecucion e implementacion del levantamiento del target objetivo, el perfil correcto de los clientes y el registro correcto, a|
través de herramientas que permitan tener una busqueda y registro de candidatos optimos.

Tercero, de acuerdo a las nuevas herramientas implementadas y el proceso “To Be” se buscara adaptar los cambios en el
proceso de prospeccion de clientes enfocados en el target correcto, segun la necesidad de la empresa.

Entregables del proyecto

Los principales entregables del proyecto son:

1. Diagramacion del proceso de prospeccion de clientes "To Be" con las mejoras vs el proceso actual en términos del flujo
de actividades y datos.

2. Definicion y propuesta de la nueva estrategia de prospeccion de clientes potenciales y el flujo de actividades del proceso.
3. Definicion y ejecucion de las nuevas herramientas a usar en el proceso.

4. Definicion y propuesta de las personas asignadas al proyecto con sus roles y responsabilidades.

Alcance

Diagramacion del proceso "To Be".

Comunicacion del proceso "To Be".

Implementacion del proceso "To Be".

Definicion de una nueva estrategia de prospeccion de clientes potenciales.
Implementacion de la estrategia de prospeccion de clientes potenciales.
Capacitacion a los involucrados.

Fuera de Alcance

Variaciones del precio futuro de las nuevas herramientas implementadas.

Actualizacion de las nuevas herramientas implementadas.

Futuras modificaciones del proceso de prospeccion de clientes en otros frentes o prioridades.
Ausencia de algunos roles importantes en la implementacion y ejecucion del proyecto.

Supuestos del proyecto

Se asume el el personal de las areas involucradas cuentan con el know-how necesario para realizar sus funciones.

Se asume que las personas participantes del proyecto estaran hasta el final.

Se asume que todos los involucrados en el proceso de prospeccion buscan mejorar y ser mas eficientes por que estaran
comprometidos con los cambios y propuestas de mejora.

Se asume que el personal de Ontop cuenta con la experiencia necesaria para manejar las nuevas herramientas
implementadas.

Restricciones del proyecto

1. Tiempo: Se debera terminar la implementacion para Marzo del 2024.
2. Personas: Se debera cumplir con el proyecto con 11 persnas internas y 2 personas externas en el equipo.
3. Dinero: Se debera cumplir con el proyecto dentro del presupuesto.

Organizacion inicial del proyecto

El equipo involucrado en el proyecto estara compuesto por las siguientes personas:

Patrocinador del proyecto: Ontop es el que patrocinara el proyecto y se hara cargo del presupuesto.

Gerente del proyecto: el VP de Ventas sera el encargado de maximizar el proyecto mediante las decisiones que tome
segun los hitos a implementar.

Asistente del proyecto: el analista de ventas sera el encargado del seguimiento y cumplimiento de todas las actividades
segun el cronograma de implementacion.

Objetivos del costo (cuantificado)

Llevar a cabo el proyecto utilizando como maximo 5% mas del presupuesto asignado de $800,000.

Objetivos del cronograma (fechas
de inicio y fin)

Alcanzar a implementar los cambios antes de Marzo, porque el presupuesto se tendra aprobado fines del afio anterior y a|
partir de Marzo del 2023 se empezara con el proyecto de implementacion.

Requerimientos de gestién de la
configuracion del proyecto

Se conformara un comité de Gestion de Cambios encargado de analizar y aprobar cualquier cambio que sea necesario
durante la implementacion del proyecto. Este sera conformado por: El VP de Ventas y de tecnologia.

Ademas, el proceso para obtener la aprobacion consta de los siguientes pasos:

1. Presentar el formato de solicitud de cambios al Comité de Gestion de Cambios.

2. Revision de la solicitud por el Comité de Gestion de Cambios.

3. Sustentacion de la necesidad de Cambios.

4. Aprobacion o rechazo del cambio en cuestion.

5. En caso de aprobacion, se procede a la implementacion del cambio.

Elaboracion propia, 2023
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Anexo 24:Estructura de desglose de trabajo (EDT)

Mejora e incremento de la cantidad de

clientes prospectados

laneacion

Informacion a
lideres de
equipos.

Desarrollo

Entrega de
presupuesto.

Ejecucion

Control y seguimiento

Definicion de
participantes
en el proyecto.

Ejecucion de
la estratégia de
prospeccion.

Uso de
herramientas

automatizadas.

Capacitaciones
constantes.

Diagramacion
de solucion.

Comunicacién
de cambios en
el proceso.

Busqueda de
clientes en el

target correcto.

Evaluacion de
las nuevas
herramientas.

Definicion de
cronograma de
actividades.

Definicion de
la estructura
de costos.

Induccion de
nuevas
herramientas a
usar.

Seleccion de
clientes
potenciales.

Elaboracion propia, 2023

Evaluacién del
desarrollo del
proceso.
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Anexo 25:Cronograma del proyecto

Fase

Definicion del equipo de trabajo
Definicion de metas y tiempos
Elaboracion de acta de constitucion
Definicion de cronograma del proyecto
Revision de informacion del AS-IS
Identificacion de propuestas de mejora
Desarrollo  Comunicacion de cambios en el proceso

Planificacion

Actividad

Capacitacion de nuevas herramientas de bisqueda a usar
Ejecucion de la nueva estratégia de prospeccion (proceso TO-BE)

Uso de nuevas herramientas automatizadas para la busqueda de clientes

Priorizacion del target correcto en la busqueda de clientes

Feedback fasel
Ejecucion  Ajuste de errores

Uso de nuevas herramientas automatizadas y priorizacion de target correcto en la busqueda

Ajuste de errores
Seleccion de clientes potenciales

Capacitacion constante de herramientas automatizadas y del target correcto

Controly  Ultimos ajustes de validacion

seguimiento  Evaluacion de nuevas herramientas y métodos implementados

Cierre del proyecto

Elaboracién propia, 2023

Anexo 26: Identificacion de riesgos y Plan de contingencia

Riesgo Prob

No tener el
budget suficiente
para el desarrollo

del proyecto

No cumplir con
el plazo estimado
para el cierre del

proyecto

El incremento de
clientes

potenciales 2 4

prospectados no
sedé

Resistencia al
cambio por parte

de los 2 5

colaboradores de
la empresa

Elaboracion propia, 2023

Impacto

Prob*
Impacto

prioridad Estrategia

2 Mitigar
1 Mitigar
3 Mitigar
4 Mitigar

Acciones

Tener una proyeccion del presupuesto
que se va destinando al desarrollo del
proyecto.

Controlar el cumplimiento de plazos
establecidos a través del cronograma.
Se contara con algunos dias de
holgura en el cronograma.

Realizar seguimiento continuo a los
lideres de este proceso (LGA)
asegurando la evolucion en el tipo de
cliente prospectado.

Realizar un workshop enfocado en
charlas sobre el cambio
organizacional, trabajo colaborativo y
aspecto tecnico del proyecto.
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