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RESUMEN

El presente estudio se enfoc6 en desarrollar un plan de negocios para evaluar la
viabilidad de una empresa de servicios de internet en Puente Piedra - 2023. Se
emple6 un enfoque predominantemente cuantitativo y se adoptdé un disefio no
experimental de corte transversal correlacional causal. La investigacion tuvo un
caracter analitico y bivariado, sustentado en el estudio de Weinberger (2009) para
fundamentar el plan de negocios. Para la recoleccion de datos, se sometieron los
instrumentos a la validez de expertos y se aplicé una prueba piloto para medir la
confiabilidad con un coeficiente alfa de Cronbach de 0.958. Posteriormente, a
través del andlisis inferencial, se obtuvo un coeficiente Pseudo R cuadrado
(estadistico de Nagelkerke) del 62.0%, indicando que el modelo, con la variable
independiente "plan de negocio," explico alrededor del 62.0% de la variabilidad en
la variable dependiente "empresa de servicios de internet". Ademas, se analizé el
rendimiento financiero utilizando herramientas especificas, obteniendo un Valor
Actual Neto (VAN) de S/. S/ 50,561.56 y una Tasa Interna de Retorno del 36.40%.
Estos resultados respaldaron la viabilidad del plan de negocio para la empresa de

servicios de internet.

Palabras clave: Plan de negocios, empresa de servicios de internet, gestion del

talento humano, gestién tecnoldgica, gestion financiera



ABSTRACT

The present study aimed to develop a business plan to assess the viability of an
internet services company in Puente Piedra - 2023. A predominantly quantitative
approach was employed, and a non-experimental cross-sectional correlational
causal design was adopted. The research had an analytical and bivariate nature,
grounded in the study by Weinberger (2009) to provide a foundation for the business
plan. For data collection, the instruments underwent expert validation, and a pilot
test was conducted to measure reliability, yielding a Cronbach's alpha coefficient of
0.958. Subsequently, through inferential analysis, a Pseudo R-squared coefficient
(Nagelkerke statistic) of 62.0% was obtained, indicating that the model, with the
independent variable "business plan,” explained approximately 62.0% of the
variability in the dependent variable "internet services company.” Additionally,
financial performance was analyzed using specific tools, resulting in a Net Present
Value (NPV) of S/ 50,561.56 and an Internal Rate of Return of 36.40%. These

results supported the viability of the business plan for the internet services company.

Keywords: Business plan, internet services company, human talent management,

technological management, financial management
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|. INTRODUCCION

A nivel global, el acceso a internet y la brecha digital son aspectos
estrechamente interrelacionados que requieren consideracion de otros elementos
como las telecomunicaciones, asi como las Tecnologias de la Informacion y
Comunicacion (TIC) (Flores-Cueto et al., 2020). Rol que se hizo indispensable para
la comunicacibn humana y la ejecucién de diversas actividades durante la
pandemia del Covid-19, a través de la conectividad que ofrece internet, haciéndola
aun mas relevante, ya que millones de hogares utilizan esta herramienta para el
teletrabajo y la educacion hibrida (OIT, 2020; Arias et al., 2020). Por lo tanto, la
conectividad se compone de dos elementos fundamentales: la infraestructura
tecnolégica necesaria y los dispositivos que permiten a los usuarios conectarse a
la red global (Duarte & Pires, 2014).

En América Latina, un estudio realizado por el PNUD (2022) revel6 que el
promedio de hogares con conexion fija de internet en esta region es del 67%. Sin
embargo, se observan diferencias significativas entre los paises, con Santa Lucia
y Brasil liderando con un 79% y un 77% respectivamente, mientras que Haiti tiene
solo un 6% y Nicaragua un 25%. Estas cifras evidencian la existencia de brechas,
especialmente entre las areas urbanas (74%) y rurales (42%), lo cual es notable en
el caso de Peru y Bolivia. Ademas, se constatd que el 60.0% de la poblacion en
América Latina y el Caribe utilizan internet en su vida diaria, dejando al 40.0%
restante sin acceso a los beneficios de la conectividad digital (PNUD, 2022).

En el contexto peruano, el costo promedio de internet de banda ancha es de
26.2 dolares, comparado con los 31 dolares en México y los 47.3 ddlares en
Uruguay (Chevalier, 2023). Se ha informado que un 84% de los usuarios
experimenta una baja calidad del servicio de internet movil de banda ancha,
mientras que un 66% ha experimentado interrupciones del servicio y un 59% critica
los altos costos. En el caso de la banda ancha fija, el 80.0% de los usuarios reporta
una baja calidad del servicio, el 56.0% experimenta interrupciones y el 51.0%
considera que el servicio es costoso. En cuanto a los principales usos de internet,
el 71.0% de los usuarios lo utiliza para la educacion, el 35.0% para la mensajeria
instantanea y el 32.0% para juegos (PNUD, 2022).



En el distrito de Puente Piedra, la falta de acceso equitativo a servicios de
internet de calidad se ha convertido en una barrera para el desarrollo y la inclusion
digital de la comunidad local. Un 69.2% de hogares dentro de viviendas no tienen
internet (Partido Democratico Somos Peru, 2022). La poblacién de bajos recursos
carece de acceso a Internet mediante fibra Optica, lo que limita sus posibilidades de
acceder al teletrabajo, la educacién en linea y otras actividades digitales esenciales
(Gomez Cordova, 2021). Ademas, se han reportado problemas relacionados con la
calidad del servicio de internet en la zona, con usuarios de banda ancha mavil y fija
que experimentan baja calidad del servicio, interrupciones frecuentes y altos costos
(Nunez y Reyna, 2022).

Por lo tanto, es crucial abordar esta problematica a través de la elaboracion
de un plan de negocios que evalle la viabilidad de implementar una empresa de
servicios de internet en Puente Piedra-2023. Plan que debe tener en cuenta el
talento humano necesario para ofrecer un servicio de calidad, infraestructura
tecnoldgica requerida, estrategias de comercializacién y marketing para llegar a la
poblacion objetivo, y el plan financiero para garantizar la sostenibilidad econdmica

del proyecto (Weinberger, 2009).

A partir de los elementos mencionados, surgen las siguientes interrogantes
para abordar el problema general: (Como contribuye el plan de negocio a la
viabilidad de una empresa de servicios de internet en Puente Piedra-2023?
Ademas, se han identificado como problemas especificos los siguientes: ¢ Como
influye el plan de talento humano en la viabilidad de una empresa de servicios de
internet en Puente Piedra-2023?, ¢Como impacta el plan de tecnologia en la
viabilidad de una empresa de servicios de internet en Puente Piedra-2023?, ¢ Como
contribuye el plan de comercializacién y marketing a la viabilidad de una empresa
de servicios de internet en Puente Piedra-2023?, y ¢Como incide el plan de
finanzas en la viabilidad de una empresa de servicios de internet en Puente Piedra-
20237

Los aspectos justificativos del presente estudio se dividen en diferentes

ambitos:



En el plano tedrico, el estudio se fundamenta en la teoria del
emprendimiento, en particular en la corriente de gestion empresarial basada en
oportunidades propuesta por Drucker (1985). Ademas, se apoya en la teoria de la
competitividad, centrada en la busqueda de ventajas competitivas (Michael Porter,
2017), la promocion de la innovacién y la generacion de valor para los clientes
(Hamel, 2008). Por ultimo, se considera la teoria de la resiliencia organizacional,

dirigida a dar sostenibilidad a las organizaciones (Barr6n y Sanchez, 2022).

En el &mbito metodoldgico, se ha adoptado un enfoque cuantitativo para este
estudio, basado en la recoleccién de datos a través de cuestionarios disefiados
para medir las variables observadas y validar teorias mediante evidencias

empiricas (Bernal, 2016; Hernandez y Mendoza, 2018).

Desde una perspectiva practica, este plan de negocio es relevante, ya que
permite evaluar las brechas existentes en cuanto a conectividad y contribuir a la
inclusioén tecnolégica de sectores que aun enfrentan limitaciones en ese aspecto.
Ademas, busca fomentar la alfabetizacion digital y el adecuado manejo de

herramientas tecnoldgicas (Bazurto Leonés, 2022).

De otra parte, el objetivo general de este estudio es elaborar un plan de
negocio que garantice la viabilidad de una empresa de servicios de internet en
Puente Piedra-2023. Ademas, se han establecido cuatro objetivos especificos: (i)
desarrollar un plan de talento humano para asegurar la viabilidad de la empresa,
(ii) crear un plan de tecnologia para garantizar la viabilidad de la empresa, (iii)
elaborar un plan de comercializacion y marketing para asegurar la viabilidad de la
empresa, Yy (iv) establecer un plan de finanzas para garantizar la viabilidad de la

empresa.

Finalmente, se plantea la hipétesis general de que el plan de negocio permite
la viabilidad de una empresa de servicios de internet en Puente Piedra-2023.
Ademas, se han formulado cuatro hipétesis especificas: (i) el plan de talento
humano es determinante para la viabilidad de la empresa, (ii) el plan de tecnologia
es determinante para la viabilidad de la empresa, (iii) el plan de comercializacion y
marketing es determinante para la viabilidad de la empresa, y (iv) el plan de finanzas
es determinante para la viabilidad de la empresa.



Il. MARCO TEORICO
En esta seccion se consideraron tanto los antecedentes internacionales como
nacionales. Asi, en relacion a los de indole internacional, destacaron los siguientes

estudios:

Muso (2022) elaboré un plan de negocio centrado en la expansion del
servicio de internet mediante fibra optica. El enfoque de la investigacion fue
cuantitativo con un disefio no experimental. Acorde con la postura de la tesista se
consideraron dos variables: i) independiente: plan de negocio vy ii) dependiente:
servicio de internet por fibra 6ptica. Asimismo, se consider6 a 7832 pobladores y
para el calculo de la muestra se seleccionaron a 366 habitantes, para el cual utilizd
la técnica de la encuesta y como instrumento el cuestionario. De la misma manera,
para iniciar el plan considerd una inversion inicial de USD 48,571.00. Mientras que
el VAN al cabo de 5 afos fue de USD 58,419 y una TIR de 36.0% en el plazo de
cinco afios, porcentaje superior al considerado como minimo que fue de 14%,

concluyendo de esta manera la viabilidad del plan de negocio.

Asimismo, Ledén y Duque (2019) desarrollaron un plan estratégico con la
finalidad de incrementar las ventas de cajas de derivacion de Electrotel en el
mercado de Ecuador. De modo que se enfocaron en crear un modelo de negocio
sustentado en un proceso que permita estimar una parte de los recursos de la
empresa hacia la creaciéon de valor y sean percibidos por los clientes. Para tal
efecto, determinaron un nicho de mercado en base a las cajas de derivacion, el cual
se consideré atractivo, aunque solo fueron 7 empresas operadoras de
telecomunicaciones, siendo en el 2018 de 18200 cajas con un valor de $1.209.014.
Asimismo, se utilizaron el TIR y el VAN, siendo en este caso el VAN de $187.943
lo que permitié ser viable el proyecto. Y, un TIR de 54% que reflej6 una oportunidad

de inversion real con un bajo nivel de riesgo financiero y alta rentabilidad.

Por su parte, Veintimilla (2021) disefié un plan de mejora para la expansion
de una empresa de telecomunicaciones. Para ello, formulé una estrategia de
crecimiento de la empresa, con la finalidad de seguir operando y optimizando a la
vez la calidad del servicio. Aunque se tratd de una investigacion documental, sin

embargo, también se realiz6 trabajo de campo centrado en los clientes. De modo



gue los resultados permitieron identificar el problema, causas u oportunidades de

mejora. Finalmente, la propuesta se valido y se sugirié su inmediata ejecucion.

Farfan-Rea (2022) analiz6 en su articulo los modelos de negocios aplicables
a una empresa proveedora de servicio de internet y escogio luego un modelo de
negocio apropiado. El estudio se baso6 en un disefio no experimental descriptivo. A
pesar de ello, se realizd una andlisis externo e interno de la empresa de
telecomunicaciones que provee servicio de internet por medio de fibra dptica.
Adicionalmente, analizé el problema, formulé una propuesta de valor y efectud un
andlisis FODA, a la par que consider6 un plan de marketing, aunque no incluyé el
plan financiero. Por ultimo, el modelo de negocios debe enfocarse en las areas de
estudio analizadas e integrarlas para estructurar una propuesta de valor central,

dentro de los canones racionales y emocionales.

Martin (2021) desarroll6 una propuesta de intervencion orientada a gestionar
de forma eficiente y sostenible en el tiempo, el proceso de transformacion
tecnolégica y digital de una cooperativa telefénica. Asimismo, evalu6 el estado
actual de la tecnologia empleada en los servicios de internet y telefonia. De igual
forma, identifico los costos operativos, cambios estructurales y acciones concretas
orientadas a la transformacion tecnolégica. También, realizo el relevamiento tanto
en calidad como en eficiencia del servicio de internet, asi como de telefonia. Por
tanto, se hizo necesario redisefiar el modelo de negocio actualmente existente en
la cooperativa hacia un modelo empresarial y social que favorezca a las personas
sobre el capital, otorgue seguridad laboral a largo plazo y estabilidad financiera en
relacion a las ganancias.

En relacién a los antecedentes nacionales, se encontr6 el estudio de Flores
et al. (2021) quienes implementaron una red de banda ancha que permitio la
interconexion digital mediante internet en las zonas rurales del pais. Asimismo,
echando mano de la innovacion y la sostenibilidad para incrementar la conectividad
digital recurrieron a la infraestructura de transporte de datos y comunicaciones
robustas en el tiempo, permitiendo replicar el modelo de negocio en distintas zonas
rurales y coadyuvar al desarrollo social y econémico de su poblacién. Finalmente,

el proyecto se baso en tres pilares: ambiental, social y econdmico, proponiendo un



modelo de negocio que permita la inversion en infraestructura de internet en las
zonas rurales del Pera.

Asimismo, Quintana (2021) elaboré un plan estratégico con el proposito de
mejorar la competitividad de una empresa de servicio de internet en zonas urbanas
y rurales de Monsefu. Metodolégicamente, correspondié a un tipo de estudio
aplicada de nivel explicativo y propositivo y con un disefio no experimental.
Finalmente, en el estudio logré estimar el costo que significd implementar el plan
estratégico para la competitividad, siendo este de S/. 23,800.00 para aumentar las
caracteristicas técnicas y fortalecer los factores de calidad y de competitividad de
la empresa.

De igual forma, Castellanos, Lopez y Ramirez (2020) propusieron tres
objetivos de cara al 2025. Sefalar la necesidad de posicionarse como empresa de
telecomunicaciones con una mejor experiencia al servicio de los clientes con un
indicador de satisfaccion de 9. Asimismo, incrementar su valor de mercado en un
75% y a un ritmo de crecimiento anual del 12%. Y, contar con una mejor
infraestructura en redes y antenas brindando un servicio sostenido en sus
conexiones 4G, 4.5G LTE y 5G en todo el Perd. En suma, el objetivo fue hacerla
crecer sobre la base de su patrimonio soélido y estable, asumiendo el liderazgo en
materia de telecomunicaciones y digitalizacion.

Por otra parte, Abanto et al. (2022) analizaron la viabilidad de un plan de
negocio centrado en ofrecer una plataforma web orientada al analisis del mercado
laboral peruano en tiempo real, permitiendo actualizaciones diarias dirigidas a
universidades, institutos y centros de capacitacion. De modo que se centraron en
elaborar un andlisis acerca de las instituciones de capacitacion, especificamente,
cémo éstas generan su oferta académica. De igual modo, elaboraron una propuesta
de valor orientada a su aceptacion y demanda potencial. Igualmente, elaboraron el
plan estratégico, asi como demas planes funcionales adoptando la propuesta
metodolégica de Lean Startup (Ries, 2012). Finalmente, concluyeron que la
plataforma web de andlisis de mercado resulto factible por ser innovadora.

Por ultimo, Chirinos et al. (2018) demostraron que hay una oportunidad de
conectar a peruanos que se encuentran en las zonas mas alejadas del pais.
Gracias, a las normativas legales dadas por el Estado peruano, que posibilita crear

un nuevo modelo de negocio en el sector de las telecomunicaciones, donde un



operador moévil pueda generar negocios en las zonas rurales. Un importante aliado
es Telefonica del Peru quien esta dispuesto a participar en la sociedad desplegando
su internet moévil. Concluyeron que el plan de negocio es viable desde una
perspectiva tecnoldgica.

Seguidamente, se abordd las bases tedricas de plan de negocio, el cual en
este estudio estd enmarcado dentro de la teoria basada en oportunidades. Esta
teoria refiere que los emprendedores no estan interesados en producir cambios,
por el contrario, ellos estdn deseosos en explotar las oportunidades que advierten
en el mercado, razén por la cual su esfuerzo se aboca a irrumpir en la gestion
empresarial bajo una logica estratégica (Drucker, 1985). En otras palabras, ponen
un mayor interés en las oportunidades que han detectado en el mercado antes que
en el cambio que se ha generado. Esto posibilita, a partir del conocimiento adquirido
por el emprendedor, poner énfasis en la batalla por la gestion empresarial con la
finalidad de aprovechar la oportunidad descubierta en el mercado y hacerla viable.
Y, adicionalmente, para formalizarla requiere del plan de negocio, es decir,
apropiarse de esta herramienta que le permita seguir una linea de conducta
empresarial en el que pueda obtener ventaja competitiva.

Asimismo, otro basamento teorico sobre el cual se apoya el estudio esta
relacionado con la teoria de la competitividad. Sobre el particular, se destaca como
aspecto sustancial las cinco fuerzas competitivas que se encargan de moldear la
estrategia de la empresa para lograr ventaja competitiva. Esto adquiere mas
relevancia con la presencia de internet, permitiendo tener una dimension global del
accionar del mercado y de las empresas (Porter, 2017). Complementariamente, un
plan de negocio para una empresa nueva, le permite definir estrategias pertinentes
gue se ajusten a la realidad del mercado estableciendo una diferenciacién que le
permita construir una estrategia de Océano Azul (Chan Kim y Mauborgne, 2015).

Por ultimo, es importante alinearse con la innovacién, la creatividad, la
colaboracion y el cambio que se opera en las organizaciones (Hamel, 2008). Por
ello, se tomd en cuenta la teoria de la resiliencia organizacional, porque pretende
dar sostenibilidad a la organizacién y ésta responda de forma adecuada a los
escenarios criticos que se producen en la economia (Barrén y Sanchez, 2022).

De otro lado, se entiende por plan de negocios a la propuesta en el que se

articula y vincula una oportunidad de negocio y se traduce en informacion acerca



de un producto o servicio, al que se denomina propuesta de valor e integra diversos
componentes como el marketing, recursos humanos, operativos y financieros
(Pérez y Alvarez, 2020). Estos autores sostienen que el plan de negocios
representa para el emprendedor el qué hacer permitiéndole evaluar la viabilidad de
la oportunidad del negocio.

De otra parte, se afirma que un plan de negocio es un documento escrito en
el cual se plasma la idea de negocio. Basandose en el analisis del mercado, asi
como la planeacion estratégica (Rosas et al., 2019). Asimismo, desde otra postura,
se define el plan de negocio como un documento en que se da detalles acerca de
una idea de negocio con informacién sistematica sobre lo que se pretende hacer.
Siendo necesario procesar la generacion de ideas, hacer una captura y analizar la
informacion, de modo que permita luego evaluar la oportunidad detectada y los
riesgos que ello implica. Complementariamente, permite adoptar decisiones o, en
su defecto, ajustar el documento (Boveda et al., 2015). Por ultimo, otra definicion
de importancia sostiene que el plan de negocio es un documento en el que esta
plasmado de forma clara, precisa y agil el resultado del proceso de planeacion. De
esta forma, se convierte en una guia del negocio, precisando los objetivos y todo
aguello que se pretende alcanzar en consonancia con la oportunidad de mercado
(Weinberger, 2009).

Por otro lado, el plan de negocios es un documento en el que se da una
descripcion del negocio, asi como los productos o servicios que se van a ofertar.
De igual modo, en él se establecen los lineamientos de orden administrativo,
recursos humanos, financieros y logisticos, asi como otros detalles que van a
posibilitar tanto los aspectos operacionales como la ruta del éxito (Moyano, 2016).

A partir de lo abordado, resulté también pertinente tocar lo referente al
esquema de un plan de negocio. Este esta conformado por once fases en los que
se detalla cada una de sus fases cuyo encabezamiento esta dado por el resumen
ejecutivo, para entrar luego en los detalles referentes al producto o servicio,
mercado y sus necesidades. Luego esta el andlisis de mercado y de la propia
competencia. Después, se efectla el analisis y se escoge la estrategia pertinente,
para luego estructurar el plan de accion y los planes funcionales (marketing,
operaciones, organizacion y economico-financiero. Por ultimo, los anexos
(Weinberger, 2009; Pérez y Alvarez, 2020).



En esta misma linea, cabe destacar otra propuesta en el que se consigna
como primer apartado el resumen ejecutivo, para luego pasar a la descripcion del
negocio, y después hacer el respectivo analisis del mercado, asi como de la
empresa. A continuacién, se encuentra el diagnostico que permite estructurar el
planteamiento estratégico. Para luego, dar pie al disefio de los planes funcionales
como es el marketing, recursos humanos, operaciones, econoémico-financiero.
Adicionalmente, se hace hincapié en el sistema de control y, por ultimo, las
conclusiones en que se consigna la viabilidad del plan (Moyano, 2015).

A partir de lo sefalado, se tuvo en cuenta las siguientes dimensiones de un
plan de negocio de una empresa, siguiendo la estructura del aporte de Weinberger
(2009), de cuya concepcion tedrica-practica se ajusta a las exigencias del mercado
peruano. Ademas, esta postura, permite tener en cuenta cuatro dimensiones de la
gestion empresarial en una empresa de servicios de internet.

Dimension Plan de talento humano. En la actualidad alude, dentro de una
concepcion de capital humano, a aquellas personas activas y proactivas del
negocio quienes con sus habilidades fundamentales aportan valor en beneficio de
la empresa y a hacerla competitiva y sustentable (Chiavenato, 2019).

De modo que, al hablar de recursos humanos es enfocarse en las personas.
Por ello, representa la dimensidn mas importante, porque a través de las
capacitaciones de aquellas, es factible lograr el éxito. En otras palabras, tienen que
ver con la estructura funcional que van a desempefiar los colaboradores. De
manera que, van a estar dirigidas a fortalecer las habilidades, conocimientos y
competencias. Asimismo, ejecutar las estrategias de reclutamiento, promocion y
evaluacion del personal (Weinberg, 2009).

Dimension Plan de tecnologia. Alude al empleo de tecnologias del proceso,
asi como de tecnologias del producto. Ello ha permitido reducir las barreras para
emprender negocios, optimizar procesos, asi como implementar nuevas
herramientas en la empresa, permitiendo dinamizar tanto la logistica interna como
externa de una empresa (Erazo, 2020; Mantilla et al., 2019). Es un eje importante
del plan de operaciones. Es decir, constituye una particularidad de aquella. Por ello,
Su uso permite viabilizar los diversos procesos internos de la empresa. De igual

forma, adquiere relevancia la gestion de la innovacién y del conocimiento,



estimulando de esta forma el aprendizaje organizacional y la innovacion (Weinberg,
20009).

Dimension Plan de comercializacién y marketing, esta asociada con el
estudio de mercado, permitiendo realizar un sondeo desde una mirada cualitativa
como cuantitativa para poner de relieve los productos y/o servicios en lo que se
enfoque el cliente. De esta forma, se establecen los perfiles de clientes, se ahonda
en el comportamiento del consumidor y se tiene un perfil de los competidores y de
sus productos. Luego, viene la parte del marketing y las diversas mezclas que se
puedan concebir con la finalidad de atender las necesidades de los clientes,
permitiendo definir los objetivos del marketing y sus diversas variantes. En buena
cuenta, afrontando antes, durante y después de la produccion de los servicios con
metodologias apropiadas que permitan la mejora continua, la calidad del producto,
posicionamiento, servicio de posventa, entre otros aspectos (Weinberg, 2009).

Por ultimo, se tiene la dimensién Plan de finanzas. En esta parte, se integra
todos los planes funcionales, permitiendo establecer el presupuesto. Pero, también
considerar los aspectos econémicos, mediante un manejo apropiado de los costos
de produccion, costos fijos, costos variables, ventas, gastos administrativos, uso de
tecnologia, transporte, materia prima, pago a proveedores, entre otros. Por ello, es
importante que se tenga un registro del flujo de caja, a fin de poder proyectar la
inversion final y determinar con precision la viabilidad de los planes funcionales
elaborados, asi como la proyeccion de los estados financieros que permitan sefalar
el célculo del VAN, TIR, Costo/Beneficio, WACC, COK, entre otros, y pueda dar una
lectura adecuada de la rentabilidad y los riesgos consabidos del plan de negocio
(Weinberg, 2009).

En lo que se refiere a la variable dependiente: empresa de servicios de
internet, es necesario recalcar, en primer lugar, el concepto de empresa. Se trata
de aquella realidad econ6mica que se encarga de producir un valor afiadido como
producto de la transformacion de los factores productivos que, al producir algo
nuevo permite que pueda ser almacenado o, en su defecto, distribuido (Navio et
al., 2022). De igual modo, se entiende por empresa aquella organizacion que
dispone de los recursos escasos, apoyandose en las personas para poner en
marcha procesos y tecnologias que van a permitir obtener productos y/o servicios

de lo que va a depender el éxito o fracaso de dicha organizacion (Garcia, 2020).
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Igualmente, una empresa es concebida como organizacién social que se vale de
herramientas y estrategias para contribuir al manejo eficiente de los recursos y
optimizar el proceso productivo y/o servicios para satisfacer las necesidades
humanas y lograr la rentabilidad y sustentabilidad de la empresa (Picado y
Golovina, 2021). Por ello, administrar una micro, pequefia 0 mediana empresa

(Mipymes) consiste en aplicar la gestion empresarial para el logro de los objetivos.

A partir de lo expresado, fue pertinente establecer las dimensiones de la

empresa de servicios de internet, a saber:

La dimension gestion del talento humano de una empresa de servicio de
internet. Al respecto, desde la perspectiva de la empresa, representa la capacidad
de hacer atractiva, motivadora y ofrecer oportunidades de desarrollo profesional a
los mas capaces y comprometidos con el talento organizativo (Ibafiez, 2022).
Asimismo, otra definicidn, la concibe como la capacidad de la organizacion para
atraer, desarrollar y retener personas comprometidas y competencias con la
empresa (Hatum y Marchieri, 2021). Mientras que, desde otra postura, se le define
como un procedimiento estratégico que esta alineado con la estrategia empresarial
con el proposito de atraer, asi como desarrollar y, por ende, retener colaboradores
con talento en la estructura de la organizacion (Hatum, 2011).

Los indicadores de la gestion del talento humano fueron: Identificar y atraer
el talento humano. Este consiste en identificar qué tipo de talento se requiere para
un determinado puesto o, en su defecto, que capacidades organizacionales
desearia desarrollarse en el puesto. Y, complementariamente, atraer se refiere a
ofrecer una propuesta de valor al empleado (PVE) el cual quiere decir que esperan
los colaboradores recibir de la empresa por el trabajo que desempefian (Hatum,
2011). Luego destaco, desarrollar y retener el talento humano: el cual se define
como saber establecer una reserva o un grupo de personas que van a estar
destinados a desarrollar un trabajo especifico, muy diferente este rol, de quienes
van a reemplazar a un directivo, razon por el cual tiene una connotacion estratégica
y se ampara en una planificaciéon creativa porque comprende: compensaciones y
remuneraciones, identidad organizacional y carrera y empleabilidad (Hatum, 2011).
Después se tuvo el indicador planificar la sucesion y desarrollar el liderazgo: Este

consiste en identificar personas que puedan ocupar y desempefar roles especificos
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de liderazgo en el futuro en un puesto directivo (Hatum, 2011). Por ultimo, se valoro
el indicador evaluar el desempefio y retroalimentar: Este consiste en realizar una
evaluacion integral de 360° del desempefio de los colaboradores. Mientras que,
retroalimentar significa hacer una revision continua de los objetivos, ligado a las
compensaciones, para una mejor gestion del rendimiento (Allegue et al., 2022).

A continuacion, se considerd la dimension gestion tecnolégica de una
empresa de servicio de internet, la cual se define como el conjunto de decisiones
gue estan vinculadas con la creacion de tecnologias, la necesidad de su
adquisicién, condiciones motivadoras de perfeccionamiento, asimilacién vy
comercializacion de aquella (Florez, 2022). Otra definicion, estd centrada en
estimular la innovaciéon dentro de los canones estratégicos y tacticos acorde con la
naturaleza de cada organizacion y se sustenta en una filosofia, asi como en
objetivos clave empleando la tecnologia proporcionada por el capital social,
adaptandolas a las necesidades del sector productivo en el que opera la empresa
(Wu et al.,, 2018). Y, por ultimo, consiste en la aplicacion de métodos de
administracion con la finalidad de maximizar las capacidades de la variable
tecnolégica para respaldar los objetivos de una organizacion que produce bienes y
servicios (Cano-Pita y Garcia-Mendoza, 2018; Pita et al., 2018).

Los indicadores que se consideraron para la dimensién gestion tecnolégica
fueron: Infraestructura tecnoldgica, el cual se entiende por la articulacion vy
vinculacion de multicapas. Siendo la primera el hardware (ordenadores, servidores,
monitores, impresoras, escaneres, routers entre otros). La segunda, representa el
software (sistema operativos y programas) y, la tercera, lo constituyen las redes o
nodos internos como externos a una organizacion (Rodriguez et al., 2022).
Asimismo, destaca el indicador: Desarrollo y mantenimiento de aplicaciones, el cual
se refiere a los programas que son ejecutados en un ordenador con la finalidad de
realizar determinadas tareas sobre el hardware, suministrando la informacion
necesaria que permita la ejecucion de los programas, asi como de su
mantenimiento, es decir, los cambios que se deben realizar sobre el software
(Pifieiro, 2022). De igual modo, el indicador: Seguridad de la informacién, este se
entiende al conjunto de medidas que deben considerarse con la finalidad de
salvaguardar, asi como proteger la informacion que se encuentra sujeta a la

confidencialidad, disponibilidad e integridad (Solarte y Enriquez, 2015). Y, por
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altimo, destaco, el indicador: Gestion de datos, el cual consiste en disponer la
organizacion, procesamiento y la disposicion de informacion con la finalidad de
proporcionar cursos de accion relacionados con el devenir de la empresa (Menzel,
2022).

Luego, se tuvo la dimension gestion de comercializacion y marketing
posmoderno. Esta enfocada en satisfacer las necesidades del mercado
previamente seleccionado, a través del estudio de mercado. Comprende la
segmentacion de este para establecer la categoria de productos que se pretende
ofrecer a los clientes y proceder, al ulterior posicionamiento de los productos para
anclar la marca en la mente de los consumidores o0 usuarios y, después, enfocarse
en la estrategia de ventas de productos (Picado y Golovina, 2021; Feijoo y Garcia,
2018; Tabares y Lopez, 2015). Otra definicion de gestion de comercializacion tiene
gue ver con el saber conectar con el mercado, el cual exige una revision continua
en base a los intereses de los consumidores y tomar decisiones que permitan el
afinamiento de estrategias por parte de la empresa (Capa et al.,2018). Sin embargo,
una definiciébn de peso, sobre gestion de comercializacion alude al conjunto de
actividades ligadas con la venta de bienes y servicios dirigidas al consumidor para
un uso personal. Asimismo, es considerada como la venta al por menor que realiza
una empresa sin importar de que medios se haya valido la distribucion, es decir, a
través de tiendas o en su defecto, mediante la venta directa, telemarketing e
internet, asi como venta automatica y los servicios de compras (Kotler y Keller,
2012).

Entre los indicadores de gestion de comercializacion y marketing
posmoderno se tiene: Segmentaciéon de mercado, el cual consiste en saber
diferenciar el mercado en diversos grupos que poseen determinadas caracteristicas
a quienes se debe ofrecer un bien o un servicio mediante la combinacion de
acciones de marketing (precios, distribucion, comunicacion, entre otros) con la
finalidad de lograr satisfacciones y mantener relaciones duraderas entre el cliente
y la empresa (de Orador, 2022). A continuacién, se tuvo el indicador: Experiencia
del cliente, trata de un conjunto de todas las impresiones e interacciones que un
cliente experimenta y asimila con respecto a la duracion de la relacién con una
empresa (Grotsch, 2022). De igual forma, el indicador: Marketing digital, el cual se

definio como la aplicacion de estrategias, asi como de técnicas de comercializacion
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las cuales son promovidas a través de los medios digitales para conectar e
interactuar con el cliente (Shum Xie, 2019). Por ultimo, el indicador Neuromarketing,
conocido también como marketing emocional el cual investiga acerca de los
comportamientos del cerebro humano durante el proceso de compra (Castillo,
2019).

Luego, esta la dimension gestion financiera, ésta se define como el
manejo de los recursos empresariales que se realizan a través del control de
ingresos y gastos, fruto de una adecuada planificacion y organizacion (Azeez et al.,
2020). Otra definicion similar de gestion financiera consiste en el procedimiento de
involucrar el suministro de recursos que tiene una entidad, el cual es llevado por un
controlador que dispone de los fondos, retiros y depdsitos para luego ser
procesados por el area contable (Strutner, 2020). Por ultimo, otra similar, se enfoca
en monitorear el gasto, asi como analizar el area de tesoreria. Asimismo, se
encarga de elaborar y proyectar los flujos de caja mensual con el propdsito de cubrir
las deudas con los proveedores y hacer mas eficiente el uso de capital (Van y
Wachowicz, 2019).

Los indicadores de gestion financiera son: Rentabilidad, este consiste en
la capacidad de una empresa para aprovechar sus recursos Yy, sobre esa base,
obtener ganancias o utilidades al término de un periodo (Aguirre y Barona, 2020).
Asimismo, se tiene otro indicador: Liquidez, se refiere a la rapidez con la que los
activos pueden convertirse en efectivo, y se evalla mediante el analisis de ratios
los cuales permiten establecer la idoneidad de una empresa en materia de
cumplimiento de sus pagos financieros en el corto plazo (Durrah et al., 2016).
Igualmente, se tiene el indicador: Endeudamiento, el cual es una medida utilizada
para analizar la proporcion de financiamiento a través de deuda en relacion con los
activos de las microempresas. Esta medida muestra el porcentaje de activos que
ha sido financiado por fuentes externas de financiamiento (terceros) (Zambrano-
Farias et al., 2021). Por ultimo, esta el indicador: Gestion de riesgos, este consiste
en coordinar las actividades que favorecen la direccidbn y control sobre la

organizacion empresarial respecto al riesgo (Committee ISO/TC 262, 2018).
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lIl. METODOLOGIA
3.1 Tipo y disefio de investigacidn

3.1.1 Tipo de investigacion

El tipo de investigacion elegida fue de caracter basica, ya que su objetivo
principal radica en la generacion de nuevos conocimientos mediante una mejor
comprension de los fendmenos estudiados y observados. Este proceso contribuye

al fortalecimiento de un cuerpo tedrico especifico (Arispe et al., 2020).

Por ultimo, se tuvo en cuenta el enfoque de investigacion cuantitativo. Al respecto,
este consiste en la recoleccion de datos para obtener evidencia empirica que

permita comprobar hipoétesis y validar o no teorias (Hernandez y Mendoza, 2018).
3.1.2 Disefio de investigacion

El estudio adoptado correspondié a un disefio no experimental, porque no
busca manipular intencionalmente las variables de estudio, sino mas bien esta
abocado a la observacion del fendmeno tal como este se presenta. Ademas, por la
forma como se recolectan datos este se realiz6 en un solo momento, lo que lo define
como un estudio de corte transversal. Adicionalmente, la investigacion fue de
naturaleza analitica y bivariada, porque se enfoco en el estudio de dos variables,

con un alcance explicativo (Hernandez y Mendoza, 2018).

3.2. Variables y Operacionalizacion

Variable independiente: Plan de negocio

e Definicién Conceptual: Se entiende como una propuesta en el que se articula
y vincula una oportunidad de negocio y se traduce en informacion acerca de un
producto o servicio, al que se denomina propuesta de valor e integra diversos
componentes como recursos humanos, operativos como es el caso del
tecnolégico, comercializacién y marketing, y financiero (Pérez & Alvarez, 2020).

e Definicion Operacional: La variable plan de negocio fue medida mediante un
cuestionario conformado por 26 items y 13 indicadores que evallan cuatro
dimensiones que son: Plan de talento humano, Plan de tecnologia, Plan de

comercializacién y marketing y Plan de finanzas (Weinberger, 2009).
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Indicadores: La primera dimension comprendid: definicibn de perfiles de
puesto, proceso de reclutamiento e integracién de nuevos empleados. En la
segunda dimension: entorno tecnolégico, seguridad de la informacion y soporte
técnico y atencion al cliente. En la tercera dimension: generacion de leads o
clientes potenciales, posicionamiento de marca y retencion y satisfaccion del
cliente. Y, cuarta dimension: margen de contribucién, tasas de crecimiento de
clientes, punto de equilibrio y ratio de rentabilidad.

Escala de medicidn: En este estudio se considerd una escala de tipo ordinal.

Variable dependiente: empresa de servicios de internet

Definicion Conceptual: Es concebida como organizacion social que se vale
de herramientas y estrategias para contribuir al manejo eficiente de los recursos
y optimizar el proceso productivo y/o servicios para satisfacer las necesidades
humanas y lograr la rentabilidad y sustentabilidad de la empresa (Picado y
Golovina, 2021).

Definiciobn Operacional: La variable empresa de servicios de internet fue
medida mediante un cuestionario conformado por 32 items y 16 indicadores
gue evaluaron cuatro dimensiones que son: gestién del talento humano, gestion
tecnoldgica, gestion de comercializacion y marketing posmoderno y gestion
financiera (Pérez y Alvarez, 2020).

Indicadores: Para la primera dimension se considerd: identificacion y atraccion
del talento humano, desarrollo y retencién del talento, evaluacion del
desempefio y retroalimentacion y planificacion de la sucesion y desarrollo del
liderazgo. La segunda dimensién: infraestructura tecnolégica, desarrollo y
mantenimiento de aplicaciones, seguridad de la informacién y gestién de datos.
La tercera dimension: segmentacion de mercado, experiencia del cliente
marketing digital y neuromarketing. Y, la cuarta dimension: rentabilidad,
liquidez, endeudamiento y gestion de riesgos.

Escala de medicion: Se trabajo con una escala de medicion ordinal y

numeérica.
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3.3. Poblacién, muestra, muestreo, unidad de muestreo

3.3.1 Poblacion

Se define poblacion como el conjunto de elementos que tienen las mismas
caracteristicas peculiares y constituyen un interés en un problema sefalado (Llinas
et al., 2018). Para el caso sefalado, la poblacion que se consider6 en este estudio
fue de 93300 hogares en el distrito de Puente Piedra (CPI, 2022).

e Criterios de inclusion: Comprende a los hogares que no poseen conexion a
internet con fibra Optica de Puente Piedra y representa el 40.0% y todos
aquellos que consintieron participar del estudio de manera voluntaria, por lo que
fueron 37320 hogares. De estos se consideraron un 23.5% de hogares que se
encuentran en el sector norte del distrito, lo que representé 8770 hogares

e Criterios de exclusion: Los hogares que tienen conexidn de internet fijo con
fibra optica. Ademas, de aquellos que no se encuentra en la zona norte

3.3.2 Muestra

Se define como el segmento que se obtiene de una poblacion, razén por la
cual se le considera un subconjunto que reune las mismas caracteristicas que de
la poblacion (Castro, 2023). De modo que la muestra que se consideré fue de tipo

probabilistica el cual, sobre la base de 8770 hogares, se hall6 una muestra de 368

hogares, aplicando el muestreo aleatorio simple. Para ello se utilizo la siguiente

formula:

N*Zz*p*q
“(N—1)xe2+ Z2xpxq

n
De modo que, al reemplazar la poblacion en el algoritmo estadistico y efectuarse
los célculos respectivos:

_ 8770 * (3.8416) * (0.5) * (0.5)
~ (8770 — 1) % 0.0025 + 3.8416 * 0.5 x 0.5

n

se obtuvo: n = 368

Finalmente, el criterio de decision que se adoptod, fue aplicar a 166 hogares de la

zona de Jerusalén, para quienes se enfoco el servicio de la empresa de internet.
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3.3.3 Muestreo

Se define como una herramienta que permite determinar una parte de la
poblacion, es decir, seleccionar una muestra representativa que permita hacer
inferencia acerca de la poblacion de estudio. Por ello que, se considerd el muestreo
de tipo probabilistico, es decir, cuando cada elemento de la poblacion tiene la
misma oportunidad de seleccionarse, usando para ello la técnica de muestreo
aleatorio simple, en el que a través de un sorteo se puede seleccionar al azar los

ganadores (Castro, 2023).

3.3.4 Unidad de analisis

Alude a una unidad de la cual se extrae informacion, es decir, representa el
elemento clave que se estd estudiando en una investigacién. Generalmente, se
refiere a personas, grupos, organizaciones, equipos e instrumentos (Hernandez y
Mendoza, 2018).

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnica: La técnica es definida como la forma en que se aplica el método, razén
por el cual se considera un procedimiento mas especifico, porque permite realizar
la recoleccion de informacion, asi como el analisis de la muestra de estudio (Mar et
al., 2020). En el presente estudio se considerara la técnica de la encuesta. El cual
se define como el conjunto de preguntas enfocadas en una teméatica que se aplica

a un segmento de poblacién (Rebollo y Abalos, 2022).

Instrumento: El instrumento que se usé en la recoleccion de datos fue el
cuestionario que es un documento escrito y constituido por preguntas variadas que
estan alineadas con el objetivo de la investigacion (Naupas et al., 2018). La variable
independiente plan de negocio y la variable dependiente empresa de servicio de
internet se elaborardn en base al marco tedrico, permitiendo el disefio de

cuestionarios de acuerdo a los objetivos planteados.
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Tabla 1

Ficha técnica del instrumento: Plan de negocio

Cuestionario

Descripcion

Titulo

Autor

Poblacion

Ndmero de items

Dimensiones

Escala de medicion

Plan de Negocio

Wilmer Santiago Ayambo Cortez
Hogares de la localidad de Jerusalén
26 items

Plan de talento humano, Plan de tecnologia, Plan de comercializacién y
marketing, Plan de finanzas

Ordinal con opciones de respuesta tipo Likert: Totalmente en desacuerdo (1),
de acuerdo (2), neutral (3), de acuerdo (4) y totalmente de acuerdo (5)

Afio 2023
Aplicacion Individual y colectiva
Duracion 20 minutos

Tabla 2

Ficha técnica del instrumento: Empresa de servicio de internet

Cuestionario

Descripcion

Titulo

Autor

Poblacién
NUmero de items

Dimensiones

Escala de medicion

Afio
Aplicacion

Duracion

Empresa de servicio de internet
Wilmer Santiago Ayambo Cortez
Hogares de la localidad de Zapallal
32 items

Gestion tecnoldgica, Gestion de comercializacién y marketing posmoderno,
gestion de la calidad del servicio y Gestién del abastecimiento

Ordinal con opciones de respuesta tipo Likert: Totalmente en desacuerdo (1),
de acuerdo (2), neutral (3), de acuerdo (4) y totalmente de acuerdo (5)

2023
Individual y colectiva

20 minutos

Asimismo, tanto el cuestionario de la variable independiente: plan de negocio

como de la variable dependiente empresa de servicio de internet, fueron sometidos

a los criterios de validez (Véase anexo), recurriendo para ello a la técnica de jueces
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expertos. De igual modo, la fiabilidad del cuestionario se probo a través de una
prueba piloto con la cual permiti6 determinar la consistencia interna de los
instrumentos: Plan de negocio (0.911) y Empresa de servicios de internet (0.958)

mediante la confiabilidad Alfa de Cronbach.

3.5 Procedimientos

En este apartado se consider6 como primer aspecto el contacto formal con
el duefio de la empresa. Para ello, se efectuaron las gestiones con la finalidad de
plantearle la iniciativa de proponerle un plan de negocio ajustado a su mision y

vision y valores.

A continuacion, el siguiente procedimiento consisti6 en solicitar el
consentimiento informado de los clientes, con la finalidad de encuestarlos en
relacion al giro del negocio y las opciones de productos o servicios que ofrece la
empresa. Y, como tercer procedimiento la aplicacion de los cuestionarios sobre plan
de negocios y la empresa de servicio de internet a la muestra hallada, la cual estuvo

centrada en la zona de Jerusalén

Finalmente, se estructuré una matriz de datos para realizar luego el analisis

de los resultados obtenidos.
3.6 Métodos de analisis de datos

En este apartado se enfatiz6 en el uso de métodos cuantitativos. En este
caso se utilizaron los métodos estadisticos, los cuales estan basados en la
recoleccion de datos usando el cuestionario. En suma, se hizo uso de herramientas
estadisticas descriptivas e inferenciales, siendo necesario para dicho propdsito

apelar al soporte de paquete estadistico Spss v. 29, asi como de Excel.

3.7 Aspectos éticos

En este apartado se esbozan los criterios éticos referidos a la integridad
cientifica en la practica cientifica en el Perd (CONCYTEC, 2019). De manera
similar, se adoptaron las orientaciones éticas sefialadas por la UCV (2020) en

materia de investigacion. Sobre la base de estas premisas, resulta importante y
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crucial tener en cuenta el derecho de las personas a ser informadas cuando son
participes en una investigacion. Por ello, resulta necesario el consentimiento

informado.

De igual modo, se tom6 en consideracién el respeto de la propiedad
intelectual. Es decir, consignar y referir en todo momento las ideas de los autores
consultados, evitando de esta forma caer en las omisiones en las referencias o de
las fuentes citadas. De alli que, es importante considerar el uso de las normas APA
7 acorde con la normatividad establecida por la universidad y atenerse a los

estandares de originalidad del estudio.

Asimismo, observar en todo momento el respeto de las normas del comité
de ética en relacion con los datos, evitando en todo momento que estos puedan
alterarse, sesgar, maquillarse o destruirse. En resumen, rechazar toda practica que

conlleve al fraude y a la alteracion de resultados.
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IV. RESULTADOS

4.1. Resultados descriptivos
Variable plan de negocios
Tabla 3

Distribucién de frecuencias de plan de negocios

Plan de Negocio

Niveles ) )
Frecuencia Porcentaje

Bajo 31 18.7%
Medio 100 60.2%
Alto 35 21.1%
Total 166 100.0%
Figural
Niveles de plan de negocio

70.0%

60.0% 60.2%

50.0%
40.0%
30.0%
18.7%

20.0%

10.0%

0.0%
BAJO MEDIO ALTO

PLAN DE NEGOCIO

De latabla 3y figura 1, se advierte de acuerdo con la encuesta aplicada los clientes
la percepcion ellos en torno al plan de negocio. El 60.2% de ellos indicaron en un
nivel medio. Mientras que otro 21.1% estimaron en el alto. En cambio, un 18.7%
consideraron el bajo. Por tanto, existe una percepcion favorable (81.3%) en torno

al plan de negocio de una empresa de servicio de internet
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Dimensiones de plan de negocio

Tabla 4

Distribucién de frecuencias de las dimensiones de plan de negocio

Dimensiones Niveles Frecuencia Porcentaje %
Bajo 33 19.9%
Plan del talento humano Medio 97 58.4%
Alto 36 21.7%
Bajo 39 23.5%
Plan tecnoldgico Medio 93 56.0%
Alto 34 20.5%
Bajo 28 16.9%
Plan de Comercializacion .
_ y Medio 106 63.9%
marketing
Alto 32 19.3%
Bajo 34 20.5%
Plan de finanzas Medio 106 63.9%
Alto 26 15.7%
Figura 2
Niveles de las dimensiones de plan de negocio
e 63.9% 63.9%
60.0% B 56.0%
50.0%
40.0%
30.0% g
19.9% 217% 235% 20.5% 20.5%

20.0%
10.0%

16.9%

19.3%

. . i

0.0%
BAJO MEDIO ALTO

PLAN DEL TALENTO
HUMANO

BAJO MEDIO ALTO | BAJO MEDIO ALTO

PLAN TECNOLOGICO PLAN DE
COMERCIALIZACION Y
MARKETING

DIMENSIONES DEL PLAN DE NEGOCIO

BAJO MEDIO ALTO
PLAN DE FINANZAS
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De la tabla 4 y figura 2 se advierte en relacién al plan de talento humano, un
predominio del nivel medio, percibido por los clientes que representa 58.4%. De
igual modo, se detect6 a un 21.7% en el alto. Mientras que, otro 19.9% se situaron
en el bajo. En lineas generales existe una percepcion favorable que representa un
80.1%.

Del mismo modo, en relacion al plan tecnolégico se encontré a un 56.0% asentado
en el nivel medio. A diferencia de del 23.5% que se ubicaron en el bajo. En cambio,
un 20.5% se concentraron en el alto. En general, la percepcion de los clientes en

esta dimensién también resulté favorable en un 76.5%.

Asimismo, con respecto al plan de comercializacion y marketing, las percepciones
d ellos clientes entrevistados se aglutinaron en torno del nivel medio con un 63.9%.
En tanto que, otro 19.3% se ubicaron en el alto. En cambio, un 16.9% se adhirieron
al bajo con un 16.9%. En lineas generales, la percepcion d ellos clientes fue

favorable en un 83.2%.

Finalmente, en relacion al plan de finanzas la percepcion de los clientes siguid
posicionado en el nivel medio. mientras que, otro 20.5% se ubico en el bajo. En
cambio, un 15.7% se situaron en el alto. En lineas generales, un 79.6%.

Variable empresa de servicios de internet
Tabla 5

Distribucién de empresa de servicios de internet

Empresa de servicios de internet

Niveles _ .
Frecuencia Porcentaje
Bajo 27 16.3%
Medio 87 52.4%
Alto 52 31.3%
Total 166 100.0%
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Figura 3

Niveles de la empresa de servicios de internet

60.0%

52.4%

50.0%

40.0%

31.3%

30.0%

20.0%

10.0%

0.0%
BAJO MEDIO ALTO

EMPRESA DE SERVICIOS DE INTERNET

De latabla 5y figura 3, se aprecia que el 52.4% de las percepciones de los clientes
con respecto a la empresa de servicios de internet se concentré en el medio.
Mientras que, otro 31.3% de clientes convinieron en el alto. En cambio, un 16.3%
se ubicaron en el bajo. Por tanto, es evidente una percepcién favorable de 83.7%

por parte de los clientes en torno de la empresa de servicios de internet.
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Tabla 6

Distribucién de frecuencias de las dimensiones de empresa de servicios de internet

Dimensiones Niveles Frecuencia Porcentaje %
Bajo 31 18.7%
Gestion del talento humano Medio 98 59.0%
Alto 37 22.3%
Bajo 33 19.9%
Gestion tecnoldgica Medio 94 56.6%
Alto 39 23.5%
Gestion tecnoldgica de Bajo 28 18.7%
Comercializacion y marketing Medio 106 55.4%
posmoderno Alto 32 25.9%
Bajo 34 19.3%
Gestion financiera Medio 106 54.8%
Alto 26 25.9%
Figura 4

Dimensiones de la empresa de servicios de internet

60.00%

50.00%

40.00%

30.00%

20.00%

10.00%

0.00%
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22.30% 23.50%

18.70% l19-90% 18.70% l 19.30%

BAJO MEDIO ALTO | BAJO MEDIO ALTO | BAJO MEDIO ALTO | BAJO MEDIO ALTO

GESTION DEL TALENTO GESTION GESTION DE GESTION FINANCIERA
HUMANO TECNOLOGICA COMERCIALIZACION Y
MARKETING
POSMODERNO

DIMENSIONES DE LA EMPRESA DE SERVICIOS DE INTERNET
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De la tabla 6 y figura 4, se observa en los resultados que un 59.0% de los clientes
percibieron en un nivel medio la gestion del talento humano. Asimismo, se encontro
otro 22.3% situados en el nivel alto. Mientras que, otro 18.7% se ubicaron en el
bajo. En lineas generales, un 81.3% percibieron como favorable el servicio que

prestara la empresa.

En relacién a la gestion tecnoldgica, se encontré a un 56.6% de clientes que
estimaron sus percepciones en el nivel medio. Mientras que otro, 23.5% se ubicaron
en el alto. En cambio, un 19.9% se encontraron en el bajo. En lineas generales se
puede afirmar que las percepciones de los clientes encuestados fue favorable en
un 80.1%.

Asimismo, se encontro para la gestion de comercializacion y marketing posmoderno
un 55.4% de clientes que consideraron sus percepciones en el nivel medio.
Asimismo, otro 25.9% se situaron en el alto. En tanto que, otro 18.7% se
encontraron en el nivel bajo. En resumen, un 81.3% de los clientes percibieron

como favorable el ingreso de una empresa de internet al mercado local.

Por ultimo, en lo referente a la gestion financiera, un 54.8% de los clientes indicaron
el nivel medio. Mientras que otro, 25.9% estuvieron en el alto. Sin embargo, se
detectd a un 19.3% que permanecieron en el bajo. En suma, un 80.7% percibieron

como favorable la gestion financiera de la empresa de servicios de internet.
4.2 Resultados inferenciales
Hipo6tesis general

Ho: El plan de negocio no permite la viabilidad de una empresa de servicios de

internet en Puente Piedra-2023.

Hi: El plan de negocio permite la viabilidad de una empresa de servicios de internet
en Puente Piedra-2023.

Para efectuar el contraste de hipétesis se considerd el modelo de regresion logistica
ordinal, para el cual la bondad de ajuste del modelo y sus complementos se
consignaron en los anexos, tanto para la hipétesis general como especificas,

destacandose en este apartado el coeficiente de correlacion:
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Tabla 7

Pseudo coeficiente de determinacion del modelo de regresion logistica con las

variables plan de negocios y empresa de servicios de internet

Pseudo R cuadrado

Coxy Snell ,535
Nagelkerke ,620
McFadden ,384

Funcion de enlace: Logit.

En la tabla 7, se muestran los coeficientes Pseudo R cuadrado, los cuales indican
el grado de dependencia de plan de negocios y empresa de servicios de internet.
Sobre el particular, el estadistico de Nagelkerke indica que el 62% de la variabilidad
de la empresa de servicios de internet es explicada por el plan de negocios. Por
tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta la alterna. Es decir, el plan de

negocios incide en la empresa de servicios de internet.

Hipotesis especificas
Hipotesis especifica 1:

Ho: El plan de talento humano es determinante para la viabilidad de una empresa

de servicios de internet en Puente Piedra-2023.

Hii: El plan de talento humano es determinante para la viabilidad de una empresa

de servicios de internet en Puente Piedra-2023.

Para efectuar el contraste de hipétesis se consideré el modelo de regresién logistica

ordinal, el cual se aplicé del modo siguiente:
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Tabla 8

Pseudo coeficiente de determinacion del modelo de regresion logistica con las

variables plan de talento humano y empresa de servicios de internet

Pseudo R cuadrado

Coxy Snell ,453
Nagelkerke ,524
McFadden ,302

Funcion de enlace: Logit.

En la tabla 8, se muestran los coeficientes Pseudo R cuadrado, los cuales indican
el grado de dependencia de plan de talento humano y empresa de servicios de
internet. Sobre el particular, el estadistico de Nagelkerke indica que el 52.4% de la
variabilidad de la empresa de servicios de internet es explicada por el plan de
talento humano. Por tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la alterna. Es

decir, el plan de talento humano incide en la empresa de servicios de internet.

Hipotesis especifica 2:

Ho: El plan de tecnologia es determinante para la viabilidad de una empresa de

servicios de internet en Puente Piedra-2023.

Hii: El plan de tecnologia es determinante para la viabilidad de una empresa de

servicios de internet en Puente Piedra-2023.

Para efectuar el contraste de hipétesis se consideré el modelo de regresién logistica

ordinal, el cual se aplicé del modo siguiente:

Tabla 9

Pseudo coeficiente de determinacion del modelo de regresion logistica con las

variables plan de tecnologia y empresa de servicios de internet

Pseudo R cuadrado

Coxy Snell ,525
Nagelkerke ,608
McFadden ,373

Funcion de enlace: Logit.
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En la tabla 9, se muestran los coeficientes Pseudo R cuadrado, los cuales indican
el grado de dependencia de plan de tecnologia y empresa de servicios de internet.
Sobre el particular, el estadistico de Nagelkerke indica que el 60.8% de la
variabilidad de la empresa de servicios de internet es explicada por el plan de
tecnologia. Por tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta la alterna. Es decir,

el plan de tecnologia incide en la empresa de servicios de internet.

Hipotesis especifica 3:

Ho: El plan de comercializacion y marketing es determinante para la viabilidad de

una empresa de servicios de internet en Puente Piedra-2023.

Hii: El plan de comercializacion y marketing es determinante para la viabilidad de

una empresa de servicios de internet en Puente Piedra-2023.

Para efectuar el contraste de hipétesis se consideré el modelo de regresion logistica

ordinal, el cual se aplicé del modo siguiente:
Tabla 10

Pseudo coeficiente de determinacion del modelo de regresion logistica con las

variables plan de comercializacion y marketing y empresa de servicios de internet

Pseudo R cuadrado

Coxy Snell ,429
Nagelkerke 497
McFadden ,281

Funcién de enlace: Logit.

En la tabla 10, se muestran los coeficientes Pseudo R cuadrado, los cuales indican
el grado de dependencia de plan de comercializacién y marketing y empresa de
servicios de internet. Sobre el particular, el estadistico de Nagelkerke indica que el
49.7% de la variabilidad de la empresa de servicios de internet es explicada por el
plan de comercializacion y marketing. Por tanto, se rechaza la hipotesis nula y se
acepta la alterna. Es decir, el plan de comercializacion y marketing incide en la

empresa de servicios de internet.
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Hipotesis especifica 4:

Ho: El plan financiero es determinante para la viabilidad de una empresa de

servicios de internet en Puente Piedra-2023.

Hii: El plan financiero es determinante para la viabilidad de una empresa de

servicios de internet en Puente Piedra-2023.

Para efectuar el contraste de hipétesis se consider6 el modelo de regresion logistica

ordinal, el cual se aplicé del modo siguiente:
Tabla 11

Pseudo coeficiente de determinacion del modelo de regresion logistica con las

variables plan financiero y empresa de servicios de internet

Pseudo R cuadrado

Cox y Snell ,469
Nagelkerke ,543
McFadden ,318

Funcion de enlace: Logit.

En la tabla 26, se muestran los coeficientes Pseudo R cuadrado, los cuales indican
el grado de dependencia de plan de comercializacién y marketing y empresa de
servicios de internet. Sobre el particular, el estadistico de Nagelkerke indica que el
54.3% de la variabilidad de la empresa de servicios de internet es explicada por el
plan financiero. Por tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la alterna. Es

decir, el plan financiero incide en la empresa de servicios de internet.
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V. DISCUSION

El objetivo general del estudio consistio en proponer un plan de negocio con
el fin de lograr su factibilidad en una empresa de servicios de internet. Para cumplir
con el objetivo fue preciso adoptar un referente tedrico que sustentara la
investigacion. En este caso se tuvo como respaldo tedrico el aporte de Weinberger
(2009). De acuerdo con esta autora, el plan de negocios es un documento que
representa una guia realista de los que desea lograr un emprendedor. Sustenta que
este documento se apoya en cuatro planes importantes: talento humano,
operaciones (tecnologia), comercializacién y marketing y finanzas. En este estudio
se hizo una acotacion correspondiente al rubro de operacion constrifiéndola al

ambito tecnoldgico.

De manera que, el plan de negocio estructurado constituye una herramienta
de alto impacto, toda vez que permite, sobre la base del tratamiento de informacion
cuantitativa y cualitativa, afrontar un conjunto de retos que estan vinculados con el
quehacer de los emprendedores que desean impulsar sus negocios, o, de aquellas
empresas que desean abrir nuevas unidades de negocios. De esta forma, se hace
preciso la precision de datos y la proyeccion de estos en el tiempo de la viabilidad
son aspectos importantes que estan vinculados con el devenir del mercado, la
competencia, los recursos del que dispone la empresa, sin embargo, el aspecto
relevante y determinante que permite articular y vincular toda una gama de
componentes, es la guia de una teoria para darle coherencia, pertinencia y

relevancia.

A partir de lo sefialado, se obtuvo, con respecto al objetivo general, evidencia
empirica con respecto al plan de negocios. Particularmente se encontré que, de los
166 hogares encuestados, un 60.2% que responde al nivel medio indicaron tener
una percepcion favorable. Mientras que un 21.1% lo hicieron en el nivel alto. Por
tanto, existe una percepcion favorable (81.3%) con respecto al plan de negocio.
Esta percepcion se confirma con otro estudio en el que se afirma que, el plan de
negocio debe ser vista desde una mirada del cliente, por lo que es importante
considerar la responsabilidad social. Es decir, se debe garantizar la viabilidad
ambiental y el cuidado del ecosistema. Por ello que, tanto planificacion estratégica

como desarrollo del plan de negocios son fundamentales para lograrlo. En suma,
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se enfatiza que el enfoque mas adecuado para formular una idea de negocio es

mediante un plan de negocios sostenible (Matovi¢, 2020).

Sin embargo, si bien es cierto es importante la perspectiva del cliente, esto
con la finalidad de conocer mejor sus percepciones expresadas en necesidades y
disfrutar de nuevas experiencias, también es acertado que cuente la perspectiva
del emprendedor que viabiliza un negocio, porgque a partir de establecer ideas, este
selecciona aquella que tiene que ver con problemas criticos y buscan satisfacer las

necesidades principales de la sociedad (Melkamu, 2021).

Por tanto, la perspectiva del cliente como la del emprendedor son
complementarias, porque se corresponden entre si y de esta interaccién es que el
plan de negocios se torna en un éxito, ademas de tener en consideracion los otros

multiples aspectos que garanticen su viabilidad.

Asimismo, se constatd con respecto a la variable dependiente empresa de
servicios de internet una percepcion de los encuestados del 52.4% en el nivel
medio, mientras que otro 31.3% lo percibieron en el alto. Esto representa un 83.7%
lo que evidencia la importancia que ellos perciben al desenvolvimiento de una
empresa tecnoldgica. De igual modo, en relacion con los componentes de la
empresa de servicios de internet, se encontré con relacion a la gestion del talento
humano, una percepcion favorable que representé entre el medio y el alto un
81.3%, mientras que el componente mayoritario fue el nivel medio con un 59.0%.
De manera similar, se puede decir, en este caso, para gestion tecnoldgica, en el
cual un 80.1% estimaron como favorable, pero, adicionalmente, se encontré en el
nivel medio un 56.6% en calidad de prevalente. De manera similar, cabe destacar
en lo referente a la gestion de comercializacion y marketing posmoderno, en el cual
un 81.3% sefalaron tener una percepcion favorable, aunque de este un 55.4%
opind en el nivel medio. Por dltimo, un 80.7% estimaron también como conveniente,

mientras que, un 54.8% se ubicaron en el medio.

Todos estos resultados, luego, fueron contrastados en el &mbito inferencial,
encontrandose con la aplicacion de un modelo de regresién logistica ordinal, un
estadistico de Nagelkerke indica que el 62% de la variabilidad de la empresa de
servicios de internet es explicada por el plan de negocios. Estas percepciones se
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vieron confirmadas con la aplicacién de las herramientas financieras. En este caso,
se encontr6 un VAN correspondiente a S/ 50,561.56 y un TIR de 36.40%,
correspondiente a un horizonte de tiempo de 3 afios. Este estudio coincide con lo
encontrado por Muso (2022) quien elaboré un plan de negocio para expandir el
servicio de internet empleando para ello la fibra Optica. En este caso, la inversion
gue considero fue de USD 48,571.0 y con ello obtuvo un VAN de USD 58,419 en
un plazo de 5 afios y un TIR de 36.0% sobre la base de un minimo que fue de
14.0% estimando de este modo la factibilidad del plan de negocio. En esta misma
l6gica, cabe destacar el aporte de Ledn y Duque (2019) quienes, en su estudio
sobre 7 empresas, determinaron una inversion de $1.209.014, y estimaron un VAN
de $187.943 y un TIR de 54%, lo que indicaron una oportunidad de inversién a bajo

riesgo.

La perspectiva del cliente y la del propio emprendedor, cuando confluyen,
permite establecer un nexo importante y generar valor para ambos. Porque,
permiten acceder a informacion y producir nuevo conocimiento. Esta interaccion,
gue representa un aprendizaje para ambos, constituye una perspectiva de trabajo
y dan lugar a ideas motivadoras, articulando la teoria y la practica, el presente con
el futuro, la emocionalidad con la razdn, alineaciones claras que se sustentan en el
conocimiento del mercado, el comportamiento de las tendencias, normativas, entre
otros aspectos que tienen que ver con la planificacion estratégica. Y, el modo de
llevarlo a cabo, permite considerar como un aspecto sustancial para el
emprendedor desarrollar habilidades blandas, cognitivas y técnicas necesarias
para obtener el éxito, siendo un aspecto importante la pasién del emprendedor.
Siendo necesario para ello promover su educacién con la perspectiva de promover
la innovacion. Adicionalmente, fomentar las competiciones en los planes de
negocios para promover los emprendimientos (Khasanova, 2022; Fu et al., 2022;
Lv et al., 2021, Fichter y Tiemann, 2020).

Por otro lado, desde una perspectiva académica, en otro estudio se enfocé
en analizar como la asignatura de tesis de licenciatura, centrada en la creacion de
un nuevo emprendimiento mediante la elaboracion de un plan de negocios, impacta
los avances en el aprendizaje y el desarrollo de capacidades. Los resultados

revelaron mejoras positivas en competencias clave como emprendimiento,
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liderazgo y aplicacion del conocimiento en la practica. De modo que, la eleccion del
tema de la tesis juega un papel critico en la formacion de habilidades especificas.
En suma, el adecuado desarrollo de un plan de negocios se considera una forma
efectiva de aprendizaje, lo que contribuye significativamente a la formacion en

competencias empresariales (Souto y Rodriguez-Lépez, 2021).

Con respecto al objetivo especifico 1, basado en realizar un plan de talento
humano, se encontré que las percepciones en torno del plan de talento humano,
desde la perspectiva de los clientes, fue de 79.9% con un nivel medio predominante
de 58.4%. Y, en lo inferencial, un estadistico de Nagelkerke indica que el 52.4% de
la variabilidad de la empresa de servicios de internet es explicada por el plan de
talento humano. Confirmandose la incidencia del plan de negocio en el plan de
talento humano. De este hallazgo, se infiere que el talento humano en un
componente importante para la viabilidad del negocio, porque se enfoca en dar
valor agregado mediante el conocimiento y la experiencia en la cadena de valor de
la empresa, jugando en cada uno de los eslabones. Esto trae consigo una
permanente capacitacion a los colaboradores. Este estudio coincide en lineas
generales con el aporte de Abanto, Luis y Peraldo (2022) quienes sefalaron la
importancia de la plataforma web para capacitar a las personas. Esta experiencia
es importante porque ayuda a promover altos niveles de competitividad de los
colaboradores y coadyuvan a potenciar las telecomunicaciones, redes y la
digitalizacion en la empresa, permitiendo, promover nuevas cotas de ventaja
competitiva. De modo que esta mirada, coincide con Castellanos, Lopez y Ramirez
(2020), quienes estimaron que al enfocarse en los clientes crece el nivel de
satisfaccion de estos y contribuyen a promover la demanda. De alli, la importancia
de saber escuchar y atenderlos, porque estos detalles una connotacion estratégica

gue fortalece las posibilidades de la empresa ante sus competidores.

Por ello, la importancia de que las empresas se centran en la atraccion de
profesionales altamente capacitados, en su desarrollo y en mantenerlos
comprometidos con la organizacion, porque asi tienen una ventaja competitiva en
el mercado y mayores posibilidades de alcanzar el éxito a largo plazo. La gestion

eficaz del talento no solo se traduce en empleados mas productivos y eficientes,
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sino que también promueve un ambiente laboral positivo y contribuye a la

expansion sostenible de las compafias (Kaewnaknaew et al., 2022).

A partir de lo sefalado, la gestion de recursos humanos (HRM) es el enfoque
utilizado, que abarca todos los aspectos del personal, capacitacion, remuneracion
y relaciones laborales. Por ejemplo, en un estudio realizado en las empresas de
comida rapida en Indonesia, se constaté que deben implementar HRM para
competir de manera efectiva. Para lograrlo, se debe establecer un centro de
capacitaciéon e investigacion para desarrollar recursos humanos capaces de
dominar la tecnologia alimentaria y el procesamiento de comida rapida para
satisfacer las demandas tanto de las empresas como del ecosistema de alimentos
listos (Ismi et al., 2022).

De modo que, las experiencias resefiadas permiten inferir la importancia de
la gestion del talento humano, para dar sustentabilidad al modelo de negocio.
Siendo asi, el plan de negocio representa una validacién de la perspectiva del

cliente como del emprendedor, porque se trata precisamente de crear valor.

A partir de lo sefalado, el plan de talento humano en un plan de negocios se
enfoca especificamente en la direccion estratégica del personal que labora en la
empresa. De alli, el papel fundamental que entrafia el disefio de un buen plan,
porque garantiza, por un lado, contar con el personal adecuado para las labores
especificas que realizan y aportando con sus conocimientos y, por el otro,
garantizar altos niveles de competitividad ante las demas empresas. Pero, a
condicion de que ellos hagan corresponder sus expectativas personales con las de
la empresa. De manera que, esto permite destacar la importancia de contar con un
plan de carrera que faculte el desarrollo profesional integral de los colaboradores.
Por ello, la importancia de contar con personal altamente calificado para lograr los
objetivos planteados. En suma, el plan de talento humano en un plan de negocios
es esencial para asegurar que la empresa cuente con el personal adecuado,
altamente calificado y comprometido para alcanzar sus objetivos, dado que
proporciona una estrategia integral para la gestion del recurso humano, razén por
la cual es necesario optimizar el proceso integro que demanda seleccionar al

talento para contribuir al éxito y crecimiento sostenible de la organizacion.
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En atencién al objetivo especifico 2, se obtuvo una percepcion de 76.5%
favorable para plan de tecnologia. A partir de la estructuracion de un plan de
tecnologia se garantizd la viabilidad de la empresa; mediante el estadistico de
Nagelkerke se indicé que el 60.8% de la variabilidad de la empresa de servicios de
internet es explicada por el plan de tecnologia. Es decir, la importancia que guarda
el plan de tecnologia dado que este incide en la empresa de servicios de internet.
Por ello, es importante que los inversores inviertan en infraestructura tecnoldgica
avanzada y actualizada para garantizar la alta velocidad de conexion y calidad de
servicio para los clientes. En esta linea este hallazgo coincide con Castellanos,
Lopez y Ramirez (2020), quienes con una vision estratégica se enfocaron en la
parte tecnolOgica para prestar servicio con conexiones 4G, 4.5G y 5G para
posicionarse del mercado y asumir liderazgo. En esta misma linea se ajusta el
estudio de Chirinos, Figueroa, Mamani y Zuasnabar (2018) al apostar por la
inversion en telecomunicaciones en el ambito rural, mediante alianzas estratégicas
y demostrando la viabilidad desde una perspectiva tecnologica. De manera que, los
resultados del analisis del Plan de Tecnologia indican que la empresa debe
centrarse en una seleccion adecuada de herramientas y soluciones tecnolégicas

gue satisfacen las necesidades del negocio.

De manera que, enfatizar en el ecosistema tecnolégico que se va
incrementando con nuevos adelantos implica ir modificando algunos procesos e ir
automatizandolos para que estos puedan ser eficientes. De alli que, se implemente
la gestidbn del capital humano y Asistente de Despacho de Inteligencia
Automatizada, la misma que apoyara el proceso de recursos humanos y
proporcionara flexibilidad a la organizacion al digitalizar la gestion y procesamiento
de datos. Esta transicion a la automatizacion ayudara a la empresa a obtener datos
esenciales para la toma de decisiones y a mejorar su eficiencia en general (Delgado
et al., 2022).

En efecto, el plan de tecnologia en un plan de negocios es una parte crucial
para asegurar la eficiencia operativa, por lo que representa un componente
estratégico que asegura en la empresa, ventajas de indole tecnoldgica, toda vez
gue esta orientado a obtener mejores niveles de efectividad y, sobre la base de

esta, escalar nuevas cotas de innovacion para ser mas competitivos. Es decir,
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proporciona una buena guia para la adopcion, integracion y administracion efectiva
de soluciones tecnoldgicas necesarias que la empresa requiere dentro del entorno
cada vez mas digitalizado en el que se desenvuelve. En suma, entrega una
estrategia clara y detallada sobre cémo la tecnologia se integrara en todas las areas
del negocio para mejorar la productividad, ofrecer mejores productos diferenciados

a los clientes y ganar una posicién relevante en el mercado.

En lo que respecta al objetivo especifico 3, se obtuvo un 83.3% favorable
para plan de comercializacion y marketing. Esto se corroboré en el plano inferencial
con la elaboracion de una estrategia de mercadotecnia que asegur6 la viabilidad de
la empresa, mediante el estadistico de Nagelkerke que indicé que el 49.7% de la
variabilidad de la empresa de servicios de internet es explicada por el plan de
comercializacion y marketing. Por ello es importante que el responsable de
comercializacion 'y marketing, utilizar estrategias de segmentacién 'y
personalizacién para ofrecer nuevos servicios que estén asociados a las
experiencias personales de los clientes. Este hallazgo coincide en linea general con
el estudio de Farfan-Rea (2022) quien se aboco a estructurar un plan de marketing
enfatizando en los componentes emocionales y racionales que le permita

incrementar su propuesta de valor.

En esta misma linea, cabe destacar, la relevancia de centrarse en el cliente
dentro del marco de la propuesta de valor. Esta premisa es crucial para establecer
una estrategia comercial efectiva que implico la segmentaciéon de los clientes, la
definicion de los canales de comercializacion para establecer una conexion sélida
con ellos, y la mejora del acceso a fuentes de ingresos, para el cual es importante
el modelo de negocio Canvas que permite singularizar una propuesta de negocio
(Perasarka, 2023).

En esa linea trazada, un estudio realizado en Indonesia, los startups estan
creciendo rapidamente debido al aumento de usuarios de servicios de internet y su
poder adquisitivo. Sin embargo, muchas de estos startups enfrentan dificultades y
su tasa de éxito es baja. Una forma de mejorar fue mediante una aplicacion de
servicio como el caso especifico de MentorKu, cuya finalidad fue incrementar la
eficiencia de los negocios y con ello incrementar la rentabilidad de los negocios de

startups, permitiendo que los usuarios la utilicen en el futuro (Gustav et al., 2022).
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Asimismo, en relacion con el marketing digital en linea, como una estrategia
para construir la sostenibilidad de la marca y su impacto en la estabilidad financiera
de los comerciantes en linea, representa una opcién viable para crear valor. Por
ello es necesario comprender las perspectivas, riesgos y efectos del marketing
digital en la economia. Se examinaron los avances y desafios de la industria del
marketing digital y se destaco la importancia de la educacion continua en este
campo tecnolégico. Se resalta el papel del marketing digital en el desarrollo
econémico de India, afectando diversos aspectos de la vida y ayudando a las micro,
pequefias y medianas empresas a expandirse a mercados nacionales e

internacionales (Kumatri et al., 2023).

Por otro lado, en relaciébn con la promocién de productos, un estudio
realizado en China en estudiantes universitarios dirigido a como estan utilizando la
promocion de celebridades en la ensefianza, aprovechando el alcance masivo de
las redes sociales. Se destac6 el impacto positivo de las estrategias de ensefianza
en los deseos de los estudiantes. Ademas, se encontr0 una conexion entre la
promocion de celebridades en productos educativos, la eleccion del consumidor de
los estudiantes y su intencion de compra educativa. De manera que, se enfatiza la
importancia de utilizar estrategias de ensefianza creativas y atractivas en este
segmento de educacion. Esto trajo consigo que se ofrezcan recomendaciones de
politicas, llamados a futuras investigaciones e implicaciones tedricas y practicas

para el tema (Hu et al., 2023).

De otra parte, el desarrollo del marketing ha estimulado técnicas innovadoras
gue la denominada STABE (Structured Table Analysis of Business Environment)
gue permite definir el objetivo de investigacion de marketing. Esta técnica se basa
en un analisis estructurado en forma de tabla que permite obtener la informacion
necesaria para resolver problemas de gestibn especificos en un entorno
empresarial determinado. El enfoque se fundamenta en priorizar la investigacion en
marketing con el propdsito de tener un espacio que permita adoptar decisiones

gerenciales y busca maximizar la formalizacién del proceso (Starostina et al., 2022).

Por otro lado, el marketing digital se erige como una alternativa flexible, agil
y acogedora. Eso explica el aumento de la integracion de plataformas digitales en

las estrategias de marketing y el crecimiento de camparfas digitales. Ademas, se
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menciona el crecimiento del mercado de marketing digital en diferentes paises, por
lo que su perspectiva es halagadora para las empresas que emergen con sélidos

modelos de negocios (Mohamed, 2022).

De manera que, el éxito del plan de comercializacion y marketing es que se
fundamenta en conceptos clave de la mercadotecnia y la gestion empresarial, y
busca disefiar estrategias que permitan a la empresa llegar a su publico objetivo,
sin embargo, lo que le da sostenibilidad es el desarrollo de nuevos productos o
servicios, lo que implica subirse a la dindmica innovadora y, de esta forma, a través
de sus prototipos, promover nuevos mercados y generar ventas de manera efectiva
y rentable. De manera que, es importante atraer y retener clientes en el mercado
altamente competitivo de servicios de internet. El enfoque en la segmentacion de
mercado ha permitido identificar oportunidades especificas para cada grupo de
consumidores, lo que ha resultado en una mayor eficacia en las acciones
promocionales y una mayor satisfaccion del cliente, para ir afianzando el desarrollo
de nuevos productos y posicionando la marca de la empresa en el ideal de los

consumidores.

En lo que respecta al objetivo especifico 4, se obtuvo un 79.6% en lo que
respecta a plan financiero. Se establecio un plan de finanzas para garantizar la
viabilidad de la empresa, mediante el estadistico de Nagelkerke el cual indicé que
el 54.3% de la variabilidad de la empresa de servicios de internet es explicada por
el plan financiero. Por tanto, el plan financiero es un buen predictor en la empresa
de servicios de internet. Los resultados del analisis del Plan de Finanzas indican
gque la empresa ha establecido proyecciones financieras realistas y bien
fundamentadas. Se ha demostrado una gestién adecuada de los flujos de efectivo,
asegurando la liquidez necesaria para cubrir las obligaciones financieras y
operativas en el tiempo previsto. Ademas, este plan ha permitido a la empresa
identificar fuentes de financiamiento adecuadas que le permitan convertirse en

palancas de apoyo para nuevas inversiones.

Por ello, se sugiere al gerente general de la empresa establezca un
presupuesto detallado para monitorear constantemente los indicadores financieros
gue permitan tomar decisiones informadas y oportunas. Este estudio se alinea con

el trabajo de Ledn y Duque (2019) quienes apostaron por la parte financiera que les
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permitiera hacer viable un modelo de negocio, a partir de enfocarse en un
determinado nicho de mercado. En efecto, el plan de finanzas en un plan de
negocios proporciona una vision clara y estructurada de los aspectos financieros
del proyecto empresarial. Permite evaluar la viabilidad econémica y, paralelamente,
abordar otras areas vinculadas con el desarrollo continuo de procesos y productos,
lo que implica adoptar decisiones con base en la informacion real para alcanzar los
objetivos financieros del negocio. En suma, un plan de finanzas solido y realista
resulta clave porque reune la informacion pertinente que todo inversionista puede
ver y proyectarse con un respaldo financiero. También sirve, para lograr
financiamiento de entidades financieras. En buena cuenta, constituye el
sinceramiento del negocio y, por ende, una importante actitud de seriedad y

compromiso con el porvenir del negocio.

Asimismo, ante el avance de operaciones en linea via internet, se viene
produciendo un impacto del desarrollo de la financiacién por Internet en la inversiéon
de empresas que se encuentran bien cotizadas. De alli que, el uso de la financiacion
por Internet a nivel de ciudad se incremente significativamente en inversion
corporativa. Ademas, se comprobd que la financiacion por Internet impulsa el
consumo de los hogares y mejora el desempefio de las empresas, generando una
relacion positiva entre la financiacion por Internet y el valor de la empresa (Jiang et
al., 2022; Sitinjak et al., 2023).

De igual forma, se debe priorizar la gestion financiera como un aspecto activo
en el éxito de las organizaciones. Esto implica verla como una red de procesos
interdependientes que requiere coordinacion entre inversores, acreedores y
gerentes. Por ello, se destacan los pilares clave de una gestion financiera eficiente:
planificacidn, presupuestacion, prondstico y monitoreo. La comunicacién abierta y
la accion coordinada son fundamentales en las decisiones financieras. Siendo un
elemento necesario el liderazgo sélido con gerentes capacitados para optimizar las
relaciones econdémicas de la organizacion y asi proporcionar informacién valiosa
para ayudar a las organizaciones a mejorar sus procesos de gestién financiera
(Sitinjak et al., 2023).
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Por tanto, esto representa un nicho importante que posibilita el crecimiento
de la empresa de internet y brindar otros servicios opcionales como parte del valor

agregado a sus clientes.

Finalmente, sefalar que el plan de negocios, a pesar de ser una herramienta
valiosa, no garantiza el éxito de una empresa. Es una proyeccion basada en
suposiciones y escenarios, por lo que la realidad puede diferir de las expectativas.
Asimismo, la calidad y precision del plan de negocios dependen en gran medida de
la informacion y datos disponibles en el momento de su elaboracién. Si la
informacion es limitada o incorrecta, esto puede afectar, sin duda, la adopcion de
decisiones y distorsionar la validez del plan. Por ultimo, la elaboraciéon de un plan
de negocios puede ser un proceso complejo y requerir recursos significativos, lo
gue puede representar un desafio para emprendedores y empresas con recursos
limitados. Sin embargo, a pesar de sus limitaciones, el plan de negocios sigue
siendo una herramienta valiosa para el desarrollo empresarial. Es una guia que
permite a los emprendedores visualizar y estructurar su idea de negocio de manera

organizada y logica.
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VI. CONCLUSIONES

Primera: Se elaboré un plan de negocio que determind la viabilidad de una

Segunda:

empresa de servicios de internet en Puente Piedra-2023. Al hallarse
mediante el analisis inferencial, un coeficiente Pseudo R cuadrado
(estadistico de Nagelkerke) del 62.0%, indicando que el modelo, con la
variable independiente plan de negocio, explicé alrededor del 62.0% de
la variabilidad en la variable dependiente empresa de servicios de
internet. Ademds, se analizd6 el rendimiento financiero utilizando
herramientas especificas, obteniendo un Valor Actual Neto (VAN) de S/.
S/ 50,561.56 y una Tasa Interna de Retorno del 36.40%. Estos
resultados respaldaron la viabilidad del plan de negocio para la empresa

de servicios de internet.

Se desarroll6 un plan de talento humano con la finalidad de asegurar, a
través de personal debidamente calificado, la factibilidad de la empresa,;
al hallarse un estadistico de Nagelkerke el cual indicé que el 52.4% de
la variabilidad de la empresa de servicios de internet es explicada por el
plan de talento humano. Es decir, el plan de talento humano incide en la

empresa de servicios de internet.

Tercera: Se creo un plan de tecnologia que garantizé la viabilidad de la empresa,;

mediante el estadistico de Nagelkerke se indic6 que el 60.8% de la
variabilidad de la empresa de servicios de internet es explicada por el
plan de tecnologia. Es decir, el plan de tecnologia incide en la empresa

de servicios de internet.

Cuarta: Se elabor6é un plan de comercializacion y marketing que asegurod la

viabilidad de la empresa, mediante el estadistico de Nagelkerke que
indic6 que el 49.7% de la variabilidad de la empresa de servicios de

internet es explicada por el plan de comercializacion y marketing.

Quinta: Se estableci6 un plan de finanzas para garantizar la viabilidad de la

empresa, mediante el estadistico de Nagelkerke el cual indic6é que el

54.3% de la variabilidad de la empresa de servicios de internet es
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explicada por el plan financiero. Por tanto, el plan financiero es un buen

predictor en la empresa de servicios de internet.
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VIl. RECOMENDACIONES

Primera:

Proponer a los inversores, en la medida que se demostro la viabilidad de
la empresa de servicios de internet, definir una propuesta de valor
diferenciada que destaque los servicios y soluciones innovadoras que la

empresa ofrecera a sus clientes.

Segunda: Sugerir al responsable de la gestion del talento humano, implementar un

Tercera:

Cuarta:

Quinta:

plan destinado a la capacitacion y promover el desarrollo profesional con
la finalidad de mantener al personal actualizado con las Ultimas

tecnologias y tendencias del mercado.

Persuadir a los inversores invertir en infraestructura tecnolégica avanzada
y actualizada para garantizar la alta velocidad de conexion y calidad de

servicio para los clientes.

Proponer al responsable de comercializacion y marketing, utilizar
estrategias de segmentacion y personalizacion para ofrecer nuevos
servicios a fin de que estén adaptados a las nuevas necesidades de cada

cliente, enfocandose en el desarrollo de experiencias personales.

Sugerir al gerente general de la empresa establecer un presupuesto
detallado y monitorear constantemente los indicadores financieros para

tomar decisiones informadas y oportunas.
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Anexo 1: Tabla de operacionalizacion de variables

independiente

Plan de Negocio

componentes como recursos
humanos, operativos como es
el caso del tecnoldgico,
comercializacién y marketing,
y financiero (Pérez Luyo &
Alvarez Risco, 2020).

finanzas, a través de
13 indicadores y 26
items, mediante un
cuestionario con
opciones de
respuesta tipo Likert y
una escala de
medicién ordinal y
numeérica

Plan de tecnologia

Seguridad de la informacién

Integracion de sistemas

Uso de tecnologia mévil

Automatizacion de procesos

Innovacién tecnolégica

Plan de
comercializacion y
marketing

Posicionamiento de la marca

Generacion de leads y conversiones

Estrategias de promocién y publicidad

Relaciones con clientes

Estrategia de precios

Estrategia de promocion de ventas

13,14,15,16,17,18

Plan de finanzas

Plan financiero

Seguimiento de estados financieros

Objetivos financieros

Gestién de recursos financieros

Analisis de rendimiento financieros

Toma de decisiones financieras

Cumplimiento normativo

Transparencia en la gestién financiera

19,20,21,22,23,24,25,26

Variable Definicion conceptual Definicion Dimensiones Indicadores items Escalade
operacional Medicién
Se entiende como wuna | El plan de negocio Reclutamiento y seleccion de personal 1,2,3,4,5 6 Opciones de
propuesta en el que se | evalla cuatro Capacitacion y desarrollo respuesta tipo
articula 'y vincula una | dimensiones que son: | pjan de talento Clima laboral Likert
oportunidad de negocio y se | plan de  talento | nymano Diversidad e inclusion
traduce en informacién acerca | humano, plan de Evaluacion de desempefio 1: "Totalmente en
de un producto o servicio, al | tecnologia, plan de Bienestar v salud desacuerdo”
que se denomina propuesta | comercializacion y Actuali Y n 6o 789 10 11 12 2:“En desacuerdo”
Variable de valor e integra diversos | marketing y plan de Clualizacion tecnologica PO T S S 3: “Neutral”

4: “De acuerdo”
5: "Totalmente de
acuerdo".

Escala de
medicion:

Ordinal y
Numérica




Variable Definicion conceptual Dimension Indicadores items | Escala de
Medicion
Es concebida como organizacion | Gestion del talento | Identificacion y atraccion del talento | La empresa tiene un proceso efectivo para identificar y atraer a empleados con 1 Opciones de
social que se vale de | humano humano habilidades y potencial excepcionales. respuesta
Variable herramientas y estrategias para Se promueve la diversidad y la inclusion en los procesos de contratacion. 2 tipo Likert
dependiente contribuir al manejo eficiente de Desarrollo y retencion del talento Se implementan medidas para retener a empleados clave. 3
los recursos y optimizar el . . — 15
proceso productivo ylo servicios Los empleados tienen acceso a programas de desarrollo profesional y capacitacion. 4 "Totalmente
para satisfacer las necesidades Evaluacion del desempefio y | Los empleados reciben retroalimentacion regular y constructiva sobre su 5 en
humanas y lograr la rentabilidad retroalimentacion desempefio. desacuerdo"
y sustentabilidad de la empresa Se establecen planes de mejora y desarrollo individual para los empleados. 6 2: “En
(Picado y Golovina, 2021). Planificacion de la sucesion y | Seimplementan programas de desarrollo de liderazgo para los empleados. 7 desacuerdo’
Empresa de desarrollo del liderazgo Existen planes de sucesion para puestos clave en la organizacion. 8 3: “No sabe/
servicios de Gestion tecnologica | Infraestructura tecnolégica La empresa resuelve los problemas técnicos relacionados con la infraestructura. 9 No opina
internet 4 ‘De
La empresa invierte en mantener actualizada su infraestructura tecnoldgica 10 acuerdo”
5
Desarrollo y mantenimiento de | Las aplicaciones o servicios de la empresa funcionan de manera confiable y sin 11 "Totalmente
aplicaciones errores. de acuerdo".
La empresa realiza el mantenimiento y la actualizacion periddica de sus 12
aplicaciones existentes. Escala  de
Seguridad de la informacion La empresa tiene medidas de seguridad adecuadas para proteger la informacion 13 medllmon:
4 ; Ordinal
confidencial.
La empresa cumple con las normativas de privacidad y proteccién de datos. 14
Gestion de datos La empresa garantiza la calidad y precision de los datos utilizados. 15
La empresa tiene capacidad para almacenar y procesar grandes volumenes de 16
datos.
Gestion de  la | Segmentacidn de mercado La empresa identifica y define claramente los segmentos de mercado relevantes. 17
comercializacion 'y
marketing Los productos o servicios de la empresa satisfacen las necesidades especificas de 18
posmoderno cada segmento.
Experiencia del cliente: La empresa se esfuerza por brindar una experiencia de compra satisfactoria para 19
los clientes.
Los clientes recomendarian la empresa a otras personas basandose en su 20
experiencia.
Marketing digital La empresa utiliza de manera efectiva las redes sociales para interactuar con los 21
clientes.
La empresa invierte adecuadamente en estrategias de marketing digital. 22
Neuromarketing El neuromarketing nos permite comprender mejor las elecciones y compras de los 23
consumidores.
Las mediciones de engagement y viralidad nos ayudan a evaluar el impacto de las 24

estrategias de neuromarketing en las redes sociales.




Gestion financiera

Rentabilidad La empresa ha logrado un margen de beneficio neto satisfactorio. 25
El retorno sobre la inversién (ROI) de la empresa es positivo y significativo. 26

Liquidez La empresa mantiene un ratio de liquidez corriente adecuado. 27
El ratio de prueba acida de la empresa refleja su capacidad para afrontar 28
obligaciones inmediatas.

Endeudamiento El ratio de endeudamiento de la empresa se encuentra en niveles manejables. 29
La empresa ha utilizado el apalancamiento financiero de manera beneficiosa. 30

Gestion de riesgos La empresa cuenta con una solida cobertura de deuda. 31
El ratio de solvencia de la empresa es adecuado para enfrentar posibles 32

contingencias.
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RESUMEN EJECUTIVO

La empresa Puente Piedra-2023 es un proveedor lider de servicios de internet que
ha experimentado un crecimiento significativo en el mercado durante los Gltimos
afos. Nuestro compromiso con la calidad del servicio y la innovacion tecnolégica
nos ha permitido satisfacer las demandas de nuestros clientes y consolidar una

posicidn solida en el sector.

En el presente informe, se ha realizado una evaluacion financiera exhaustiva de
nuestras operaciones, y los resultados son altamente alentadores. Se ha calculado
un Valor Actual Neto (VAN) de $50,561.56, lo que indica que nuestros proyectos de

inversidén generan retornos positivos y viables para la empresa.

Ademas, la Tasa Interna de Retorno (TIR) obtenida es del 36.40%, lo que confirma
gue nuestras iniciativas de negocio son altamente rentables y superan ampliamente

las tasas de rendimiento minimas esperadas.

Estos resultados reafirman la solidez de nuestra estrategia de crecimiento y el
enfoque hacia la satisfaccion del cliente. Seguiremos invirtiendo en tecnologias
innovadoras y en la mejora continua de nuestros servicios para mantenernos a la

vanguardia del mercado y ofrecer una experiencia excepcional a nuestros usuarios.

Asimismo, estamos comprometidos con la expansiébn de nuestra red y la
incorporacion de nuevas areas de cobertura para llegar a un mayor nimero de
clientes potenciales. Nuestra vision es ser la empresa lider en servicios de internet,
proporcionando soluciones eficientes y confiables que impulsen el desarrollo y la

conectividad en la region.

En conclusién, el futuro de la empresa es prometedor y se encuentra en una
posicion soélida para que crezca y se consolide como lider en la industria de
servicios de internet para alcanzar nuestros objetivos y brindar un servicio de

excelencia a los clientes.



PARTE I: INTRODUCCION

1.1.La empresa
Empresa de servicios de internet SAC (en adelante ESISAC)
Direccion: Av. Las Magnolias Lote 3 Zapallal.
Descripcién del negocio:
ESISAC se dedica a suministrar internet de banda ancha mediante fibra Optica
en la zona de Jerusalén. De igual modo, orienta su actividad a la ventay compra
de equipos de cémputo, reparacion de laptop, computadoras de escritorio e
impresoras.
Representante Titular de la Organizacion
Sr. Emerson Vladimir Rondan Huerta, Gerente General
Celular: 987247884
Correo Electronico: s.d.

1.2. Misién
“‘Nuestra mision es promover la inclusion digital mediante la conectividad con
fibra Optica para que nuestros clientes den valor agregado al servicio de internet
de banda ancha y contribuir a su éxito esperado”.

1.3.Vision
“Convertirse en el mejor servicio de internet de banda ancha fija en la zona de
Jerusalén, y ofrecer a nuestros clientes conectividad, velocidad, seguridad y
calidad de nuestra fibra éptica”.

1.4. Factor de diferenciacion
“Innévate”

1.5. Factores de posicionamiento



Tabla 3. Factores de posicionamiento

FACTORES DE POSICIONAMIENTO

DESCRIPCION

Velocidad y confiabilidad

Cobertura amplia:

Atencion al cliente excepcional:

Innovacion tecnolégica:

Precios competitivos:

Servicios complementarios:

ofrecer velocidades de conexién rapidas y una conexion
estable y confiable.

Ofrecer una amplia cobertura en el area de Puente
Piedra, llegando a diferentes zonas y barrios.

Brindar un servicio al cliente excepcional, con tiempos de
respuesta rapidos, asistencia técnica efectiva 'y
soluciones personalizadas.

Adopta tecnologias de vanguardia y ofrece servicios
innovadores, como conexiones de fibra Optica, servicios
de streaming de alta calidad o soluciones de Internet de
las cosas (loT).

Ofrecer precios competitivos y atractivos paquetes de
servicios para el logro del posicionamiento.

Destacarse ofreciendo servicios complementarios, como
ciberseguridad, almacenamiento en la nube o soluciones
de Internet de alta capacidad, que agreguen valor
adicional para los clientes.




PARTE 2: ANALISIS
ANALISIS EXTERNO

2.1. Analisis macroambiente externo: (Economia, Politica, Sociedad y Tecnologia)
En este apartado se consideraron los factores de naturaleza politica, econémica,
tecnoldgica y sociedad y cultura. Esto factores al interactuar como nodos definen
escenarios concretos que es necesario tomar en cuenta para adoptar decisiones

pertinentes (D alessio, 2013).

De manera que, atendiendo a la actividad de la empresa en su quehacer cotidiano
corresponde al rubro de Telecomunicaciones, el cual se caracteriza por ser
dinamico, por las constantes innovaciones que se dan, afectando los procesos y
suministro de productos (Alvarez, 2015). A partir de lo sefialado, la empresa
ESISAC requiere de un analisis adecuado del macroentorno (Pérez-Tabernero,
2019).

Politica

Este aspecto se da en dos escenarios: i) En el &mbito de la politica internacional se

han detectado los siguientes aspectos:

Continua la guerra entre la Federacion de Rusia y Ucrania agravando la crisis
energética y alimentaria en Europa y el mundo. De igual modo, las condiciones de
inversion y produccion, se ha deteriorado y ha generado un clima de incertidumbre

para la economia global (Consejo de la Uni6n Europea, 2023).

Asimismo, los paises desarrollados vienen sensibilizando acerca del cambio
climatico y su impacto en la generacién de politicas publicas orientadas a mitigar
los estragos de los fendbmenos naturales, para el cual han respondido con politicas
industriales, concentradas en grandes inversiones en sectores de alta tecnologia y

fuentes renovables de energia (Naciones Unidas, 2021).

Asimismo, se agravan las pugnas entre Estados Unidos y China por la hegemonia
mundial (Merino et al, 2021).

En lo que corresponde a la politica nacional existen los siguientes elementos: Se
va estabilizando la situacién politica en el Peru con la consolidacion del gobierno

de la presidenta Dina Boluarte y se reduce la incertidumbre politica en el Perd. Sin



embargo, la corrupcion sigue presente en su gobierno (Alayo, 2023). Asimismo, se
ha ralentizado la confrontacion politica entre el poder Ejecutivo y Legislativo lo que
da cierta estabilidad institucional. De igual forma, las decisiones politicas se van

implementando en el terreno de la gestion publica.
Economia
En el &mbito de la economia, se ha detectado los siguientes aspectos:

Se prevé un descenso de la inflacion mundial en el periodo 2023-2024, aunque se
proyecta un descenso del crecimiento mundial de 3.4% en el afio 2022 a 2.9% en

el aflo 2023, aunque en el 2024 se predice un repunte a 3.1%.

Asimismo, las economias avanzadas tienen previsto para el afio 2023 de 1.2% y
para el 2024 este sera de 1.4%. Es decir, por segundo afio seguira estacionario,
esto por la crisis energética, inflacion y medidas restrictivas de ajuste dictaminadas

por los gobiernos para hacer frente a la crisis mundial.

De igual modo, se estima que las economias de mercados emergentes y en
desarrollo crecera en el 2023 a un 4.0% y para el 2024 seguird en ese mismo ritmo
relativo con un 4.2%. Esto en virtud del crecimiento de las economias emergentes
y en desarrollo de Asia como son China (5.2%) en este 2023 y de 4.5% en el 2024.
En cambio, la India (6.1%) para este 2023 y en el 2024 sera de 6.8%. Mientras que,
el crecimiento de la economia de los Estados Unidos, seria este 2023 de un 1.4%
y en el 2024 de 1.0%.

Alta tasas de interés afectan el financiamiento de proyectos tecnoldgicos.
Asimismo, se han presentado problemas de abastecimiento, asi como el aumento
de costo de transporte y combustible. Y, por ultimo, hay un incremento en la
contratacion de mano de obra (BCRP, 2023).

En el plano nacional, es importante resaltar los siguientes factores:

La economia peruana crecera 1.9% en el 2023. En tanto que, la tasa de inflacion
interanual entre diciembre de 2022 y febrero de 2023 es de 8.65%; mientras se
proyecta una inflacion para este 2023 de 3.0%. Asimismo, el tipo de cambio venta
interbancario cerré6 en S/. 3.75 por délar como consecuencia de la relativa

estabilidad politica que genera el gobierno de Boluarte. Por ultimo, al 22 de marzo



las RIN tuvieron un incremento de US $ 2 421 millones respecto al cierre de 2022

y se ubicaron en US $ 74 305 millones.
Tecnologia

En el rubro de las tecnologias, se han producido importantes avances en virtud de
la innovacion. De esta forma, en el sector de las telecomunicaciones se presenta
como tendencia, los siguientes aspectos: el uso de la inteligencia artificial
adaptativa, metaverso, superaplicaciones, tecnologia sostenible. Asimismo, la
realizacion del valor inalambrico, software de IA, nubes industriales y sistema
inmunolégico digital. De igual modo, Al TRiSM, observabilidad aplicada y las

plataformas software componibles (AuraQuantic, s.f.).

Sociedad y Cultura

En lo que compete a este apartado, se dan las siguientes caracteristicas: Rol de
las community manager; el desarrollo de internet de las cosas, amplia las
expectativas de innovacion, y se orienta al hogar. Asimismo, cultura en base a las
plataformas de ocio. De igual forma, se desarrollan programas de inclusion digital,
asi como la afirmacion de discursos posmodernos que llevan a la creacion de

peliculas y videojuegos vy, los juegos en red (Fuente, 2022).
Ambiental
En este rubro cabe sefialarse lo siguiente:

Existe una inclinacién por una economia circular. Asimismo, se han definido altos
estandares de seguridad y salud. De igual modo, existe preocupacion porgue no se
esta cumpliendo con cero emisiones de carbono. Por ultimo, es mas intensa la

adopcidén de politicas que promuevan el reciclaje (GlobalABC, 2022).

2.2. Andlisis Microambiente externo (Porter)
La estructura del sector industrial esta conformada por cinco fuerzas que
caracterizan su dinamica, a saber: (i) capacidad de negociacién de los proveedores,

(i) capacidad de negociacion de los compradores, (iii) rivalidad entre los



competidores actuales, (iv) amenaza de productos y servicio sustitutos vy, (V)

amenaza de los nuevos competidores (Porter, 2009).

2.2.1. Amenazas de nuevos competidores

En la actualidad la industria de las telecomunicaciones peruana se encuentra
hegemonizada por dos empresas: Movistar que se ha erigido en el principal
proveedor de servicios de internet de banda ancha fija y movil en el Pera vy, por el
otro lado, Claro. En mejor medida, se encuentra Bitel, Entel y Win que son
proveedores de corta data en el Pera (OSIPTEL, 2023).

Asimismo, a junio de 2022, las conexiones a inter fijo ascendia a 3 171 630 lo que
representa un incremento de 135% en comparacion a junio del 2012. De igual
forma, las conexiones del segmento de internet fijo residencial, dedicado al hogar,
totalizaron 2 944 222 en el mes de junio del 2022. Esto represent6 un incremento
del 6.49% en comparacion con junio del afio 2021 (OSIPTEL, 2023).

2.2.2. Rivalidad entre competidores

En la actualidad el mercado de las telecomunicaciones en el Peru se caracteriza
por una intensa rivalidad entre competidores. Esto ha permitido un incremento en
las ofertas comerciales, asi como las de indole tecnoldgicas tanto en las de internet
movil como fijo. Esto ha traido competencia entre diversos grupos (OSIPTEL,
2023).

Por ejemplo, empresas ligeras como WI-NET y Optical Technologies, Wow han
irrumpido en el mercado con conexiones de internet fijo, restando importantes
puntos de mercado a Telefénica y Claro. En ambos casos, estas empresas
sobrepasaron los niveles de conectividad. A demas, se debe agregar otras como
Fiberlux Tech y Fiberline que se abocan a brindar servicios de conectividad por
medio de fibra éptica los hogares peruanos, siendo Lima una plaza fuerte con un
54.9%.

Particularmente, en el mercado local de Puente Piedra, también se da la rivalidad
entre competidores. Empresas como Fibernet, Fiberpro, Fibranet plus, WIN, Netzap

son empresas locales que disputan el mercado de la conectividad con fibra Optica.



ANALISIS INTERNO
2.1. Matriz FODA

De acuerdo con Sanchez (2020) la matriz FODA es una herramienta que se
encarga de articular y vincular las 5 fuerzas de Porter y el andlisis PESTEL. Por
tanto, representa una guia de andlisis de las fortalezas y debilidades, asi como las
oportunidades y amenazas de una organizacion. Con mayor razén, si se trata de

una nueva empresa, porgue le permitira adoptar decisiones de tipo estratégicas.

A continuacion, se establecié la matriz FODA para la empresa ESISAC, tal como

se advierte en el siguiente apartado:



Tabla 4. Matriz FODA

FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Amplia cobertura de servicio de internet en la
zona de Puente Piedra.

1. Limitada presencia en el mercado en
comparacion con competidores establecidos.

2. Alta velocidad de conexion y calidad de
servicio.

2. Falta de reconocimiento de marca en el
mercado objetivo.

3. Equipo técnico altamente capacitado y
especializado en tecnologia de internet.

3. Altos costos operativos y de infraestructura.

4. Buena reputacion y satisfaccion del cliente.

4. Dependen de terceros proveedores para el
mantenimiento de la infraestructura de red.

5. Infraestructura
actualizada.

tecnolégica avanzada y

5. Limitada capacidad de expansion geografica.

6. Flexibilidad para adaptarse a las demandas y
necesidades cambiantes de los clientes.

6. Carencia de servicios de valor agregado
adicionales para diferenciarse de la
competencia.

7. Fuertes alianzas estratégicas con proveedores

7. Retraso en la adopcion de nuevas tecnologias

de tecnologia. emergentes.
8. Innovacién constante en el desarrollo de | 8. Falta de diversificacion de servicios y
nuevos servicios y soluciones. productos.

9. Buena gestion de recursos financieros y
estabilidad econémica.

9. Escasez de personal técnico calificado en el
mercado local.

10. Capacidad para ofrecer servicios
personalizados y adaptados a las necesidades
del cliente.

10. Vulnerabilidad a los cambios regulatorios y
politicos en el sector de las
telecomunicaciones.

OPORTUNIDADES

FO = Explote

DO =Busque

1. Mayor acceso a internet en la zona de Puente Piedra, lo
gue amplia el mercado potencial.

Estrategia FO1: Establecer una estructura de
gestiéon agil y adaptable que permita anticipar y
responder eficientemente a los cambios
regulatorios y politicos, y diversificar la oferta de
satisfacer las cambiantes

servicios  para

preferencias y demandas de los clientes

DO1:

investigacion y desarrollo para adoptar rapidamente

Estrategia Realizar inversiones en
nuevas tecnologias emergentes y mantenerse a la

vanguardia en el mercado.

2. Aumento de la demanda de servicios de streaming y
entretenimiento en linea.

Estrategia FO2: Potenciar y promocionar la alta
velocidad de conexién y calidad de servicio para

Estrategia DO2: Diversificar la cartera de servicios y
productos para satisfacer las diversas necesidades
del mercado

objetivo 'y aprovechar las




capitalizar el aumento de la demanda de servicios
de streaming y entretenimiento en linea.

oportunidades de crecimiento en areas como
educacién en linea, teletrabajo, etc.

3. Crecimiento de la adopcién de dispositivos maéviles, lo
gue aumenta la necesidad de conectividad.

Estrategia FO3: Potenciar el equipo técnico

altamente capacitado y especializado en

tecnologia de internet para satisfacer el
crecimiento de la adopcion de dispositivos moviles

y la demanda de conectividad

Estrategia DO3: Establecer alianzas estratégicas
con empresas lideres en el sector de tecnologia
para impulsar la innovacién y la expansion de los

Servicios.

4. Expansion del comercio electronico y el mercado digital
en general.

Estrategia FO4: Fortalecer la buena reputacién y
satisfaccion del cliente para aprovechar la
expansién del comercio electrénico y el mercado

digital en general.

Estrategia DO4: Participar activamente en proyectos
de desarrollo tecnoldgico del gobierno local para
fortalecer la presencia y el impacto en la comunidad.

5. Cambios en los estilos de vida y preferencias de los
consumidores hacia la comodidad y la digitalizacion.

Estrategia FO5: Desarrollar una estrategia integral
para la promocion y difusion de nuevos servicios,
mediante una inversion en infraestructura
tecnolégica avanzada y actualizada, con el objetivo
de transformar los estilos de vida y preferencias de
los consumidores hacia una experiencia digital

mas comoda y conveniente.

Estrategia DO5: Mejorar la capacidad de expansion
geografica mediante la adaptacién de los cambios
en los estilos de vida y preferencias de los
consumidores hacia la comodidad y la digitalizacién,
lo que nos permitira

aprovechar nuevas

oportunidades de crecimiento en el mercado.

6. Desarrollo de infraestructuras tecnoldgicas en la region.

Estrategia FO6: Alentar el desarrollo de
infraestructuras tecnoldgicas en la region para
fortalecer nuestra posicion competitiva, al tiempo
gue mantenemos la flexibilidad necesaria para
adaptarnos a las demandas y necesidades

cambiantes de los clientes

DO6:
tecnolégicas en la region para ofrecer servicios de

Estrategia Desarrollar  infraestructuras
valor agregado adicionales, lo que nos permitira
diferenciarnos de la competencia y aprovechar
nuevas oportunidades de crecimiento en el

mercado.

7. Posibilidad de colaboracién con instituciones educativas
para ofrecer programas de aprendizaje en linea.

Estrategia FO7: Establecer colaboraciones con
instituciones educativas para ofrecer programas de

aprendizaje en linea, fortaleciendo asi nuestras

Estrategia DO7: Colaborar con instituciones

educativas para ofrecer programas de aprendizaje

en linea y utilizar estas asociaciones para acelerar




alianzas estratégicas con proveedores de
tecnologia y aprovechando nuevas oportunidades

de crecimiento en el mercado.

la adopcion de nuevas tecnologias emergentes, lo
gue nos permitira fortalecer nuestra posicién como

lider en el mercado de educaciéon en linea

8. Avances en tecnologia de telecomunicaciones, como la
implementacion de redes 5G.

Estrategia FO8: Aprovechar los avances en

tecnologia de telecomunicaciones, como la
implementacion de redes 5G, y promover la
innovacién constante en el desarrollo de nuevos
servicios y soluciones para consolidar nuestra
lider en el mercado de

posicion  como

telecomunicaciones

Estrategia DO8: Aprovechar los avances en

tecnologia de telecomunicaciones, como la
implementacion de redes 5G, para impulsar la
diversificacién de servicios y productos, lo que nos
permitira fortalecer nuestra oferta y mantenernos a

la vanguardia de la industria de telecomunicaciones.

9. Mayor conciencia y demanda de servicios de seguridad
en linea.

Estrategia FO9: Responder a la mayor conciencia
y demanda de servicios de seguridad en linea
mediante una buena gestibn de recursos
financieros y estabilidad econémica, fortaleciendo
asi nuestra posicion como proveedor lider de

soluciones de seguridad en linea.

Estrategia DO9: Aprovechar la mayor conciencia y
demanda de servicios de seguridad en linea para
abordar la escasez de personal técnico calificado en
el mercado mediante

local, programas de

capacitacion y desarrollo interno, lo que nos
permitira fortalecer nuestro equipo y satisfacer las

necesidades crecientes de seguridad cibernética.

10. Potencial de participacion en proyectos de desarrollo
tecnologico del gobierno local.

Estrategia FO10: Aprovechar el potencial de

participacion en proyectos de desarrollo
tecnoldgico del gobierno local para fortalecer
nuestra capacidad de ofrecer servicios
personalizados y adaptados a las necesidades del
cliente, consolidando asi nuestra posicion como un

proveedor lider en soluciones tecnoldgicas

Estrategia DO10: Aprovechar el potencial de
participacion en proyectos de desarrollo tecnoldgico
del gobierno local para fortalecer la posicion de la
empresa y mitigar la vulnerabilidad a los cambios
regulatorios y politicos en el sector de las
telecomunicaciones, mediante el establecimiento de
relaciones sdlidas con las autoridades y la

diversificacion de soluciones tecnolégicas

AMENAZAS

FA = Confronte

DA = Evite




Competencia intensa de otras empresas de servicios de
internet en la zona.

Estrategia FAL: Mejorar la reputacion de la marca
y realizar campafas de marketing efectivas para
contrarrestar la competencia intensa en el mercado

local.

Estrategia DAL: Identificar y abordar las debilidades
en la infraestructura y los altos costos operativos
mediante la optimizacién de los procesos internos y
la negociacion de acuerdos mas favorables con

proveedores de tecnologia.

Cambios en la legislacion y regulaciones
gubernamentales en el sector de las
telecomunicaciones.

Estrategia FA2: Utilizar la alta velocidad de
conexion y calidad de servicio como una ventaja
competitiva para hacer frente a los cambios en la
legislacion y regulaciones gubernamentales en el

sector de las telecomunicaciones.

Estrategia DA2: Establecer alianzas estratégicas
con socios clave y aprovechar su experiencia y
recursos para superar la falta de reconocimiento de

marca y la limitada capacidad de expansion.

Avances tecnolégicos que podrian hacer obsoletos los
servicios actuales.

Estrategia FA3: Mejorar la reputacion de la marca
y realizar campafas de marketing efectivas para
contrarrestar la competencia intensa en el mercado

local.

Estrategia DA3: Identificar y abordar las debilidades
en la infraestructura y los altos costos operativos
mediante la optimizacién de los procesos internos y
la negociacion de acuerdos mas favorables con

proveedores de tecnologia.

Posible disminuciéon de la demanda de servicios de
internet debido a factores econémicos.

Estrategia FA4: Invertir en seguridad de datos y
sistemas de proteccion para mitigar el riesgo de
ciberataques y salvaguardar la confianza de los

clientes.

Estrategia DA4: Establecer alianzas estratégicas
con socios clave y aprovechar su experiencia y
recursos para superar la falta de reconocimiento de

marca y la limitada capacidad de expansion.

Riesgo de ciberataques y violacion de la seguridad de
datos.

Estrategia FA5: Utilizar nuestra infraestructura
tecnologica avanzada y actualizada para fortalecer
la seguridad y mitigar el riesgo de ciberataques y
violacién de la  seguridad de  datos,
posicionandonos como lideres en la proteccion de

la informacion y la ciberseguridad.

Estrategia DA5: Mitigar el riesgo de ciberataques y
violacion de la seguridad de datos mediante una
inversion en tecnologia de proteccion y capacitacion
del personal en ciberseguridad, para impulsar la
capacidad de expansion geografica y mejorar la
confianza de nuestros clientes en la proteccion de

sus datos

6. Posible fluctuacién de los precios de los proveedores de

tecnologia.

Estrategia FAG6: Utilizar nuestra flexibilidad para

adaptarnos a las demandas y necesidades

Estrategia DA6: Desarrollar y ofrecer nuevos

servicios de valor agregado para diferenciarnos de




cambiantes de los clientes para mitigar el impacto
de la posible fluctuacién de los precios de los
proveedores de tecnologia, garantizando una
oferta competitiva y manteniendo la satisfaccion

del cliente

la competencia y establecer alianzas estratégicas
con proveedores de tecnologia para mitigar la
posible fluctuacion de los precios y asegurar el

acceso a tecnologias clave.

7. Limitaciones de infraestructura fisica y problemas de

acceso en ciertas areas.

Estrategia FA7: Utilizar nuestras fuertes alianzas
estratégicas con proveedores de tecnologia para
superar las limitaciones de infraestructura fisica y
problemas de acceso en ciertas areas,
garantizando una cobertura amplia y confiable para

nuestros clientes.

Estrategia DA7: Implementar un plan de
actualizacion tecnolégica para reducir el retraso en
la adopciéon de nuevas tecnologias emergentes y
realizar alianzas con proveedores y gobiernos
locales para superar las limitaciones de
infraestructura fisica y mejorar el acceso en areas

con problemas de conectividad.

8. Dificultades para establecer alianzas estratégicas con

socios clave.

Estrategia FA8: Utilizar nuestra innovacion
constante en el desarrollo de nuevos servicios y
soluciones para superar las dificultades en el
establecimiento de alianzas estratégicas con
socios clave, creando propuestas de valor

diferenciadas y atractivas para nuestros clientes

Estrategia DAS8: Utilizar la fortaleza en el

conocimiento del mercado y las capacidades

internas para desarrollar una estrategia de
diversificacién de servicios y productos y al mismo
tiempo, buscar soluciones creativas y alternativas
para establecer alianzas estratégicas con socios

clave y superar las dificultades existentes.

9. Posible fuga de talento hacia competidores mas grandes

y establecidos.

Estrategia FA9: Ultilizar nuestra buena gestiéon de
recursos financieros y estabilidad econémica para
afrontar talento hacia

la posible fuga de

competidores mas grandes Yy establecidos,
creando un ambiente laboral atractivo y ofreciendo
crecimiento

oportunidades de y desarrollo

profesional.

Estrategia DA9:

desarrollo y retencién del talento interno, asi como

Implementar un programa de

establecer alianzas con instituciones educativas
locales para fortalecer la formacion técnica y atraer

nuevo talento calificado al mercado local.




10. Cambios en las preferencias y demandas de los clientes. | Estrategia FA10: Utilizar nuestra capacidad para | Estrategia DA10: Establecer una estructura de
ofrecer servicios personalizados y adaptados a las | gestion agil y adaptable que permita anticipar y
necesidades del cliente para hacer frente a los | responder eficientemente a los cambios regulatorios
cambios en las preferencias y demandas de los | y politicos, y diversificar la oferta de servicios para
clientes, manteniendo una comunicacion cercanay | satisfacer las cambiantes preferencias y demandas
constante para comprender sus nuevas | de los clientes.

necesidades y preferencias

2.2. OBJETIVOS

2.2.1 Objetivos estratégicos
O1: Establecer programas de reclutamiento efectivos, ofrecer planes de desarrollo profesional y mantener un ambiente laboral

atractivo y motivador para atraer y retener a los mejores talentos en el sector de servicios de internet.

O2: Invertir en tecnologia de vanguardia y mantener actualizada la infraestructura de red y sistemas para brindar servicios de

internet de alta calidad y confiabilidad.

O3: Realizar investigaciones de mercado perioddicas para identificar nuevas oportunidades y adaptar la oferta de servicios a las

necesidades del cliente.

O4: Optimizar la gestion financiera de la empresa, controlando los costos y maximizando la rentabilidad de los proyectos.



2.2. OBJETIVOS POR DIMENSION (RR.HH, TECNOLOGIA/SERVICIOS, COMERCIAL

Y FINANCIERA)

Gestion del talento humano

Jabla 5. Matriz FODA gestion del talento humano

Factores
Internos

Factores
Externos

Fortalezas

Debilidades

Equipo altamente calificado y con
experiencia en el campo de las
tecnologias de la informacidn.

Rotacién de personal y dificultad
para retener talento altamente
capacitado.

Cultura organizacional que
promueve la innovacién, el
aprendizaje continuo y el
desarrollo profesional.

Falta de wun programa de
desarrollo de liderazgo interno.

Programas de capacitacion vy
formacion para mejorar las
habilidades técnicas y blandas de
los empleados.

Limitaciones en los recursos para
la contratacién de profesionales
especializados.

Ambiente de trabajo inclusivo y
diverso que fomenta la
creatividad y la colaboracién.

Falta de politicas claras de
conciliacion entre el trabajo y la
vida personal.

Oportunidades

FO

FA

Crecimiento del mercado de
servicios de internet en Puente
Piedra y dreas circundantes.

Aprovechar la experiencia y el
conocimiento del equipo para
desarrollar soluciones
innovadoras y diferenciadas que
satisfagan las necesidades del
mercado.

Realizar un analisis de brechas de
habilidades y competencias para
identificar dreas de mejora 'y
disefiar planes de desarrollo
especificos.

Mayor demanda de servicios y
soluciones digitales debido a la
transformaciéon digital de las
empresas.

Establecer programas de
capacitacion y desarrollo
profesional para mantener al
personal actualizado con las
ultimas tecnologias y tendencias
del mercado.

Implementar politicas de
retencion de talento, como
programas de reconocimiento y
beneficios, para contrarrestar la
competencia en el mercado
laboral.

Posibilidad de establecer alianzas
estratégicas con instituciones
educativas para atraer talento
joven y promover la formacion
continua.

Promover la cultura
organizacional como un
elemento diferenciador para
atraer y retener talento en un
mercado competitivo.

Establecer una red de contactos y
colaboraciones con empresas del
sector tecnoldgico para
compartir mejores practicas y
mantenerse actualizado en el
mercado.

Acceso a programas de
financiamiento y apoyo
gubernamental para el desarrollo
de talento y la innovacion
tecnoldgica.

Establecer alianzas estratégicas
con instituciones educativas para
identificar y reclutar talento
joveny prometedor.

Evaluar constantemente el
entorno laboral y las condiciones
del mercado para anticipary
mitigar posibles impactos
negativos.

Amenazas

DO

DA

Competencia intensa por parte de
otras empresas de servicios de
internet en la regidn.

Establecer programas de
desarrollo de liderazgo interno
para fomentar el crecimientoy la
promocion interna de los
empleados, aprovechando las

Realizar un andlisis interno para
identificar y abordar las
debilidades que puedan
agravarse debido a las amenazas
del entorno, como la alta




oportunidades de crecimiento
del mercado.

rotacién de personal y la falta de
un programa de desarrollo de
liderazgo para contrarrestar los
cambios en el mercado laboral.

Rapidos avances tecnolégicos que
requieren una constante
actualizacién de conocimientos y
habilidades.

Implementar estrategias de
reclutamiento y retencion de
talento especializado, como
ofrecer salarios competitivos y
beneficios atractivos, para
superar las limitaciones en la
contratacion de profesionales
altamente capacitados.

Implementar programas de
capacitacion y desarrollo para
fortalecer las habilidades y
competencias necesarias para
afrontar los desafios tecnologicos
y las amenazas de competencia
en el mercado.

Posible escasez de profesionales
en el campo de la tecnologia en el
mercado laboral.

Establecer alianzas estratégicas
con instituciones educativas y
centros de formacion para
brindar oportunidades de
capacitacion y formacién a los
empleados, aprovechando las
oportunidades de desarrolloy
actualizacién de conocimientos.

Establecer alianzas estratégicas
con organizaciones y empresas
relacionadas para superar las
debilidades en recursos y
compartir conocimientos y
experiencias que ayuden a
mitigar las amenazas del
entorno.

Cambios en la legislacién laboral y
regulaciones que puedan afectar
las practicas de contratacion vy
gestion del talento.

Implementar politicas de
conciliacion laboral y personal,
como horarios flexibles y
programas de bienestar, para
mejorar la calidad de vida de los
empleados y promover un
equilibrio saludable entre el
trabajo y la vida personal.

Evaluar y mejorar
constantemente las politicas y
practicas de gestion del talento
para hacer frente a los cambios
en las regulaciones laborales y las
amenazas relacionadas con la
contratacion y retencién de
personal.

Estrategia FO: Establecer programas de capacitacién y desarrollo profesional
para mantener al personal actualizado con las Ultimas tecnologias y
tendencias del mercado.

Estrategia FA: Implementar politicas de retencién de talento, como programas de
reconocimiento y beneficios, para contrarrestar la competencia en el mercado
laboral.

Estrategia DO: Implementar estrategias de reclutamiento y retenciéon de talento
especializado, como ofrecer salarios competitivos y beneficios atractivos, para
superar las limitaciones en la contratacion de profesionales altamente capacitados.

Estrategia DA: Implementar programas de capacitacion y desarrollo para fortalecer
las habilidades y competencias necesarias para afrontar los desafios tecnolégicos
y las amenazas de competencia en el mercado.



GESTION TECNOLOGICA

Tabla 6. Matriz FODA de gestion tecnoldgica

Factores
Internos

Factores
Externos

Fortalezas

Debilidades

Amplia cobertura de
infraestructura de redes en la
zona de Puente Piedra.

Dependencia de proveedores
externos para el suministro y
mantenimiento de equipos vy
tecnologia.

Equipos y tecnologia de ultima

Limitaciones en la capacidad

generacion para brindar | de inversién para la
servicios de alta calidad. adquisicion de nuevas
tecnologias emergentes.
Personal técnico altamente | Falta de personal interno
capacitado y especializado en | dedicado a la investigacién y
tecnologias de internet. desarrollo de nuevas

soluciones tecnoldgicas.

Alianzas  estratégicas con
proveedores de tecnologia y
servicios complementarios.

Vulnerabilidad ante posibles
fallas o interrupciones en el
servicio debido a problemas
técnicos.

Oportunidades

FO

FA

Crecimiento de la demanda de
servicios de internet en la zona
de Puente Piedra debido al
aumento de la poblacién y el
desarrollo econdmico.

Desarrollar 'y promocionar
servicios de valor agregado
que aprovechen el crecimiento
de la demanda de internet en
Puente Piedra.

Fortalecer la seguridad vy
proteccion de los sistemas vy
datos ante posibles amenazas
cibernéticas.

Posibilidad de expandir el
portafolio de servicios vy
ofrecer soluciones
innovadoras, como internet de
alta velocidad y servicios de
valor agregado.

Establecer alianzas
estratégicas con proveedores
de tecnologia vy servicios
complementarios para
expandir el portafolio vy
mejorar la oferta de servicios.

Realizar alianzas estratégicas
con empresas de seguridad
informatica para mitigar los
riesgos de ataques y garantizar
la confiabilidad del servicio.

Colaboracidn con otras
empresas Yy organizaciones
locales para impulsar
proyectos tecnoldgicos
conjuntos.

Invertir en la adquisicion de
nuevas tecnologias
emergentes para mantenerse
a la vanguardia y aprovechar
las oportunidades de mercado.

Mantener una constante
vigilancia y seguimiento de las
regulaciones y politicas
gubernamentales relacionadas
con las telecomunicaciones.

Acceso a financiamiento vy
programas de apoyo para el

desarrollo tecnoldgico por
parte de entidades
gubernamentales y

organismos internacionales.

Promover wuna cultura de
innovacion y desarrollo
tecnolégico  interno  para
identificar y capitalizar

oportunidades de mejora vy
crecimiento.

Diversificar las fuentes de
proveedores y establecer
acuerdos de servicio

confiables y a largo plazo.

Amenazas

DO

DA

intensa en el
servicios de

Competencia
mercado de

Establecer alianzas
estratégicas con proveedores

Establecer planes de
contingencia y protocolos de




internet en la zona de Puente
Piedra.

de tecnologia que puedan
ofrecer soluciones asequibles
y adaptadas a las necesidades
de la empresa.

respuesta ante posibles fallas o
interrupciones del servicio.

Cambios tecnoldgicos rapidos
qgue requieren actualizaciones

Buscar  oportunidades de
financiamiento y programas

Realizar evaluaciones
periddicas de la vulnerabilidad

regulaciones y politicas
gubernamentales relacionadas
con las telecomunicaciones.

instituciones educativas vy
centros de investigacion para
promover la formacion y el
desarrollo de personal interno
especializado en tecnologias
emergentes.

constantes de equipos y | de apoyo para mejorar la | de los sistemas y fortalecer las

sistemas. capacidad de inversion en | medidas de seguridad
nuevas tecnologias. informatica.

Posibles cambios en las | Desarrollar  alianzas  con | Establecer alianzas

estratégicas con empresas de
servicios técnicos para
garantizar un soporte eficiente
y oportuno ante posibles
problemas técnicos.

Riesgo de ataques cibernéticos
y amenazas de seguridad
informatica.

Mejorar la infraestructuray los
procesos internos para
garantizar una mayor
confiabilidad y disponibilidad
del servicio de internet.

Realizar un seguimiento
constante de la competencia y
realizar mejoras continuas
para mantenerse competitivos
en el mercado de servicios de
internet.

Estrategia FO:

Desarrollar y promocionar servicios de valor agregado que aprovechen el
crecimiento de la demanda de internet en Puente Piedra.

Estrategia FA:

Fortalecer la seguridad y proteccion de los sistemas y datos ante posibles

amenazas cibernéticas.

Estrategia DO:

Establecer alianzas estratégicas con proveedores de tecnologia que puedan
ofrecer soluciones asequibles y adaptadas a las necesidades de la empresa.

Estrategia DA:

Establecer planes de contingencia y protocolos de respuesta ante posibles fallas o

interrupciones del servicio.




GESTION DE LA COMERCIALIZACION Y MARKETING

Tabla 7. Matriz FODA gestion de la comercializacion y marketing

Factores
Internos

Factores
Externos

Fortalezas

Debilidades

Amplia cobertura de servicio
de internet en la zona de
Puente Piedra.

Limitaciones de presupuesto
para campanas publicitarias a
gran escala.

Conocimiento profundo del

Falta de presencia en

mercado objetivo y sus | plataformas digitales y redes
necesidades. sociales.
Equipo de marketing | Baja visibilidad de la marca en

capacitado y con experiencia
en la industria.

comparacion con
competidores establecidos.

Servicios de calidad y alta
velocidad que generan
satisfaccidn en los clientes.

Dificultades para segmentar y
llegar de manera efectiva a
nichos de mercado especificos.

Oportunidades

FO

FA

Crecimiento de la demanda de
servicios de internet en la zona
de Puente Piedra.

Desarrollar campafias de
marketing digital enfocadas en
las oportunidades de
crecimiento del mercado.

Incrementar los esfuerzos de
promocién y publicidad para
competir efectivamente con
los competidores establecidos.

Posibilidad de expandir Ia
cartera de servicios y ofrecer
soluciones adicionales, como

Ampliar la cartera de servicios
para satisfacer las crecientes
demandas de los clientes.

Mantenerse actualizado con
los avances tecnoldgicos para
responder a posibles cambios

estratégicas con empresas de

tecnologia para ofrecer
paquetes integrados de
servicios.

sociales y plataformas digitales
para llegar a un publico mas
amplio.

television  por cable o en el mercado.
telefonia.
Aprovechar las alianzas | Mejorar la presencia en redes | Fortalecer la marca y la

reputacion a través de un
servicio de calidad y atencién
al cliente excepcionales.

Utilizar el marketing digital y
las redes sociales para llegar
de manera efectiva a los
clientes potenciales.

Establecer alianzas
estratégicas con proveedores
de tecnologia para ofrecer
paquetes integrados de
servicios atractivos.

Realizar analisis de mercado

continuos para identificar
oportunidades y amenazas
emergentes y ajustar las

estrategias en consecuencia.

Amenazas

Competencia intensa de otras
empresas de servicios de
internet en la zona.

Cambios tecnoldgicos y nuevas
tendencias que puedan afectar
la demanda de servicios de
internet.

DO

Realizar andlisis de mercado y

estudios de segmentacion

para identificar nichos
especificos y adaptar las
estrategias de

comercializacion.

DA

Buscar asociaciones
estratégicas con proveedores
de marketing para superar las
limitaciones de presupuesto.

Desarrollar  estrategias de
diferenciacion para destacar
en el mercado y superar a los
competidores.




Posibles cambios regulatorios | Establecer alianzas con | Mejorar la visibilidad de la

o normativos en el sector. empresas locales para | marca a través de estrategias
aprovechar sinergias y | de marketing creativas vy
expandir la base de clientes. efectivas.

Posibilidad de entrada de | Mejorar la visibilidad de la | Realizar un  seguimiento
nuevos competidores en el | marca a través de la | constante de la competenciay
mercado local. participacion en eventos vy | realizar mejoras continuas
ferias locales relacionadas con | para mantenerse competitivos
la tecnologia y los servicios de | en el mercado de servicios de
internet. internet.

Estrategia FO:

Desarrollar campafias de marketing digital enfocadas en las oportunidades
de crecimiento del mercado.

Estrategia FA:

Mantenerse actualizado con los avances tecnoldgicos para responder a posibles
cambios en el mercado.

Estrategia DO.

Implementar programas de capacitacion y desarrollo para el equipo de marketing
y mejorar la efectividad de las estrategias.

Estrategia DA:

Mejorar la visibilidad de la marca a través de estrategias de marketing creativas y
efectivas.



FINANZAS

Tabla 8. Matriz FODA de finanzas

Factores
Internos

Factores
Externos

Fortalezas

Debilidades

Sélido flujo de ingresos
provenientes de los servicios
de internet.

Dependencia de proveedores
externos para infraestructuray
equipos.

Eficiente gestién de costos y
gastos operativos.

Riesgo de fluctuacién de
precios de los servicios de
internet.

Buen posicionamiento en el
mercado local de Puente
Piedra.

Limitada diversificacion de
servicios ofrecidos.

Acceso a financiamiento para

Necesidad de mejorar la

Piedra.

tecnoldgicas para satisfacer la

invertir en tecnologia vy | gestion de la cobranza y el

expansion. control de gastos.

Oportunidades FO FA
Creciente demanda de | Desarrollar e implementar | Diversificar los  servicios
servicios de internet en Puente | nuevos servicios y soluciones | ofrecidos para reducir la

dependencia de los servicios

segmentos de mercado o areas

estratégicas con proveedores

creciente demanda del | de internet y mitigar el riesgo
mercado. de fluctuacidn de precios.
Expansion a nuevos | Establecer alianzas | Mantener una gestidn

financiera eficiente y una

geograficas. de contenido digital para | estrategia de control de costos
ofrecer servicios de valor | para enfrentar la competencia
agregado. creciente.
Alianzas  estratégicas con | Establecer alianzas | Fortalecer los controles
proveedores de contenido | estratégicas con instituciones | internos y los procesos de
digital. financieras para acceder a | gestidn financiera para mitigar
mejores opciones de | el riesgo de fraude y asegurar
financiamiento y capital de | la transparencia en las
trabajo. operaciones.
Innovacion tecnoldgica para | Utilizar la sdlida base de | Diversificar las fuentes de
ofrecer servicios de valor | clientes existente para ofrecer | ingresos mediante la
agregado. servicios financieros | exploracién de oportunidades
complementarios, como | de negocio relacionadas con la
planes de pago flexibles. industria de servicios de
internet, como la venta de
equipos y accesorios.
Amenazas DO DA

Competencia creciente en el
mercado de servicios de
internet en Puente Piedra.

Mejorar la gestion de |la
cobranza y control de gastos
para aprovechar al maximo la
creciente demanda de
servicios de internet.

Establecer alianzas
estratégicas con proveedores
de infraestructura y equipos
para reducir la dependencia de
proveedores externos.

88




Cambios en las regulaciones y

politicas del sector de
telecomunicaciones.

las

Riesgo de
tecnoldgica.

obsolescencia

gestion de la

Mejorar la
cobranza y establecer politicas

claras de crédito para
aprovechar al mdaximo las
oportunidades de crecimiento
en la demanda de servicios de
internet.

Monitorear de cerca los
cambios en las regulaciones y
politicas del sector de las
telecomunicaciones para
adaptarse rapidamente.

Establecer alianzas
estratégicas con proveedores
de infraestructura y equipos
para obtener mejores
condiciones comerciales y
reducir los costos operativos.

Inestabilidad econdmica
financiera a nivel nacional.

y

sistemas de
gestién financiera y
tecnologias de informacion
avanzadas para optimizar los
procesos internos y reducir los
costos operativos.

Implementar

Mantenerse actualizado con
los cambios en las
regulaciones y normativas
financieras para garantizar el
cumplimiento y evitar
sanciones legales.

Estrategia FO: Desarrollar e

implementar

nuevos servicios y soluciones

tecnolégicas para satisfacer la creciente demanda del mercado.

Estrategia FA: Diversificar los servicios ofrecidos para reducir la dependencia de

los servicios de internet y mitigar el riesgo de fluctuacion de precios.

Estrategia DO: Invertir en tecnologia y capacitacion para estar a la vanguardia de

la innovacion tecnoldgica en el mercado de servicios de internet.

Estrategia DA: Establecer alianzas estratégicas con proveedores de infraestructura
y equipos para obtener mejores condiciones comerciales y reducir los costos

operativos.



PARTE 3: ESTUDIO DE MERCADO

3.1. ANALISIS DE LA DEMANDA

El mercado de las telecomunicaciones ha ido evolucionando en los ultimos 5 afios.
En el periodo 2017-2021 ha incursionado diversas empresas del segmento de
internet fijo residencial. Particularmente, la entrada de WIN en junio de 2017 se
enfoc6 en dar cobertura en Lima y Callao. Mientras que, la empresa Cablemas se
concentro en Lima Sur y Lima Norte. En cambio, Cable Vision Peru, se abocé a dar
cobertura en Lima Este, abordando Ate, Chaclacayo, Santa Eulalia, Santa Anita, el

Agustino y La Victoria. Adicionalmente, se encargé de Puente Piedra.

En el 2018, ingres6 Voz y Television SAC, particularmente, la cobertura de esta
empresa fue Lima provincias, especificamente, en la zona de Paramonga, Barranca
y Supe. En ese mismo periodo entra también WOW para centrarse en la zona
residencial de Magdalena, San Miguel y Surco.

Para el afio 2019, se incrementaron las empresas especializadas en dar internet
mediante fibra dptica. Empresas como Nubyx se encargaron de brindar cobertura
en Chorrillos, La Molina, Miraflores, Surco y San Isidro, es decir, las zonas
residenciales mas exclusivas de Lima Metropolitana. En agosto de 2019 ingresoé
también FiberPro encargandose exclusivamente de Lima Norte. Y, en noviembre
de ese afio, ingreso también la empresa Ultra para dar cobertura de internet en los
distritos de Barranco, Chorrillos, La Molina, Miraflores, San Borja, San Isidro, Surco

y Jesus Maria. Es decir, distritos caracterizados por contar con zonas residenciales.

En el afio 2020, ingres6 WOW para encargarse de dar cobertura en los distritos de
La Molina, ademas, de Ica y Nazca. Para marzo de 2021, la empresa Compu se

hizo cargo de la cobertura de internet en San Juan de Lurigancho.

En resumen, el ingreso creciente de empresas para dar cobertura de internet en
Lima Metropolitana y algunas zonas del Norte y Sur chico del pais, ponen en
evidencia el incremento creciente de las empresas encargadas de brindar cobertura

de internet mediante fibra 6ptica.

De todas las empresas abocadas a dar cobertura en Lima Norte destacan WIN,

Cablemas, Cable Vision Peru, FiberPro. De acuerdo con los datos de OSIPTEL



(2021) el segmento residencial y popular que estd enfocado en los hogares.
Iniciando sus operaciones con planes de velocidades de 300 Mbps, usando la
tecnologia de fibra en los hogares de Lima. Esto a dado lugar a una mayor
segmentacion en funcién de la velocidad lo que se refleja en las tarifas. La tasa
promedio de usuarios residenciales a nivel nacional esta en 62.0%. Asimismo, en
promedio se manejan 75 planes en relacién al segmento hogar de los cuales el
71%. Es decir, 53 planes se sustentan en la oferta de internet via fibra optica. Y, el
restante, 29% tiene que ver con el despliegue de fibra Optica hasta la puerta del
hogar y luego se complementa con el cableado coaxial al interior del domicilio
(OSIPTEL, 2021).

Por tanto, desde 2017 se ha ido incrementando la demanda por internet por parte
de los hogares, frente a esta demanda el Estado ha respondido con mayores
concesiones a empresas de telecomunicaciones, quienes han visto la oportunidad
para brindar el servicio mediante fibra optica y cable coaxial, creando un sinnimero
de planes y velocidades de descarga y subida, en los que existen velocidades de
asimetria. Que van desde los 6 Mbps con un promedio de S/. 60.0 hasta los 1000
Mbps cuyo costo es de S/. 490. Esta demanda, luego de la pandemia ha crecido
exponencialmente, patentizandose mayores niveles de velocidad de internet y la

necesidad de una infraestructura agil que de la cobertura apropiada.

3.2. SEGMENTACION DEL MERCADO

A patrtir del estudio de mercado, el perfil del consumidor del producto es el siguiente:
Segmentacion demografica

De acuerdo con los reportes de CPI (2022) la poblacion de Lima Metropolitana fue

el siguiente:

Tabla 9. Poblacion de Lima Metropolitana

Poblacion Lima
. Queda . .
Metropolitana % Segmentacion demografica

11008 500 78.0% 8 586 630 NSE




De acuerdo con la poblacion de Lima Metropolitana en el afio 2022 fue de 11 008
500 habitantes, y se considerd de acuerdo al nivel socioeconémico CDE siendo el

78.0%. De modo que, al multiplicarse ambos factores arrojo 8 586 630 habitantes

Siguiendo con la segmentacion,

Tabla 10. Segmentacion demografica

Poblacidn % Queda Segmentacion demografica

8586 630 75.9% 6517 252 Grupos de edades

Se observa que la poblacién fue de 8 586 630 habitantes, mientras que, el grupo
de edad que mas accedi6 a internet es de jévenes de 18 a 56 afios y representa un
75.9%, de modo que el producto de los dos factores arrojo 6 517 252 habitantes

por grupo de edades
Segmentacion geografica
Continuando con la segmentacién geografica, se tuvo lo siguiente:

Tabla 11. Segmentacion geografica

Poblacién % Queda Segmentacion geografica

6517 252 23.2% 1510699 Poblacién de Lima Norte

La poblacion que se obtuvo de acuerdo al grupo de edades fue de 6 517 252
habitantes, luego al multiplicarse por 23.2% que representa la proporcion de

habitantes de Lima Norte, razon por el cual se obtuvo un 1 510 699 de habitantes.

Siguiendo con la segmentacion geografica, se tuvo lo siguiente:

Tabla 12. Segmentacion geografica hogares

Poblacidn % Queda Segmentacion geografica

1510699 24.9% 376 315 Hogares de Lima Norte

La poblacién que se obtuvo de acuerdo a los hogares fue de 376 315 hogares que
al multiplicarse por 24.9%, proporcion que corresponde a hogares de Lima Norte,
permitié obtener 376 315 hogares.



Continuando con la segmentacién, se obtuvo lo siguiente:

Tabla 13. Segmentacién georgrafica internet

Hogares % Queda Segmentacion geografica
376315 95.0% 357499 Internet

En esta oportunidad se obtuvo 376 315 hogares los cuales al ser multiplicado por
95.0% (OSIPTEL, 2022) que representa la proporcién de uso de internet en Lima
Metropolitana, dio como resultado 357 499 hogares.

Tabla 14. Segmentacion geografica resto urbano

Hogares % Queda Segmentacion geografica

357 499 89.6% 320319 Resto urbano

357 499 al ser multiplicado por 89.6% (OSIPTEL, 2022) que representa el ambito
urbano que usan internet, dio como resultado 320 319 hogares.

Siguiendo con la ruta de la segmentacion:

Tabla 15. Segmentacion geografica acceso internet

Hogares % Queda Segmentacion geogriafica

320319 87.7% 280920 Acceso Internet

Los hogares segmentados que se obtuvieron fue de 320 319, mientras que el
acceso a internet fue de 87.7% (OSIPTEL, 2022) lo que al multiplicarse da lugar a
280 920 hogares.

Segmentacion psicografica

Para realizar esta segmentacion fue preciso considerar el uso de internet por tipo,
en este caso fibra Optica, y considerar ademas el niumero de hogares hasta el

momento segmentado

Tabla 16. Segmentacion geografica fibra optica

Hogares % Queda Segmentacion psicogréfica

280920 37.4% 105120 Fibra ptica




El nimero de hogares fue de 280 920 que al ser multiplicado por 37.4% el uso de

fibra 6ptica en el 2022, se obtuvo un valor de 105 120 hogares.

Siguiendo con la segmentacion psicografica, atendiendo en esta ocasion a la

prevalencia de gustos en internet, se encontro lo siguiente:

Tabla 17. Segmentacion psicografica prevalencia de facebook

Hogares % Queda Segmentacion psicografica

105 120 86.4% 90824 Prevalencia Facebook

Es decir, al multiplicarse 105 120 hogares por 86.4% que es la preferencia de los
usuarios de internet por Facebook, se encontrd que el nimero de hogares ascendia
a 90 824 hogares.

Mercado potencial
De manera que, el mercado potencial fue de 6 517 252 habitantes
Mercado disponible

El mercado disponible es una parte del mercado potencial y esta formado por el
conjunto de consumidores que tienen la necesidad especifica de adquirir el
producto o servicio que ofrece el nuevo negocio. Esto no quiere decir que todos los
usuarios adquieren el producto que ofrecera el nuevo negocio. De ese total, una

parte podria comprar al nuevo negocio y otro no, por diferentes razones.
Asimismo, el mercado disponible se calculé en 280 920 hogares.
Mercado efectivo

Es una parte del mercado disponible y esta disponible y esta formado por el
conjunto de consumidores que ademas de la necesidad especifica, tienen la
intencién de adquirir el servicio. En este caso se refiere a las empresas que
perciben en un nivel alto contar con el servicio de internet. En este caso, como el

nivel fue alto, el mercado efectivo es el siguiente:

En este caso fue de 90 824 hogares los que se consideré en el presente estudio.



Mercado objetivo

Es una parte del mercado efectivo que la empresa espera atender, es decir la parte
del mercado efectivo que se fija como meta a ser alcanzado por el negocio. En otras
palabras, al realizar los esfuerzos y acciones de marketing de la empresa se espera
captar a esta cantidad de clientes. Por tanto, el mercado meta sera: Mercado
efectivo X % Mercado meta = 90 824 X 0.32 = 2906 hogares. En donde el 32.0%

es el mercado de los hogares que no tienen internet en la zona de Puente Piedra.

3.3. ESTRUCTURA DE LA ENCUESTA Y DETERMINACION DE LA MUESTRA
Se ha determinado que el mercado meta sera inicialmente de 2906 hogares, porque
considerando un excelente servicio, la empresa estara interesada en atender al

10% de la demanda efectiva.

Sobre la base de este mercado objetivo, resulta pertinente, determinar el tamafio

de la muestra:

N x Z? x p*q
n=
(N—=1)*xe?2+ Z2xp=xq
N = 291
2 279.4764 =166
Z° = 3.8416 n=
1.6854
e2= 0.0025
p= 0.5
q= 0.5

Por tanto, la encuesta de percepcion seria de 166 hogares.
Cuestionario

cuestionario de analisis de mercado para una empresa de servicios de internet en

Puente Piedra:
Informacién demogréafica:
a. ¢,Cual es tu edad?

b. ¢ Cual es tu género?



c. ¢, Cudl es tu nivel educativo?

d. ¢ Cudl es tu ocupaciéon?

Uso de servicios de internet:

a. ¢ Tienes acceso a internet en tu hogar?

b. ¢ Qué tipo de conexidn a internet utilizas actualmente?

c. ¢ Cudl es tu proveedor de servicios de internet actual?

d. ¢ Cuanto pagas mensualmente por tu servicio de internet?
e. ¢ Estas satisfecho con la calidad de tu servicio de internet?
Preferencias de servicio:

a. ¢Qué velocidad de conexion a internet consideras adecuada para tus

necesidades?

b. ¢ Qué actividades realizas con mayor frecuencia en linea (por ejemplo, streaming,

juegos en linea, teletrabajo)?

c. ¢ Te gustaria tener acceso a servicios adicionales, como television por cable o

telefonia digital?

Competencia:

a. ¢ Conoces otras empresas de servicios de internet en Puente Piedra?
b. Si si, ¢,cuales?

c. ¢Qué aspectos consideras mas importantes al elegir un proveedor de servicios

de internet?
Mejoras y nuevas tecnologias:

a. ¢Te gustaria tener acceso a nuevas tecnologias, como conexiones de fibra

Optica?

b. ¢Estarias dispuesto a pagar un precio mas alto por un servicio de internet de

mayor calidad?



c. ¢, Qué mejoras o servicios adicionales te gustaria ver en un proveedor de servicios

de internet?
Satisfaccion del cliente:

a. En una escala del 1 al 5, ¢ qué tan satisfecho estas con tu proveedor de servicios

de internet actual?

b. ¢Cuales son los principales problemas o desafios que has enfrentado con tu

proveedor de servicios de internet actual?

c. ¢ Qué aspectos consideras que podrian mejorar la experiencia del cliente con un

proveedor de servicios de internet?

3.4. ANALISIS DE LA OFERTA. ANALISIS DE LA COMPETENCIA
(BENCHMARKING)

Andlisis de la Oferta

En el Perd, una de las primeras empresas en orientarse al servicio de internet fue
telefonica, convirtiéndose en una importante proveedora de este servicio en el
mundo hispano. Posteriormente, han incursionado Claro, Bitel, ENTEL, WIN, que

se han convertido en importantes proveedores.
Competidores actuales

En la actualidad en el distrito de Puente Piedra se ha convertido centro de
emprendimiento y las Mypes se orientan a la actividad empresarial. Esto ha llevado
a diversas empresas ISP a ofertar servicios de internet. En el distrito operan
Telefénica, Claro, Bitel, Entel, Win, y empresas locales como fibranet plus, One
Plus. Estas dos Ultimas empresas se encargan de proveer de servicios de internet
mediante fibra Optica e inalambrica en la zona de Zapallal. Esto ha llevado a las
empresas de internet local a desarrollar una amplia camparia de publicidad a través

de flyers, promoviendo nichos de precios.

A continuacién, se indican algunos planes de oferta.



Tabla 18. Planes de oferta segun empresas

Fibranet Plus Win One Plus
Mbps Costo Mbps Costo Mbps Costo
50 S/. 50 100 S/. 99 50 S/. 59
100 S/. 80 150 S/. 119 100 S/. 79
150 S/. 100 200 S/. 129 150 S/. 99
300 S/. 169

Fuerza negociadora de los clientes

Las empresas buscan incrementar sus beneficios en el mercado, pero al mismo
tiempo tienen que competir ferozmente por la posicion de éstos con sus
competidores directos, hecho que se ha hecho extensivo en el servicio de internet,
ante el avance tecnoldgico, ha llevado a tercerizar procesos internos que eran
demasiados costosos por su mantenimiento, tanto de personal como en
infraestructura y tecnologia. De alli que la fuerza negociadora de los clientes por
solicitar un servicio de tercerizacion de sus procesos centrado en la atencién de los

clientes se haya incrementado.
Fuerza negociadora de los proveedores

Uno de las caracteristicas de la infraestructura de servicio de internet es que se
basa en el desarrollo de las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TIC)
y en su convergencia inmediata con otros elementos conexos, donde productividad,
escalabilidad y flexibilidad son las variables fundamentales para considerar un
negocio basado en TIC. En la actualidad los proveedores estan a la vanguardia de
las TI, proporcionan el hardware y el software para operar las empresas de servicios

de internet.
Amenazas de productos sustitutos

Hoy las ventas es el objetivo principal de toda empresa, esto exacerba la
competencia en grado sumo. Asi, en el mercado local se ha incrementado el
namero de empresas operadoras en telefonia fija, mévil, internet, cable, servicios
satelitales, entre otros, que diversifican su actividad, llevando a una concentracion

de las actividades. Por ello que existe la amenaza latente de otros productos como



cloud computing, enlace de datos, data center y conectividad, servicios satelitales,

gue también estan orientados a clientes-usuarios empresas.
Competidores potenciales

Dentro del distrito de Puente Piedra existen competidores potenciales que se

encargan del mantenimiento de la conectividad en la zona.

La oferta de la empresa ESISAC

Tabla 19. Plan de oferta de ESISAC

Empresa ESISAC Fibranet Plus win One Plus
Mbps Costo Mbps Costo Mbps Costo Mbps Costo
100 S/. 124 100 S/. 129 100 S/. 149 100 S/.129
150 S/. 144 150 S/. 149 150 S/. 119 150 S/. 149
200 S/. 154 200 S/. 159 200 S/. 129 200 S/. 179
300 S/. 194 300 S/. 199 300 S/. 169 300 S/. 199
600 S/.259 600 S/. 299 600 S/. 289 600 S/. 299
N =166
hogares

Sobre esta base nuestra capacidad de atencion con fibra Optica, a quienes se va a

atender y a que precios, se concentraen el NSECy D

Tabla 20. Plan de ESISAC por nivel socioeconémico

Empresa Mbps Oferta actual Participacion de mercado
100 10 6.02
150 30 18.07
ESISAC 200 45 27.11
300 30 18.07
600 51 30.72
Total 166 100.00




3.5. MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (MEFE)
Tabla 21. Matriz EFE

Factores determinantes de Exito Peso Valor Ponderacidn
Oportunidades
1 Subyace _Ig brec_ha en infraestructura que demanda la 0.15 4 0.6
construccion de viviendas.
El fenédmeno de El Nifio replantea la necesidad de construir
2 - ) 0.1 3 0.3
viviendas seguras y alineadas con la ODS 11.
3 El sector construccion ofrece mejores remuneraciones a 0.05 3 0.15
sus trabajadores
La innovacién tecnoldgica genera nuevas oportunidades
4 T : 0.1 4 0.4
para la gestion de proyectos viables
Promocién de vivienda social en &rea urbanas,
5 : . ; . 0.1 3 0.3
particularmente, en niveles medios y medio-altos
6 Interés por ‘maximizar las operaciones de los programas 0.05 3 0.15
Techo Propio y Mi Vivienda
Subtotal OPORTUNIDADES 0.55 1.9
Amenazas
1 | Disminucién de los créditos hipotecarios 0.1 2 0.2
2 | Disminucién en la venta de viviendas nuevas 0.05 1 0.05
3 Se ha producido la contraccién de la actividad constructora 0.08 1 0.08
en un 10.8%
4 Recurre_nqa de fenome_no naturales han reducido las tasas 0.07 2 0.14
de crecimiento productivo
Ej'eclucmnes deficitarias de los municipios en obras 0.03 0.06
publicas
Disminucion en el consumo de cemento 0.12 0.24
Subtotal AMENAZAS 0.45 0.77
Total 1.00 2.67
3.6. MATRIZ DE FACTORES INTERNOS (MEFI)
Tabla 22. Matriz EFI
Factores determinantes de Exito Peso | Valor | Ponderacién
Fortalezas
1 |Personal joveny calificado 0.07 3 0.21
2 | Experiencia de servicio y atencion al cliente 0.08 4 0.32
3 | Buena situacién financiera 0.15 4 0.60
4 | Innovacion y tecnologia 0.05 3 0.15
5 | Relacion con proveedores y subcontratistas 0.15 4 0.60
6 | Cumplimiento de normas y autorizacion de operaciones MTC 0.10 4 0.40
Subtotal FORTALEZAS 0.6 2.28
Debilidades
1 | El negocio esta ubicado en zona de urbana marginal 0.10 1 0.10
2 | Alto indice de delincuencia que exigen pagos de cupos 0.05 2 0.10
3 | Escasos postes en laderas de cerros 0.05 1 0.05
4 | Falta de reconocimiento de marca 0.05 2 0.10
5 | Falta de sistemas de informacién adecuados 0.05 2 0.10
6 | Limitaciones para una adecuada diferenciacion 0.10 1 0.10
Subtotal DEBILIDADES 0.4 0.55
Total 1 2.83




En la tabla se aprecia que las fuerzas internas son favorables a la organizacién con
un peso ponderado total de 2.28 contra 0.55 de las debilidades (La empresa tiene
mas fortalezas que debilidades). No obstante, el valor total por debajo de 2.5, indica

gue la empresa es débil en el factor interno en su conjunto.

3.7. Matriz de Perfil competitivo (MPC)

Tabla 23. Matriz de perfil competitivo

ESISAC WIN FIBERPRO
Factores claves de
o Peso
éxito
valor pond. valor pond. valor pond.

1. Experiencia y 0.05 3 0.15 3 0.15 3 0.15
reputacion
2. Ca_lldad dg los 0.10 4 0.4 3 0.3 4 0.4
trabajos realizados
3. Cumplimiento de 0.20 3 0.6 4 0.8 4 0.8
plazos y presupuestos
4. Innovaciony 0.15 4 0.6 3 0.45 3 0.45
adopcion de tecnologia
5 Capacidad de 0.15 4 0.6 3 0.45 3 0.45
gestién y organizacion
6. Relacion con
proveedores y 0.15 4 0.6 4 0.6 4 0.6
subcontratistas
7. Cumplimiento de 0.20 4 0.8 3 0.6 3 0.6
normas y obligaciones

1.00 3.75 1 3.35 3.45
Total

En la matriz del perfil competitivo Esisac muestra igual nivel de experiencia que su
competidora Win y FiberPro, lo que le colocan en igual de condiciones para
desarrollar su actividad en la zona donde opera. Asimismo, en lo que se refiere a
calidad de los trabajos tanto Esisac como FiberPro muestran valores similares, esto
porque ambas empresas son locales y dirigidas por sus duefios. En innovacion y
adopcion de tecnologia Esisac se ha mostrada mas adaptada a las nuevas
tecnologias, aunque si bien es cierto los dos operadores vienen operando desde

2018, sin embargo, el trabajo que venian realizando lo han ido tercerizando.

Finalmente, en capacidad de gestién y organizacién, Esisac, demuestra una mayor
agilidad para realizar su trabajo. No obstante, ello, en relacién con proveedores y

subcontratistas y cumplimiento de normas y observaciones mostraron similares



indices. A pesar de todo ello, ESISAC muestra una ponderacion relativa mayor a

las de sus competidoras.
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PARTE 4: EVALUACION

4.1. Factibilidad técnica, tecnologiay produccion

Plan de produccién

La empresa ESISAC esta dentro del rubro de telecomunicaciones. Sin embargo, la

produccién que desarrolla se basa en instalacion de fibra éptica a los hogares.

4.2. Factibilidad econdémica y financiera

En este apartado, se considerd la parte financiera del plan de negocio. En este
caso, los ingresos y egresos y la simulacion de escenarios, mediante el analisis de
sensibilidad.

Tabla 24. Estructura financiera

INVERSION PROPIA S/ 15,153.00
CAPITAL DE TRABAJO S/ 38,084.50
TOTAL s/ 53,237.50

4.2.1. Ingreso de ventas

Consiste en proyectar la demanda del servicio que se va a dar a los clientes y esta
segmentado en diversas velocidades (Mbps) tal como se advierte en la presente
tabla, en el cual se considera crecimiento de venta de 1% y 2% de incremento de
ventas como resultado de superar curva de aprendizaje. La cifra de ventas esta

proyectada para satisfacer la demanda de 166 clientes

Tabla 25.Ingresos mensuales proyectas para ESISAC

SERVICIOS DE

INTERNET 50 Mbps 100 Mbps 150 Mbps 200 Mbps 300 Mbps Total ingresos

Mes 0

Enero 1240 4320 6930 5820 13209 31519
Febrero 1240 4320 6930 5820 13209 31519
Marzo 1240 4320 6930 5820 13209 31519
Abril 1240 4320 6930 5820 13209 31519
Mayo 1240 4320 6930 5820 13209 31519
Junio 1252 4363 6999 5878 13341 31834
Julio 1265 4407 7069 5937 13475 32153
Agosto 1278 4451 7140 5996 13609 32474
Setiembre 1290 4495 7211 6056 13745 32799
Octubre 1316 4585 7356 6177 14020 33455
Noviembre 1342 4677 7503 6301 14301 34124
Diciembre 1369 4771 7653 6427 14587 34806

Total anual 15313 53349 85581 71873 163123 389240




En la tabla se aprecia los ingresos totales por cada segmento que oscila entre los
S/. 15,313 que corresponde a 50 Mbps y S/163,123 que esta asociada a 300 Mbps.
Por tanto, la proyeccién de ingresos por el primer afio de operacion para ESISAC
es de S/.389,240.

Adicionalmente, se considerd la proyeccion de ingresos por producto segmentados

en un mes:

Tabla 26. Proyeccién de ingresos

Mbps Clientes Precio Mensual
100 Mbps 10 124 1240
150 Mbps 30 144 4320
200 Mbps 45 154 6930
300 Mbps 30 194 5820
300 Mbps 51 259 13209
166 S/. 31,519.0

Sobre la base de ello, se hizo luego la proyeccién para tres afios:

Proyeccion de ventas a tres afios

Tabla 27. proyeccién ingresos a 3 afios.

Afio 1 Ao 2 Ao 3
15313 15619 16088
53349 54416 56049
85581 87293 89911
71873 73311 75510
163123 166385 171377
S/ 389,240 S/ 397,024 S/ 408,935

4.2.2 Determinacion de costos (fijos y variables)

Los costos de ventas son los gastos directamente relacionados con la
comercializacion de productos o servicios por parte de una empresa. Estos costos
incluyen todos los gastos necesarios para adquirir o fabricar los productos que se

venden y llevarlos hasta el cliente final.
Costos fijos

Los costos fijos son aquellos gastos que se mantienen constantes a lo largo de un

periodo de tiempo en una empresa. Asimismo,



Determinacion de costos fijos y variables

Costos fijos y variables

Tabla 28. Costos fijos y variables

EGRESOS

Costos Fijos

Mano de obra directa

Técnicos S/. 3,750.0
Total Mano de obra directa S/. 3,750.0
Gastos generales

Luz S/. 250.0
Agua S/. 150.0
Teléfono S/.200.0
Internet S/. 2,500.0
Alquiler de local S/. 700.0
Materiales de limpieza S/.50.0
Mantenimientos varios S/. 400.0
Total gastos generales S/.4,250.0
Gastos administrativos y ventas

Remuneraciones

Gerente general S/. 2,500.0
Secretaria-contadora S/. 2,000.0
Supervisor S/. 1,500.0
Agentes de ventas S/.1,150.0
Personal de Mantenimiento S/. 1,050.0
Distribuidor de flyers S/. 600.0
Total de remuneraciones S/. 8,800.0
Gastos administrativos y ventas

Material de oficina S/. 200.0
Combustible movilidad S/. 500.0
Depreciacion S/. 10.0
Material publicidad S/. 1,000.0
Sitio web S/. 500.0
Capacitacion personal S/. 600.00
Gastos de marketing S/. 1,000.0
Total gastos administrativos y ventas S/. 3,810.0
Licencia de software

Norton S/ 120.00
Microsoft 365 Empresa Estandar S/ 600.00
Microsoft Window11 Home S/ 275.00
Total licencia de software S/ 995.0
Total costos fijos S/ 21,605.00
Costos Variables

Insumos (cables, conectores, otros) S/. 3,174.0
Total costos variables S/. 3,174.0
Total de Costos S/ 24,779.0
TOTAL EGRESOS -S/24,779.0




Flujo de caja

En este estudio esta consignado el capital de trabajo en la tabla adjunta.

Tabla 29. Flujo de caja

SERVICIOS DE INTERNET Ao 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3

50 Mbps 15313 15619 16088
100 Mbps 53349 54416 56049
150 Mbps 85581 87293 89911
200 Mbps 71873 73311 75510
300 Mbps 163123 166385 171377
Total ingresos S/ 389,240 | g/ 397,024 S/ 408,935
EGRESOS

Costos Fijos

Mano de obra directa

Técnicos S/ 45,000.0 S/ 45,000.0 S/ 45,000.0
Total Mano de obra directa S/ 45,000.0 S/ 45,000.0 S/ 45,000.0
Gastos generales

Luz S/ 3,000.0 S/ 3,000.0 S/ 3,000.0
Agua S/ 1,800.0 S/ 1,800.0 S/ 1,800.0
Teléfono S/ 2,400.0 S/ 2,400.0 S/ 2,400.0
Internet S/ 30,000.0 S/ 30,000.0 S/ 30,000.0
Alquiler de local S/ 8,400.0 S/ 8,400.0 S/ 8,400.0
Materiales de limpieza S/ 600.0 S/ 600.0 S/ 600.0
Mantenimiento varios S/ 4,800.0 S/ 4,800.0 S/ 4,800.0
Total gastos generales S/ 51,000.0 S/ 51,000.0 S/ 51,000.0
Gastos administrativos y ventas

Remuneraciones

Gerente general S/ 30,000.0 S/ 30,000.0 S/ 30,000.0
Secretaria-contadora S/ 24,000.0 S/ 24,000.0 S/ 24,000.0
Supervisor S/ 18,000.0 S/ 18,000.0 S/ 18,000.0
Agentes de ventas S/ 13,800.0 S/ 13,800.0 S/ 13,800.0
Personal de Mantenimiento S/ 12,600.0 S/ 12,600.0 S/ 12,600.0
Distribuidor de flyers S/ 7,200.0 S/ 7,200.0 S/ 7,200.0
Total de remuneraciones S/ 105,600.0 S/ 105,600.0 S/ 105,600.0
Gastos administrativos y ventas

Material de oficina S/ 2,400.0 S/ 2,400.0 S/ 2,400.0
Combustible movilidad S/ 6,000.0 S/ 6,000.0 S/ 6,000.0
Depreciacion S/ 120.0 S/ 120.0 S/ 120.0
Material publicidad S/ 12,000.0 S/ 12,000.0 S/ 12,000.0
Sitio web S/ 6,000.0 S/ 6,000.0 S/ 6,000.0
Capacitacion personal S/ 7,200.0 S/ 7,200.0 S/ 7,200.0
Gastos de marketing S/ 12,000.0 S/ 12,000.0 S/ 12,000.0
Total gastos administrativos y ventas S/ 45,720.0 S/ 45,720.0 S/ 45,720.0
Licencia de software

Norton S/ 1,440.00 S/ 1,440.00 S/ 1,440.00
Microsoft 365 Empresa Estandar S/ 7,200.00 S/ 7,200.00 S/ 7,200.00
Microsoft Window11 Home S/ 3,300.00 S/ 3,300.00 S/ 3,300.00
Total licencia de software S/ 11,940.00 S/ 11,940.00 S/ 11,940.00
Total costos fijos S/ 259,260.00 S/ 259,260.00 S/ 259,260.00
Costos Variables

Insumos (cables, conectores, otros) S/ 38,088.0 S/ 38,088.0 S/ 38,088.0
Total costos variables S/ 38,088.0 S/ 38,088.0 S/ 38,088.0
Total de Costos S/ 297,348.0 S/ 297,348.0 S/ 297,348.0




TOTAL EGRESOS -S/ 297,348.0 |-SI 297,348.0 | -S/ 297,348.0
S/ 130,000.00 | S/ 91,891.57 | s/ 99,676.36 S/ 111,587.09

FLUJO DE CAJA -S/ 130,000.00 | s/ 80,606.64 | S/ 76,697.72 S/ 75,318.11
COK 14%
VALOR ACTUAL S/50,561.56
TIR 36.40%

TIR>COK  RENTABLE

TIR=COK  INDIFERENTE

TIR<COK  NO ES RENTABLE

En este estudio se encontré un VAN = 50,561.56 a valor presente lo que se invierta

en el periodo de 3 afios. Ademas. Se obtuvo un TIR = 36.40%, para el cual se
consideré un COK = 14.0%. De modo que Al ser el TIR = 36.40% > 14.0% es

rentable.

4.3. Analisis de sensibilidad

Con respecto al escenario pesimista se considerd una caida de 5% en lo ingresos

y un aumento de 5% en los egresos, arrojando los valores que se detallan en la

tabla.

Tabla 30. Analisis de sensibilidad pesimista

Ano 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3
s/ s/ S/
TOTAL INGRESOS 369,777.59 377,173.14 388,488.33
-S/ -S/ -S/
TOTAL EGRESOS 312,215.40 312,215.40 312,215.40
-S/ s/ S/ S/
130,000.00 57,562.19 64,957.74 76,272.93
-S/ S/ s/ s/
FLUJO DE CAJA 130,000.00 50,493.15 49,982.87 51,482.06
COK 14%
VALOR ACTUAL S/ 117,501.35
TIR 8%

En este escenario pesimista, se encontré un VAN = 117,501.35 soles y un TIR de

8% < 14%. Por lo que representd en e extremo de las condiciones como no

rentable.




De igual modo para el escenario optimista

Tabla 31. Andlisis de sensibilidad optimista

Afio 0 Afio 1 Ao 2 Afio 3

TOTAL INGRESOS S/ 408,702 S/ 416,876 S/ 429,382
TOTAL EGRESOS -S/_ 282,480.6 -S/_ 282,480.6 S/ 282,480.6

-S/ 130,000.00 | S/ 126,220.94 S/ 134,394.98 S/ 146,901.24
FLUJO DE CAJA -S/130,000.00 | s/ 110,720.13 S/ 103,412.57 S/ 69,800.54
COK 14%
VALOR ACTUAL S/93,808.91
TIR 57.39%

En este escenario optimista, se encontré un VAN = 93,808.91 soles y un TIR de
57.39% < 14%. Por lo que representd bajo las condiciones establecidas como

rentable.



5. CONCLUSIONES

A partir de las evidencias empiricas tratadas y coherente con el propésito del
objetivo de elaborar un plan de negocios para la viabilidad de una empresa de
internet se demostrd la viabilidad de ESISAC al hallarse una Tasa Interna de
Retorno (TIR) del 36.40% y el Valor Actual Neto (VAN) de S/ 50,561.56. De modo
gue estas herramientas sefialaron que el negocio es financieramente atractivo y
viable, por lo que se puede alcanzar los objetivos econémicos a corto plazo,

generando un flujo de efectivo positivo.

Se establecié como un aspecto el factor de diferenciacién resumida en una sola
palabra: “Inn6vate”, para desarrollar posicionarse en el mercado local de Puente
Piedra, siendo necesario tener en cuenta los factores de posicionamiento para

afrontar en mejores condiciones la competencia.



6. RECOMENDACIONES

Se recomienda a los inversores considerar los aspectos detallados del presente
plan para adoptar decisiones concretas que conlleven a garantizar la viabilidad de
la empresa.
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Cuestionario de Plan de Negocios

Para cada pregunta, puedes utilizar una escala de 5 puntos, donde:

1 representa "Totalmente en desacuerdo”

2 representa “En desacuerdo”

3 representa “Neutral”

4 representa “De acuerdo”

5 representa "Totalmente de acuerdo".

Los encuestados pueden seleccionar el numero que mejor refleje su opinién o percepcion.

D1 Plan de Talento Humano TED ED NE DA TDA
1. En mi puesto de trabajo, las responsabilidades y tareas estan claramente definidas. 1 2 3 4 5
2. La descripcion de mi puesto de trabajo refleja de manera precisa las habilidades y competencias 1 2 3 4 5
requeridas.
3. El proceso de reclutamiento de la empresa es eficiente y transparente. 1 2 3 4 5
4. Durante el proceso de reclutamiento, se comunican claramente las expectativas y requisitos del 1 2 3 4 5
puesto.
5. Durante mi proceso de incorporacion, recibi una adecuada orientacion sobre las politicas y 1 2 3 4 5
procedimientos de la empresa
6. El programa de integracion me permitié6 adaptarme rapidamente a mi nuevo entorno laboral y 1 2 3 4 5
comprender mi rol en la organizacién
D2 Plan de tecnologia TED ED NE DA TDA
7 ;consideras que el entorno tecnolégico de nuestra empresa de servicios de internet es adecuado 1 2 3 4 5
para satisfacer las necesidades actuales y futuras de nuestros clientes?
8. ¢ Cémo evaluarias la eficiencia y confiabilidad de la infraestructura tecnolégica utilizada en nuestra 1 2 3 4 5
empresa de servicios de internet?
8. ¢ Cree que la empresa de servicios de internet cuenta con medidas adecuadas de seguridad de la 1 2 3 4 5
informacién para proteger los datos de los clientes?
10. ¢ En qué medida confia en las politicas y practicas de seguridad implementadas por la empresa de 1 2 3 4 5
servicios de internet para proteger la privacidad y confidencialidad de los datos de los usuarios?
11. | Se han implementado procesos de automatizacion que mejoran la eficiencia de las tareas. 1 2 3 4 5
12. | Se fomenta la innovacion tecnoldgica para estar a la vanguardia del mercado. 1 2 3 4 5
D3 Plan de comercializacién y marketing TED ED NE DA TDA
13. ;Cuél es el nivel de interés y participacion de los clientes potenciales en nuestros servicios de 1 2 3 4 5
internet?
14. | ;Como calificarias la efectividad de nuestras estrategias de captacion y generacion de leads?. 1 2 3 4 5
15. | ¢Qué tan reconocida y valorada es nuestra marca en el mercado de servicios de internet? 1 2 3 4 5
16. | ¢Como evaluarias la visibilidad y el reconocimiento de nuestra marca en comparacion con la 1 2 3 4 5
competencia?
17. | ¢Enqué medida los clientes actuales estan satisfechos con nuestros servicios de internet? 1 2 3 4 5
18. | ¢Cbmo evaluamos la lealtad y retencion de nuestros clientes en comparacion con la industria de 1 2 3 4 5
servicios de internet?
D4 Plan de finanzas TED ED NE DA TDA
19. | ¢Consideras que nuestro margen de contribucion es suficiente para cubrir los costos variables y 1 2 3 4 5
generar utilidades?
20. | ¢Enqué medida se ha mantenido estable o mejorado nuestro margen de contribucién en los Gltimos 1 2 3 4 5
periodos?
21. | ¢Coémo calificarias el ritmo de crecimiento de nuestros clientes en los Ultimos periodos? 1 2 3 4 5
22. | ¢En qué medida nuestros esfuerzos de marketing y retencion de clientes han contribuido al 1 2 3 4 5
crecimiento de nuestra base de clientes?
23. ¢ Consideras que estamos operando por encima de nuestro punto de equilibrio y generando 1 2 3 4 5
ganancias consistentes?
24. | iEn qué medida hemos logrado reducir nuestro punto de equilibrio en comparacion con el afio 1 2 3 4 5
anterior?
25 ¢ Como evaluarias nuestra rentabilidad en comparacion con las expectativas y metas establecidas? 1 2 3 4 5
26 ¢ En qué medida hemos logrado mejorar nuestra ratio de rentabilidad en los dltimos periodos? 1 2 3 4 5

iMuchas gracias por su colaboracion!




Cuestionario de Empresa de Servicios de Internet
Para cada pregunta, puedes utilizar una escala de 5 puntos, donde:
1 representa "Totalmente en desacuerdo”
2 representa “En desacuerdo”
3 representa “Neutral”
4 representa “De acuerdo”
5 representa "Totalmente de acuerdo”.

Los encuestados pueden seleccionar el nUmero que mejor refleje su opinién o percepcion.

D1 Gestion del talento humano TED | ED NE DA | TDA
1. | La empresa tiene un proceso efectivo para identificar y atraer a empleados con 1 2 3 4 5
habilidades y potencial excepcionales.
2. | Sepromueve la diversidad y la inclusion en los procesos de contratacién. 1 2 3 4 5
3. | Seimplementan medidas para retener a empleados clave. 1 2 3 4 5
4. | Los empleados tienen acceso a programas de desarrollo profesional y capacitacion. 1 2 3 4 5
5. | Los empleados reciben retroalimentacion regular y constructiva sobre su desempefio. 1 2 3 4 5
6. | Se establecen planes de mejora y desarrollo individual para los empleados. 1 2 3 4 5
7. | Seimplementan programas de desarrollo de liderazgo para los empleados. 1 2 3 4 5
8. | Existen planes de sucesién para puestos clave en la organizacion. 1 2 3 4 5
D2 Gestion tecnolégica TED | ED NE DA | TDA
9. | Laempresa resuelve los problemas técnicos relacionados con la infraestructura. 1 2 3 4 5
10 | Laempresa invierte en mantener actualizada su infraestructura tecnolégica 1 2 3 4 5
11. | Las aplicaciones o servicios de la empresa funcionan de manera confiable y sin errores. 1 2 3 4 5
12. | Laempresa realiza el mantenimiento y la actualizacion periodica de sus aplicaciones 1 2 3 4 5
existentes.
13. | La empresa tiene medidas de seguridad adecuadas para proteger la informacion 1 2 3 4 5
confidencial.
14. | Laempresa cumple con las normativas de privacidad y proteccién de datos. 1 2 3 4 5
15. | Laempresa garantiza la calidad y precision de los datos utilizados. 1 2 3 4 5
16. | Laempresa tiene capacidad para almacenar y procesar grandes volumenes de datos. 1 2 3 4 5
D3 Gestién de comercializacion y marketing posmoderno TED | ED NE DA | TDA
17 | Laempresa identifica y define claramente los segmentos de mercado relevantes. 1 2 3 4 5
18. | Los productos o servicios de la empresa satisfacen las necesidades especificas de 1 2 3 4 5
cada segmento.
19. | Laempresa se esfuerza por brindar una experiencia de compra satisfactoria para los 1 2 3 4 5
clientes.
20. | Los clientes recomendarian la empresa a otras personas basandose en su experiencia. 1 2 3 4 5
21. | La empresa utiliza de manera efectiva las redes sociales para interactuar con los 1 2 3 4 5
clientes.
22. | Laempresa invierte adecuadamente en estrategias de marketing digital. 1 2 3 4 5
23. | El neuromarketing nos permite comprender mejor las elecciones y compras de los 1 2 3 4 5
consumidores.
24. | Las mediciones de engagement y viralidad nos ayudan a evaluar el impacto de las 1 2 3 4 5
estrategias de neuromarketing en las redes sociales.
D4 Gestién financiera TED | ED NE DA | TDA
25. | Laempresa halogrado un margen de beneficio neto satisfactorio. 1 2 3 4 5
26. | Elretorno sobre la inversion (ROI) de la empresa es positivo y significativo. 1 2 3 4 5
27. | Laempresa mantiene un ratio de liquidez corriente adecuado. 1 2 3 4 5
28. | Elratio de prueba acida de la empresa refleja su capacidad para afrontar obligaciones 1 2 3 4 5
inmediatas.
29. | Elratio de endeudamiento de la empresa se encuentra en niveles manejables. 1 2 3 4 5
30. | Laempresa ha utilizado el apalancamiento financiero de manera beneficiosa. 1 2 3 4 5
31. | Laempresa cuenta con una sélida cobertura de deuda. 1 2 3 4 5
32. | Elratio de solvencia de la empresa es adecuado para enfrentar posibles contingencias. 1 2 3 4 5

iMuchas gracias por su colaboracién!



1.

Anexo 3: Validacion de jueces expertos

Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento
“Cuestionario para la medicion del Plan de negocios para la viabilidad de una empresa de
servicios de internet, Puente Piedra - 2023”. La evaluacién del instrumento es de gran
relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean

utilizados eficientemente; aportando al quehacer administrativo y gerencial. Agradecemos

su valiosa colaboracion.

Datos generales del juez:

Nombre del juez:

Ruth Huamani Torres

Grado profesional: Maestria (X) Doctor ()
Clinica ( ) Social ()
Area de formacion académica:
Educativa (X) Organizacional ( X))

Areas de experiencia profesional:

Administracion y Agronegocios

Instituciéon donde labora:

Universidad TecnolGgica del Per(

Tiempo de experiencia profesional
en

el area:

2 a 4 afos (x)
Més de 5 afios ( )

Experiencia en Investigacion
Psicométrica:
(si corresponde)

Maestria en Administracién de Negocio (MBA)

2. Propdsito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

Datos de la escala (Cuestionario)

Nombre de la Prueba:

Cuestionario para la medicion del Plan de Negocio

Autor: | wilmer Santiago Ayambo Cortez

Procedencia: | [ima

Administracion: Individual




Tiempo de aplicacion: 20 minutos

Ambito de aplicacion: | 166 clientes de la unidad de andlisis.

El instrumento medira la variable Plan de Negocio a través de un
cuestionario, el cual comprende a sus 4 dimensiones y un total de 26
items que seran medidos es la escala tipo Likert de la siguiente manera:
Totalmente en desacuerdo (1), En desacuerdo (2), Neutral (3), De acuerdo
(4) y Totalmente de acuerdo (5)

Significacion:

4. Soporte tedrico

Escala/AREA Subescala Definicién
(dimensiones)

En la actualidad alude, dentro de una concepcion de
capital humano, a aquellas personas activas y
proactivas del negocio quienes con sus habilidades
fundamentales aportan valor en beneficio de la
empresa y a hacerla competitiva y sustentable
(Chiavenato, 2019).

Plan de talento humano

Alude al empleo de tecnologias del proceso, asi
como de tecnologias del producto. Ello ha permitido
reducir las barreras para emprender negocios,

Plan de tecnologia optimizar procesos, asi como implementar nuevas
herramientas en la empresa, permitiendo dinamizar
tanto la logistica interna como externa de una
empresa (Erazo Alvarez, 2020; Mantilla et al, 2019).

Esté asociada con el estudio de mercado, permitiendo
realizar un sondeo desde una mirada cualitativa como
cuantitativa para poner de relieve los productos y/o
servicios en lo que se enfoque el cliente. De esta
Plan de forma, se establecen los perfiles de clientes, se

. s ahonda en el comportamiento del consumidor y se
Plan de Negocio comerC|aI|z.aC|on y tiene un perfil de los competidores y de sus productos.
marketing Luego, viene la parte del marketing y las diversas
mezclas que se puedan concebir con la finalidad de
atender las necesidades de los clientes, permitiendo
definir los objetivos del marketing y sus diversas
variantes (Weinberg, 2009)

Permite considerar los aspectos econdmicos,
mediante un manejo apropiado de los costos de
produccién, costos fijos, costos variables, ventas,
gastos administrativos, uso de tecnologia, transporte,
materia prima, pago a proveedores, entre otros. Por
ello, es importante que se tenga un registro del flujo
de caja, a fin de poder proyectar la inversion final y
determinar con precision la viabilidad de los planes
funcionales elaborados, asi como la proyeccién de los
estados financieros que permitan sefialar el célculo
del VAN, TIR, Costo/Beneficio, WACC, COK, entre
otros, y pueda dar una lectura adecuada de la
rentabilidad y los riesgos consabidos del plan de
negocio (Weinberg, 2009).

Plan de finanzas




5. Presentacion de instrucciones parael juez:

A continuacion, a usted le presento el Cuestionario para la medicion del Plan
de Negocio, elaborado por Wilmer Santiago Ayambo Cortez en el afio 2023. De
acuerdo con lossiguientes indicadores califique cada uno de los items segun

corresponda.
Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.

CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una

p - modificaciébn muy grande en el uso de las palabras
El item se | 2. Bajo Nivel S Iy

de acuerdo con su significado o por laordenacion de

comprende estas
facilmente, es .

decir, su sintactica
y semantica son

3. Moderado nivel

Se requiere una modificacién muy especifica de
algunos de los términos del item.

adecuadas.
. El item es claro, tiene semantica y sintaxis
4. Alto nivel
adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion légica con la dimension.
cumple con el criterio)
CS'}EEEE%A 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacidon tangencial /lejana conla

relacion légica con
la dimensién o
indicador que esta

acuerdo)

dimensién.

3. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacién moderada con la
dimensién que se estd midiendo.

midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.
o El item puede ser eliminado sin que se vea
1. No cumple con el criterio o . .
afectada la medicion de la dimension.
RELEVANCIA

El item es esencial
o importante, es
decir debe ser
incluido.

2. Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero otro item
puede estar incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4, Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asi como
solicitamos brindesus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel




Dimensiones del instrumento: enfoque al cliente, liderazgo, compromiso de las
personas, enfoque a procesos, mejora, toma de decisiones basadas en la evidencia

y gestion de las relacione

e Primeradimensién: Plan de talento humano

o Objetivos de la Dimension: Es asegurar que la empresa cuente con el
recurso humano adecuado para alcanzar sus objetivos y metas estratégicas
de manera efectiva y eficiente. Es decir, se enfoca en la gestion del capital
humano de la organizacion, asegurando que el equipo de trabajo esté
alineado con la vision, misién y valores de la empresa.

Observaciones/

Indicadores item Claridad | Coherencia | Relevancia .
Recomendaciones

1. En mi puesto de 4 4 4
trabajo, las
responsabilidades vy
tareas estan

Definicion de claramente definidas

perfiles de 2. La descripcion de mi 4 4 4

puestos puesto de trabajo
refleja  de manera
precisa las
habilidades y
competencias

3. El proceso de 4 4 4
reclutamiento de la
empresa es eficiente y

transparente
Proceso de 4. Durante el proceso de 4 4 4
reclutamiento reclutamiento, se

comunican

claramente las

expectativas y

requisitos del puesto

5. Durante mi proceso 4 4 4
de incorporacion,

recibi una adecuada
orientaciéon sobre las

politicas y
Intearacién de procedimientos de la
nuegos empresa
empleados 6. El programa de 4 4 2
integracion me

permiti6  adaptarme
rapidamente  a mi
nuevo entorno laboral
y comprender mi rol
en la organizacion




. Segunda dimensidn: Plan de tecnologia

. Objetivos de la Dimensién: Medir y definir la estrategia tecnoldgica que la
empresa implementara para alcanzar sus objetivos y metas de negocio de
manera eficiente y competitiva. Esta dimensién se enfoca en como la
empresa utilizara la tecnologia para mejorar sus procesos, productos o
servicios, y para mantenerse actualizada y competitiva en el mercado.

Observaciones/

Indicadores item Claridad |Coherencia|Relevancia .
Recomendaciones
7. ¢ Consideras que el 4 4 4
entorno tecnolégico
de nuestra empresa
de servicios de
interne es adecuado
para satisfacer las
necesidades
actuales y futuras
Entorno de nuestros
tecnolégico clientes?
. ¢Cobmo evaluarias 4 4 4
la  eficiencia vy
confiabilidad de la
infraestructura
tecnoldgica
utilizadas en
nuestra empresa de
servicios de
internet?
. ¢Cree que la 4 4 4
empresa de
servicios de internet
cuenta con medidas
adecuadas de
seguridad de Ia
informacién para
proteger los datos
de los clientes?
Seguridad ¢En qué medida 4 4 4
de la confia en las
informacion politicas y practicas
de seguridad
implementadas por
la empresa de
servicios de internet
para proteger la
privacidad y
confidencialidad de
los datos de los
usuarios?
Se han 4 4 4
Soporte implementado
técnico y procesos de
atencion al automatizacion que
cliente mejoran la eficiencia

de las tareas




12.

Se fomenta la
innovacion
tecnoldgica para
estar a la
vanguardia del
mercado

. Tercera dimension: Plan de comercializacion y marketing

Medir y definir una estrategia integral que
permita a la empresa posicionar sus productos o servicios en el mercado,
atraer a los clientes adecuados, satisfacer sus necesidades y generar
ingresos de manera rentable y sostenible. Este plan es esencial para el
exito comercial de la empresa y para alcanzar los objetivos de ventas y
crecimiento establecidos en el Plan de Negocio.

. Objetivos de la Dimension:

. . . . . | Observaciones/
Indicadores Iltem Claridad|CoherencialRelevancial .
Recomendaciones
13. ¢Cudl es el nivel 4 4 4
de interés vy
participacion de
los clientes
potenciales en
nuestro servicio
Generacion de de internet?
leads o clientes 14. ;Cémo 4 4 4
potenciales calificarias la
efectividad de
nuestras
estrategias de
captacion y
generaciéon de
leads?
15. ¢Qué tan 4 4 4
reconocida y
valorada es
nuestra marca
en el mercado
de servicios de
internet?
Posicionamiento | 16. ¢Como 4 4 4
de marca evaluarias la
visibilidad y el
reconocimiento
de nuestra
marca en
comparacion
con la
competencia?
17. ¢En qué medida 4 4 4
Retencion y los cIient(?s
satisfaccion de actgales estan
clientes satisfechos con
nuestros
Servicios de




internet?

18.

;Como
evaluamos la
lealtad y
retencion de
nuestros
clientes en

comparacion
con la industria
de servicios de
internet?

. Cuarta dimension: Plan de finanzas

. Objetivos de la Dimensién: Medir y establecer una estrategia financiera
sélida y realista que asegure la viabilidad econémica y financiera de la
empresa. Esta dimension se enfoca en cdmo la empresa gestionara sus
recursos financieros para lograr sus objetivos y metas, asi como para
asegurar su rentabilidad y sostenibilidad a lo largo del tiempo.

Observaciones/

Indicadores ftem Claridad|Coherencia|Relevancia .
Recomendaciones
19. ¢Consideras 4 4 4
que nuestro
margen de
contribucion, es
suficiente para
cubrir los costos
variables y
generar
20. ¢En qué medida 4 4 4
se ha mantenido
estable o]
mejorado
nuestro margen
de contribucién
en los dUltimos
periodos?
21. ¢(Cbébmo 4 4 4
calificarias el
ritmo de
crecimiento de
nuestros
clientes en los
Tasa de uIUrpos
crecimiento de penodqs? - 2 2 2
los clientes 22. ¢En qué medida
nuestros
esfuerzos de
marketing y
retencion de
clientes han

contribuido  al
crecimiento de




nuestra base de
clientes?
23. ¢Consideras 4 4
que estamos
operando  por
encima de
nuestro  punto
de equilibrio y
generando
ganancias
Pun_tlpbo!e consistentes?
equitibrio 24. ¢En qué medida 4 4
hemos logrado
reducir nuestro
punto de
equilibrio en
comparacion
con el afio
anterior?
25. ¢Como 4 4
evaluarias
nuestra
rentabilidad en
comparacion
con las
expectativas y
Ratio de metas
rentabilidad establecidas?
26. ¢En qué medida 4 4
hemos logrado
mejorar nuestra
ratio de
rentabilidad en
los altimos
periodos?

Mg. Ruth Huamani Torres

DNI 42533058



Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento
“Cuestionario para la medicion del Plan de negocios para la viabilidad de una empresa de
servicios de internet, Puente Piedra - 2023”. La evaluaciéon del instrumento es de gran
relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean

utilizados eficientemente; aportando al quehacer administrativo y gerencial. Agradecemos

su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez:

Nombre del juez:

William Eduardo Mory Chiparra

Grado profesional:

Maestria ( )

Doctor

)

Area de formacién académica:

Clinica ( )

Educativa (X)

Social

(

Organizacional (

)
)

Areas de experiencia profesional:

Administracién de la Educacion

Instituciéon donde labora:

Universidad César Vallejo

Tiempo de experiencia profesional
en

el area:

2 a 4 afios ( )
Mas de 5 afios ( X)

Experiencia en Investigacion
Psicométrica:
(si corresponde)

Investigacién y Docencia Universitaria

2. Propodsito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de |la escala (Cuestionario)

Nombre de la Prueba:

Cuestionario para la medicion del Plan de Negocio

Autor:

Wilmer Santiago Ayambo Cortez

Procedencia: | [ima

Administracion:

Individual

Tiempo de aplicacion:

20 minutos




Ambito de aplicacion: 166 clientes de la unidad de analisis.

El instrumento medira la variable Plan de Negocio a través de un
cuestionario, el cual comprende a sus 4 dimensiones y un total de 26
items que seran medidos es la escala tipo Likert de la siguiente manera:
Totalmente en desacuerdo (1), En desacuerdo (2), Neutral (3), De acuerdo
(4) y Totalmente de acuerdo (5)

Significacion:

4. Soporte tedrico

Escala/AREA Subescala Definicion
(dimensiones)

En la actualidad alude, dentro de una concepcion de
capital humano, a aquellas personas activas y
proactivas del negocio quienes con sus habilidades
fundamentales aportan valor en beneficio de la
empresa y a hacerla competitiva y sustentable
(Chiavenato, 2019).

Plan de talento humano

Alude al empleo de tecnologias del proceso, asi
como de tecnologias del producto. Ello ha permitido
reducir las barreras para emprender negocios,

Plan de tecnologia optimizar procesos, asi como implementar nuevas
herramientas en la empresa, permitiendo dinamizar
tanto la logistica interna como externa de una
empresa (Erazo Alvarez, 2020; Mantilla et al, 2019).

Est4 asociada con el estudio de mercado, permitiendo
realizar un sondeo desde una mirada cualitativa como
cuantitativa para poner de relieve los productos y/o
servicios en lo que se enfoque el cliente. De esta
Plan de forma, se establecen los perfiles de clientes, se

. i ahonda en el comportamiento del consumidor y se
Plan de Negocio comerC|aI|z.aC|on y tiene un perfil de los competidores y de sus productos.
marketing Luego, viene la parte del marketing y las diversas
mezclas que se puedan concebir con la finalidad de
atender las necesidades de los clientes, permitiendo
definir los objetivos del marketing y sus diversas
variantes (Weinberg, 2009)

Permite considerar los aspectos econdmicos,
mediante un manejo apropiado de los costos de
produccion, costos fijos, costos variables, ventas,
gastos administrativos, uso de tecnologia, transporte,
materia prima, pago a proveedores, entre otros. Por
ello, es importante que se tenga un registro del flujo
de caja, a fin de poder proyectar la inversion final y
determinar con precision la viabilidad de los planes
funcionales elaborados, asi como la proyeccién de los
estados financieros que permitan sefialar el célculo
del VAN, TIR, Costo/Beneficio, WACC, COK, entre
otros, y pueda dar una lectura adecuada de la
rentabilidad y los riesgos consabidos del plan de
negocio (Weinberg, 2009).

Plan de finanzas




5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el Cuestionario para la medicion del Plan
de Negocio, elaborado por Wilmer Santiago Ayambo Cortez en el afio 2023. De
acuerdo con lossiguientes indicadores califique cada uno de los items segun

corresponda.
Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.

CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una

- Co modificacién muy grande en el uso de las palabras
El item se | 2. Bajo Nivel de acuerdo con su significado o por laordenacion de
comprende estas 9 P
facilmente, es :

decir, su sintactica
y semantica son

3. Moderado nivel

Se requiere una modificacién muy especifica de
algunos de los términos del item.

adecuadas.
. El item es claro, tiene semantica y sintaxis
4. Alto nivel
adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion I6gica con la dimension.
cumple con el criterio)
CS?E?EE}ELA 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacién tangencial /lejana conla

relacion légica con
la dimensién o
indicador que esta

acuerdo)

dimensién.

3. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacién moderada con la
dimensién que se estd midiendo.

midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.
L El item puede ser eliminado sin que se vea
1. No cumple con el criterio o : .
afectada la mediciéon de la dimensién.
RELEVANCIA

El item es esencial
0 importante, es
decir debe ser
incluido.

2. Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero otro item
puede estar incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asi como
solicitamos brindesus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel




Dimensiones del instrumento: enfoque al cliente, liderazgo, compromiso de las
personas, enfoque a procesos, mejora, toma de decisiones basadas en la evidencia

y gestion de las relacione

e Primeradimensién: Plan de talento humano

e Objetivos de la Dimension: Es asegurar que la empresa cuente con el recurso
humano adecuado para alcanzar sus objetivos y metas estratégicas de manera
efectiva y eficiente. Es decir, se enfoca en la gestion del capital humano de la
organizacion, asegurando que el equipo de trabajo esté alineado con la vision,
mision y valores de la empresa.

Observaciones/

Indicadores item Claridad | Coherencia | Relevancia .
Recomendaciones

1. En mi puesto de 4 4 4
trabajo, las
responsabilidades y
tareas estan

Definicion de claramente definidas

perfiles de 2. La descripcion de mi 4 4 4

puestos puesto de trabajo

refleja  de manera
precisa las
habilidades y
competencias

3. El proceso de 4 4 4

reclutamiento de la
empresa es eficiente y

transparente
Proceso de 4. Durante el proceso de 4 4 4
reclutamiento reclutamiento, se

comunican

claramente las

expectativas y

requisitos del puesto

5. Durante mi proceso 4 4 4
de incorporacion,

recibi una adecuada
orientacion sobre las

politicas

Intearacion de procedimientos de la

nuegos empresa

empleados 6. El programa de 4 4 7
integracion me

permiti6  adaptarme
rdpidamente a mi
nuevo entorno laboral
y comprender mi rol
en la organizacion




. Segunda dimensidn: Plan de tecnologia

. Objetivos de la Dimension: Mediry definir la estrategia tecnoldgica que la empresa
implementara para alcanzar sus objetivos y metas de negocio de manera eficiente
y competitiva. Esta dimension se enfoca en cémo la empresa utilizara la tecnologia
para mejorar sus procesos, productos o servicios, y para mantenerse actualizada
y competitiva en el mercado.

i . i i ) Observaciones/
Indicadores Item Claridad |Coherencia|Relevancia .
Recomendaciones
7. ¢ Consideras que el 4 4 4
entorno tecnolégico
de nuestra empresa
de servicios de
interne es adecuado
para satisfacer las
necesidades
actuales y futuras
Entorno d(_a nuestros
tecnoloégico clientes?
8. ¢Como evaluarias 4 4 4
la  eficiencia vy
confiabilidad de Ila
infraestructura
tecnoldgica
utilizadas en
nuestra empresa de
servicios de
internet?
9. (Cree que la 4 4 4
empresa de
servicios de internet
cuenta con medidas
adecuadas de
seguridad de Ia
informacién para
proteger los datos
de los clientes?
Seguridad 10. ¢Enqué medida 4 4 4
de la confia en las
informacion politicas y practicas
de seguridad
implementadas por
la empresa de
servicios de internet
para proteger la
privacidad y
confidencialidad de
los datos de los
usuarios?
11. Se han 4 4 4
Soporte implementado
técnicoy procesos de
atencion al automatizacion que
cliente mejoran la eficiencia
de las tareas




12.

Se fomenta la
innovacion
tecnoldgica para
estar a la
vanguardia del
mercado

. Tercera dimension: Plan de comercializacion y marketing

Medir y definir una estrategia integral que
permita a la empresa posicionar sus productos o servicios en el mercado,
atraer a los clientes adecuados, satisfacer sus necesidades y generar
ingresos de manera rentable y sostenible. Este plan es esencial para el
exito comercial de la empresa y para alcanzar los objetivos de ventas y
crecimiento establecidos en el Plan de Negocio.

. Objetivos de la Dimension:

. . . . . | Observaciones/
Indicadores Iltem Claridad|CoherencialRelevancial .
Recomendaciones
13. ¢Cudl es el nivel 4 4 4
de interés vy
participacion de
los clientes
potenciales en
nuestro servicio
Generacion de de internet?
leads o clientes 14. ;Cémo 4 4 4
potenciales calificarias la
efectividad de
nuestras
estrategias de
captacion y
generaciéon de
leads?
15. ¢Qué tan 4 4 4
reconocida y
valorada es
nuestra marca
en el mercado
de servicios de
internet?
Posicionamiento | 16. ¢Como 4 4 4
de marca evaluarias la
visibilidad y el
reconocimiento
de nuestra
marca en
comparacion
con la
competencia?
17. ¢En qué medida 4 4 4
Retencion y los cIient(?s
satisfaccion de actgales estan
clientes satisfechos con
nuestros
Servicios de




internet?

18. ¢Coémo 4 4 4
evaluamos la
lealtad y
retencion de
nuestros
clientes en

comparacion
con la industria
de servicios de
internet?

. Cuarta dimensién: Plan de finanzas

. Objetivos de la Dimension: Medir y establecer una estrategia financiera sélida y
realista que asegure la viabilidad econdmica y financiera de la empresa. Esta
dimensién se enfoca en cémo la empresa gestionara sus recursos financieros para
lograr sus objetivos y metas, asi como para asegurar su rentabilidad y
sostenibilidad a lo largo del tiempo.

Observaciones/

Indicadores ftem Claridad|CoherencialRelevancia .
Recomendaciones
19. ¢Consideras 4 4 4
que nuestro
margen de

contribucion, es
suficiente para
cubrir los costos

variables y
generar
ot | ulidades?
20. ¢En qué medida 4 4 4
se ha mantenido
estable 0]
mejorado

nuestro margen
de contribucién
en los dltimos

periodos?
21. ¢Cémo 4 4 4

calificarias el

ritmo de

crecimiento de

nuestros

clientes en los

Gltimos
Tasa de periodos?
crecimiento de 22. ¢En qué medida 4 4 4
los clientes nuestros

esfuerzos de

marketing y

retencion de

clientes han

contribuido  al
crecimiento de
nuestra base de




clientes?
23. ¢Consideras 4 4
que estamos
operando  por
encima de
nuestro  punto
de equilibrio y
generando
ganancias
Pun_tlpbo!e consistentes?
equitibrio 24. ¢En qué medida 4 4
hemos logrado
reducir nuestro
punto de
equilibrio en
comparacion
con el afio
anterior?
25. ¢Como 4 4
evaluarias
nuestra
rentabilidad en
comparacion
con las
expectativas y
Ratio de metas
rentabilidad establecidas?
26. ¢En qué medida 4 4
hemos logrado
mejorar nuestra
ratio de
rentabilidad en
los altimos
periodos?

William Eduardo Mory Chiparra
DNI 40831863




Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento
“Cuestionario para la medicion del Plan de negocios para la viabilidad de una empresa de
servicios de internet, Puente Piedra - 2023”. La evaluaciéon del instrumento es de gran
relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean

utilizados eficientemente; aportando al quehacer administrativo y gerencial. Agradecemos

su valiosa colaboracion.

1.

Datos generales del juez:

Nombre del juez:

Gisella Socorro Flores Mejia

Grado profesional:

Maestria ( ) Doctor

)

Area de formacién académica:

Clinica ( )

Social

(

Educativa (X) Organizacional (

)
)

Areas de experiencia profesional:

Ciencias Econdmicas, Auditoria y Gestion Empresarial

Instituciéon donde labora:

Universidad César Vallejo

en
el area:

Tiempo de experiencia profesional

2 a 4 afios ()
Mas de 5 afios ( X)

Experiencia en Investigacion
Psicométrica:
(si corresponde)

Maestria en Administracién de Negocio (MBA)

2. Propodsito de la evalu

acion:

Validar el contenido

del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de |la escala (Cuestionario)

Nombre de la Prueba:

Cuestionario para la medicion del Plan de Negocio

Autor:

Wilmer Santiago Ayambo Cortez

Procedencia:

Lima

Administracion:

Individual

Tiempo de aplicacion:

20 minutos




Ambito de aplicacion: 166 clientes de la unidad de analisis.

El instrumento medira la variable Plan de Negocio a través de un
cuestionario, el cual comprende a sus 4 dimensiones y un total de 26
items que seran medidos es la escala tipo Likert de la siguiente manera:
Totalmente en desacuerdo (1), En desacuerdo (2), Neutral (3), De acuerdo
(4) y Totalmente de acuerdo (5)

Significacion:

4. Soporte tedrico

Escala/AREA Subescala Definicion
(dimensiones)

En la actualidad alude, dentro de una concepcion de
capital humano, a aquellas personas activas y
proactivas del negocio quienes con sus habilidades
fundamentales aportan valor en beneficio de la
empresa y a hacerla competitiva y sustentable
(Chiavenato, 2019).

Plan de talento humano

Alude al empleo de tecnologias del proceso, asi
como de tecnologias del producto. Ello ha permitido
reducir las barreras para emprender negocios,

Plan de tecnologia optimizar procesos, asi como implementar nuevas
herramientas en la empresa, permitiendo dinamizar
tanto la logistica interna como externa de una
empresa (Erazo Alvarez, 2020; Mantilla et al, 2019).

Est4 asociada con el estudio de mercado, permitiendo
realizar un sondeo desde una mirada cualitativa como
cuantitativa para poner de relieve los productos y/o
servicios en lo que se enfoque el cliente. De esta
Plan de forma, se establecen los perfiles de clientes, se

. i ahonda en el comportamiento del consumidor y se
Plan de Negocio comerC|aI|z.aC|on y tiene un perfil de los competidores y de sus productos.
marketing Luego, viene la parte del marketing y las diversas
mezclas que se puedan concebir con la finalidad de
atender las necesidades de los clientes, permitiendo
definir los objetivos del marketing y sus diversas
variantes (Weinberg, 2009)

Permite considerar los aspectos econdmicos,
mediante un manejo apropiado de los costos de
produccion, costos fijos, costos variables, ventas,
gastos administrativos, uso de tecnologia, transporte,
materia prima, pago a proveedores, entre otros. Por
ello, es importante que se tenga un registro del flujo
de caja, a fin de poder proyectar la inversion final y
determinar con precision la viabilidad de los planes
funcionales elaborados, asi como la proyeccién de los
estados financieros que permitan sefialar el célculo
del VAN, TIR, Costo/Beneficio, WACC, COK, entre
otros, y pueda dar una lectura adecuada de la
rentabilidad y los riesgos consabidos del plan de
negocio (Weinberg, 2009).

Plan de finanzas




5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el Cuestionario para la medicion del Plan
de Negocio, elaborado por Wilmer Santiago Ayambo Cortez en el afio 2023. De
acuerdo con lossiguientes indicadores califique cada uno de los items segun

corresponda.
Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.

CLARIDAD El |t.e.m requiere bastantes modificaciones o0 una

p C modificacién muy grande en el uso de las palabras
El item se | 2. Bajo Nivel A 2

de acuerdo con su significado o por laordenacion de
comprende
P estas.

facilmente, es

decir, su sintactica
y semantica son

3. Moderado nivel

Se requiere una modificacién muy especifica de
algunos de los términos del item.

adecuadas.
. El item es claro, tiene semantica y sintaxis
4. Alto nivel
adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion I6gica con la dimension.
cumple con el criterio)
CS':{EEE!:%A 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relaciéon tangencial /lejana conla

relacion Iégica con
la dimensién o
indicador que esta

acuerdo)

dimensién.

3. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacién moderada con la
dimensién que se esta midiendo.

midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.
o El item puede ser eliminado sin que se vea
1. No cumple con el criterio o . .
afectada la medicién de la dimension.
RELEVANCIA

El item es esencial
0 importante, es
decir debe ser
incluido.

2. Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero otro item
puede estar incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asi como
solicitamos brindesus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel




Dimensiones del instrumento: enfoque al cliente, liderazgo, compromiso de las
personas, enfoque a procesos, mejora, toma de decisiones basadas en la evidencia

y gestion de las relacione

e Primeradimensién: Plan de talento humano

e Objetivos de la Dimension: Es asegurar que la empresa cuente con el recurso
humano adecuado para alcanzar sus objetivos y metas estratégicas de manera
efectiva y eficiente. Es decir, se enfoca en la gestion del capital humano de la
organizacion, asegurando que el equipo de trabajo esté alineado con la vision,
mision y valores de la empresa.

Observaciones/

Indicadores item Claridad | Coherencia | Relevancia .
Recomendaciones

1. En mi puesto de 4 4 4
trabajo, las
responsabilidades y
tareas estan

Definicion de claramente definidas

perfiles de 2. La descripcion de mi 4 4 4

puestos puesto de trabajo

refleja  de manera
precisa las
habilidades y
competencias

3. El proceso de 4 4 4

reclutamiento de la
empresa es eficiente y

transparente
Proceso de 4. Durante el proceso de 4 4 4
reclutamiento reclutamiento, se

comunican

claramente las

expectativas y

requisitos del puesto

5. Durante mi proceso 4 4 4
de incorporacion,

recibi una adecuada
orientacion sobre las

politicas

Intearacion de procedimientos de la

nuegos empresa

empleados 6. El programa de 4 4 7
integracion me

permiti6  adaptarme
rdpidamente a mi
nuevo entorno laboral
y comprender mi rol
en la organizacion




. Segunda dimensidn: Plan de tecnologia

. Objetivos de la Dimension: Mediry definir la estrategia tecnoldgica que la empresa
implementara para alcanzar sus objetivos y metas de negocio de manera eficiente
y competitiva. Esta dimension se enfoca en cémo la empresa utilizara la tecnologia
para mejorar sus procesos, productos o servicios, y para mantenerse actualizada
y competitiva en el mercado.

i . i i ) Observaciones/
Indicadores Item Claridad |Coherencia|Relevancia .
Recomendaciones
7. ¢ Consideras que el 4 4 4
entorno tecnolégico
de nuestra empresa
de servicios de
interne es adecuado
para satisfacer las
necesidades
actuales y futuras
Entorno d(_a nuestros
tecnoloégico clientes?
8. ¢Como evaluarias 4 4 4
la  eficiencia vy
confiabilidad de Ila
infraestructura
tecnoldgica
utilizadas en
nuestra empresa de
servicios de
internet?
9. (Cree que la 4 4 4
empresa de
servicios de internet
cuenta con medidas
adecuadas de
seguridad de Ia
informacién para
proteger los datos
de los clientes?
Seguridad 10. ¢Enqué medida 4 4 4
de la confia en las
informacion politicas y practicas
de seguridad
implementadas por
la empresa de
servicios de internet
para proteger la
privacidad y
confidencialidad de
los datos de los
usuarios?
11. Se han 4 4 4
Soporte implementado
técnicoy procesos de
atencion al automatizacion que
cliente mejoran la eficiencia
de las tareas




12.

Se fomenta la
innovacion
tecnoldgica para
estar a la
vanguardia del
mercado

. Tercera dimension: Plan de comercializacion y marketing

Medir y definir una estrategia integral que
permita a la empresa posicionar sus productos o servicios en el mercado,
atraer a los clientes adecuados, satisfacer sus necesidades y generar
ingresos de manera rentable y sostenible. Este plan es esencial para el
exito comercial de la empresa y para alcanzar los objetivos de ventas y
crecimiento establecidos en el Plan de Negocio.

. Objetivos de la Dimension:

. . . . . | Observaciones/
Indicadores Iltem Claridad|CoherencialRelevancial .
Recomendaciones
13. ¢Cudl es el nivel 4 4 4
de interés vy
participacion de
los clientes
potenciales en
nuestro servicio
Generacion de de internet?
leads o clientes 14. ;Cémo 4 4 4
potenciales calificarias la
efectividad de
nuestras
estrategias de
captacion y
generaciéon de
leads?
15. ¢Qué tan 4 4 4
reconocida y
valorada es
nuestra marca
en el mercado
de servicios de
internet?
Posicionamiento | 16. ¢Como 4 4 4
de marca evaluarias la
visibilidad y el
reconocimiento
de nuestra
marca en
comparacion
con la
competencia?
17. ¢En qué medida 4 4 4
Retencion y los cIient(?s
satisfaccion de actgales estan
clientes satisfechos con
nuestros
Servicios de




internet?

18. ¢Coémo 4 4 4
evaluamos la
lealtad y
retencion de
nuestros
clientes en

comparacion
con la industria
de servicios de
internet?

. Cuarta dimensién: Plan de finanzas

. Objetivos de la Dimension: Medir y establecer una estrategia financiera sélida y
realista que asegure la viabilidad econdmica y financiera de la empresa. Esta
dimensién se enfoca en cémo la empresa gestionara sus recursos financieros para
lograr sus objetivos y metas, asi como para asegurar su rentabilidad y
sostenibilidad a lo largo del tiempo.

Observaciones/

Indicadores ftem Claridad|CoherencialRelevancia .
Recomendaciones
19. ¢Consideras 4 4 4
que nuestro
margen de

contribucion, es
suficiente para
cubrir los costos

variables y
generar
ot | ulidades?
20. ¢En qué medida 4 4 4
se ha mantenido
estable 0]
mejorado

nuestro margen
de contribucién
en los dltimos

periodos?
21. ¢Cémo 4 4 4

calificarias el

ritmo de

crecimiento de

nuestros

clientes en los

Gltimos
Tasa de periodos?
crecimiento de 22. ¢En qué medida 4 4 4
los clientes nuestros

esfuerzos de

marketing y

retencion de

clientes han

contribuido  al
crecimiento de
nuestra base de




clientes?
23. ¢Consideras 4 4
que estamos
operando  por
encima de
nuestro  punto
de equilibrio y
generando
ganancias
Pun_tlpbo!e consistentes?
equitibrio 24. ¢En qué medida 4 4
hemos logrado
reducir nuestro
punto de
equilibrio en
comparacion
con el afio
anterior?
25. ¢Como 4 4
evaluarias
nuestra
rentabilidad en
comparacion
con las
expectativas y
Ratio de metas
rentabilidad establecidas?
26. ¢En qué medida 4 4
hemos logrado
mejorar nuestra
ratio de
rentabilidad en
los altimos
periodos?

Firma del evaluador
DNI : 06093118




Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento
“Cuestionario para la medicion del Plan de negocios para la viabilidad de una empresa de
servicios de internet, Puente Piedra - 2023”. La evaluacién del instrumento es de gran
relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean

utilizados eficientemente; aportando al quehacer administrativo y gerencial. Agradezco su

valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez:

Nombre del juez:

Ruth Huamani Torres

Grado profesional: Maestria (x) Doctor ()

Clinica () Social ()
Area de formacion académica:

Educativa ( X) Organizacional (x)

Areas de experiencia profesional:

Administracién y Agronegocios

Institucion donde labora:

Universidad TecnolGgica del Per

Tiempo de experiencia profesional
en el area:

2 a 4 afos (x)
Mas de 5 afios ( )

Experiencia en Investigacion
Psicométrica:
(si corresponde)

Maestria en Administracion de Negocio (MBA)

2. Propdsito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala (Cuestionario)

Nombre de la Prueba: |cyestionario para la medicién de empresa de servicios de internet

AULOT: \wilmer Santiago Ayambo Cortez

Procedencia: || jma

Administracion: ||ndividual




Tiempo de aplicacion: |>g minutos

Ambito de aplicacion:

166 clientes de la unidad de analisis.

Significacion:

El instrumento medira la variable empresa de servicios de internet a través de
un cuestionario, el cual comprende a sus 4 dimensiones y un total de 32
items que seran medidos es la escala tipo Likert de la siguiente manera:
Totalmente en desacuerdo (1), En desacuerdo (2), Neutral (3), De acuerdo
(4) y Totalmente de acuerdo (5)

4. Soporte tedrico

Escala/AREA

Subescala
(dimensiones)

Definicion

Gestién del talento
humano

Se concibe como la capacidad de la organizacion para
atraer, desarrollar y retener personas comprometidas y
competencias con la empresa (Hatum y Marchieri,
2021).

Gestién de tecnologia

Se define como el conjunto de decisiones que estan
vinculadas con la creacion de tecnologias, la necesidad
de su adquisicién, condiciones motivadoras de
perfeccionamiento, asimilacion y comercializacion de
aquella (Flérez Andrade, 2022).

Empresa de servicios
de internet

Gestion de
comercializacion y
marketing posmoderno

Tiene que ver con el saber conectar con el mercado, el
cual exige una revision continua en base a los intereses
de los consumidores y tomar decisiones que permitan
el afinamiento de estrategias por parte de la empresa
(Capa, Sotomayor y Vega, 2018).

Gestion financiera

Se define como el manejo de los recursos
empresariales que se realizan a través del control de
ingresos y gastos, fruto de una adecuada planificacion

y organizacion (Azeez, Kadhim y Kadhim, 2020).




5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el Cuestionario para la medicion de la
empresa de servicios de internet, elaborado por Wilmer Santiago Ayambo Cortez
en el afio 2023. De acuerdo con lossiguientes indicadores califique cada uno de los
items segun corresponda.

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una
; Co modificaciéon muy grande en el uso de las palabras de
El Item se (2. Bajo Nivel acuerdo con su significado o por laordenacion de
comprende ostas 9 P
facilmente, es :

decir, su sintacticay
semantica son

3. Moderado nivel

Se requiere una modificacién muy especifica de
algunos de los términos del item.

adecuadas.
. El item es claro, tiene semantica y sintaxisadecuada.
4. Alto nivel
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacién l6gica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERENCIA . . . . L . .
El item tiene relacion ii.Clljjeerzrit):uerdo (bajo nivel de gilnl]tsrr]r;ité?]ne una relacion tangencial /lejana conla
légica conla )
inds:I;Tj%r:SIzg gsté 3. Acuerdo (moderado nivel) El item tiene una relacion moderada con ladimension
dor g ' que se esta midiendo.
midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (altonivel) [El item se encuentra esta relacionado con la
dimension que esta midiendo.
o El item puede ser eliminado sin que se vea
1. No cumple con el criterio > . .
afectada la medicién de la dimension.
RELEVANCIA
El item es esencialo - El item tiene alguna relevancia, pero otro itempuede
2. Bajo Nivel

importante, es decir
debe ser incluido.

estar incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

Iy

. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como
solicitamos brindesus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel




Dimensiones del instrumento: enfoque al cliente, liderazgo, compromiso de las

personas, enfoque a procesos, mejora, toma de decisiones basadas en la evidencia

y gestion de las relacione

e Primeradimensién: Gestion del talento humano

e Objetivos de la Dimension: Es un procedimiento estratégico que esté alineado con
la estrategia empresarial con el propdsito de atraer, asi como desarrollar y, por
ende, retener colaboradores con talento en la estructura de la organizacion.

Indicadores

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Identificacion y
atraccion del
talento humano

La empresa tiene un
proceso efectivo
para identificar y
atraer a empleados
con habilidades y
potencial
excepcionales.

Se promueve la
diversidad y la
inclusioén en los
procesos de
contratacion.

Desarrollo y
retencion del
talento

Se implementan
medidas para
retener a empleados
clave.

. Los empleados

tienen acceso a
programas de
desarrollo
profesional y
capacitacion.

Evaluacion del
desempefio y
retroalimentacion

. Los empleados

reciben
retroalimentacién
regular y
constructiva sobre
su desempefio.

. Se establecen

planes de mejora 'y
desarrollo individual
para los empleados.

Planificacién de la
sucesién y
desarrollo del
liderazgo

. Se implementan

programas de
desarrollo de
liderazgo para los
empleados.

. Existen planes de

sucesion para
puestos clave en la
organizacion.




. Segunda dimensidn: Gestidn tecnoldgica

. Objetivos de la Dimensién: Medir y definir el conjunto de decisiones que estan
vinculadas con la creacion de tecnologias, la necesidad de su adquisicion,
condiciones motivadoras de perfeccionamiento, asimilacion y comercializacion
de aquella

Indicadores

item

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Infraestructura
tecnoldgica

9. La empresa
resuelve los
problemas técnicos
relacionados con la
infraestructura.

10. La empresa
invierte en mantener
actualizada su
infraestructura

tecnolégica

Desarrollo y
mantenimiento de
aplicaciones

11. Las
aplicaciones o
servicios de la
empresa funcionan
de manera confiable

y sin errores.

12. La empresa
realiza el
mantenimiento y la
actualizacion
periédica de sus
aplicaciones
existentes.

Seguridad de la
informacioén

13. La empresa
tiene medidas de
seguridad
adecuadas para
proteger la
informacion

confidencial.

14. La empresa
cumple con las
normativas de
privacidad y

proteccion de datos.

Gestion de
datos

15. La empresa
garantiza la calidad
y precision de los

datos utilizados.

16. La empresa
tiene capacidad
para almacenar y
procesar grandes

volumenes de datos.




. Tercera dimension: Plan de comercializacion y marketing posmoderno

. Objetivos de la Dimensién: Medir y definir en que nivel se conecta la
empresa con el mercado, el cual exige una revision continua en base a
los intereses de los consumidores y tomar decisiones que permitan el
afinamiento de estrategias por parte de la empresa.

Observaciones/

Indicadores ftem Claridad|CoherencialRelevancia .
Recomendaciones

17. La empresa 4 4 4
identifica y define
claramente los
segmentos de

mercado

Segmentacion de relevantes.

mercado 18. Los productos o 4 4 4
servicios de la
empresa

satisfacen las
necesidades
especificas de
cada segmento.

19. La empresa se 4 4 4
esfuerza por
brindar una
experiencia de

Experiencia del compra

cliente satisfactoria para

los clientes.

20. Los clientes 4 4 4
recomendarian la
empresa a otras
personas
basandose en su
experiencia.

Marketing digital 21. Laempresa utiliza 4 4 4
de manera
efectiva las redes
sociales para
interactuar con
los clientes.

22. Laempresa 4 4 4
invierte
adecuadamente
en estrategias de
marketing digital.

23. El neuromarketing 4 4 4
nos permite
comprender mejor
las elecciones y

Neuromarketing compras de los

consumidores.

24. Las mediciones 4 4 4
de engagement y
viralidad nos
ayudan a evaluar
el impacto de las
estrategias de
neuromarketing
en las redes
sociales.




. Cuarta dimension: Gestion financiera

. Objetivos de la Dimensién: Medir y establecer el procedimiento de involucrar el
suministro de recursos que tiene una entidad, el cual es llevado por un
controlador que dispone de los fondos, retiros y depdsitos para luego ser
procesados por el area contable.

Indicadores

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/

Recomendaciones

Rentabilidad

25.

La empresa ha
logrado un
margen de
beneficio neto
satisfactorio.

26.

El retorno sobre
la inversion (ROI)
de la empresa es
positivo y
significativo.

Liquidez

27.

La empresa
mantiene un ratio
de liquidez
corriente
adecuado.

28.

El ratio de prueba
acida de la
empresa refleja
su capacidad
para afrontar
obligaciones
inmediatas.

Endeudamiento

20.

El ratio de
endeudamiento
de la empresa se
encuentra en
niveles
manejables.

30.

La empresa ha
utilizado el
apalancamiento
financiero de
manera
beneficiosa.

Gestion de riesgos

31.

La empresa
cuenta con una
soélida cobertura
de deuda.

32.

El ratio de
solvencia de la
empresa es
adecuado para
enfrentar posibles
contingencias.

Mg. Ruth Huamani Torres

DNI 42533058




Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento
“Cuestionario para la medicion del Plan de negocios para la viabilidad de una empresa de
servicios de internet, Puente Piedra - 2023”. La evaluaciéon del instrumento es de gran
relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean
utilizados eficientemente; aportando al quehacer administrativo y gerencial. Agradezco su

valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez:

Nombre del juez: Gisella Socorro Flores Mejia
Grado profesional: Maestria ( ) Doctor (X)
Clinica () Social )
Area de formacion académica:
Educativa (X ) Organizacional ()
Areas de experiencia profesional:
Institucion donde labora: Universidad César Vallejo
Tiempo de experiencia profesional 2 a 4 afos ()
en Mas de 5 afios ( X)

el area:

Experiencia en Investigacion

Psicométrica: Maestria en Administracion de Negocio (MBA)
(si corresponde)

2. Propésito de la evaluacion:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de |la escala (Cuestionario)

Nombre de la Prueba: |cyestionario para la medicién de empresa de servicios de internet

AUtor: \wilmer Santiago Ayambo Cortez

Procedencia: | jma

Administracion: ||ndividual

Tiempo de aplicacion: |>g minutos




Ambito de aplicacion: 166 clientes de la unidad de analisis.

Significacion:

El instrumento medira la variable empresa de servicios de internet a través de
un cuestionario, el cual comprende a sus 4 dimensiones y un total de 32
items que seran medidos es la escala tipo Likert de la siguiente manera:
Totalmente en desacuerdo (1), En desacuerdo (2), Neutral (3), De acuerdo
(4) y Totalmente de acuerdo (5)

4. Soporte teodrico

Subescala

Escala/AREA . .
(dimensiones)

Definicion

Gestion del talento
humano

Se concibe como la capacidad de la organizacion para
atraer, desarrollar y retener personas comprometidas y
competencias con la empresa (Hatum y Marchieri,
2021).

Gestion de tecnologia

Empresa de servicios

Se define como el conjunto de decisiones que estan
vinculadas con la creacién de tecnologias, la necesidad
de su adquisicion, condiciones motivadoras de
perfeccionamiento, asimilacion y comercializacion de
aquella (Flérez Andrade, 2022).

de internet
Gestion de
comercializacion y
marketing posmoderno

Tiene que ver con el saber conectar con el mercado, el
cual exige una revision continua en base a los intereses
de los consumidores y tomar decisiones que permitan
el afinamiento de estrategias por parte de la empresa
(Capa, Sotomayor y Vega, 2018).

Gestion financiera

Se define como el manejo de los recursos
empresariales que se realizan a través del control de
ingresos y gastos, fruto de una adecuada planificacion

y organizacion (Azeez, Kadhim y Kadhim, 2020).




5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el Cuestionario para la medicion de la
empresa de servicios de internet, elaborado por Wilmer Santiago Ayambo Cortez
en el afio 2023. De acuerdo con lossiguientes indicadores califique cada uno de los
items segun corresponda.

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una
; Co modificaciéon muy grande en el uso de las palabras de
El Item se (2. Bajo Nivel acuerdo con su significado o por laordenacion de
comprende ostas 9 P
facilmente, es :

decir, su sintacticay
semantica son

3. Moderado nivel

Se requiere una modificacién muy especifica de
algunos de los términos del item.

adecuadas.
. El item es claro, tiene semantica y sintaxisadecuada.
4. Alto nivel
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacién l6gica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERENCIA . . . . L . .
El item tiene relacion ii.Clljjeerzrit):uerdo (bajo nivel de gilnl]tsrr]r;ité?]ne una relacion tangencial /lejana conla
légica conla )
inds:I;Tj%r:SIzg gsté 3. Acuerdo (moderado nivel) El item tiene una relacion moderada con ladimension
dor g ' que se esta midiendo.
midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (altonivel) [El item se encuentra esta relacionado con la
dimension que esta midiendo.
o El item puede ser eliminado sin que se vea
1. No cumple con el criterio > . .
afectada la medicién de la dimension.
RELEVANCIA
El item es esencialo - El item tiene alguna relevancia, pero otro itempuede
2. Bajo Nivel

importante, es decir
debe ser incluido.

estar incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

Iy

. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como
solicitamos brindesus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel




Dimensiones del instrumento: enfoque al cliente, liderazgo, compromiso de las

personas, enfoque a procesos, mejora, toma de decisiones basadas en la evidencia

y gestion de las relacione

e Primeradimensién: Gestion del talento humano

e Objetivos de la Dimension: Es un procedimiento estratégico que esta alineado con
la estrategia empresarial con el propdsito de atraer, asi como desarrollar y, por
ende, retener colaboradores con talento en la estructura de la organizacion.

Indicadores

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Identificacion y
atraccion del
talento humano

La empresa tiene un
proceso efectivo
para identificar y
atraer a empleados
con habilidades y
potencial
excepcionales.

. Se promueve la

diversidad y la
inclusion en los
procesos de
contratacion.

Desarrollo y
retencion del
talento

. Se implementan

medidas para
retener a empleados
clave.

. Los empleados

tienen acceso a
programas de
desarrollo
profesional y
capacitacion.

Evaluacion del
desempefio y
retroalimentacion

. Los empleados

reciben
retroalimentacién
regular y
constructiva sobre
su desempefio.

. Se establecen

planes de mejora 'y
desarrollo individual
para los empleados.

Planificacién de la
sucesién y
desarrollo del
liderazgo

. Se implementan

programas de
desarrollo de
liderazgo para los
empleados.

. Existen planes de

sucesion para
puestos clave en la
organizacion.




. Segunda dimensidn: Gestidn tecnologica

. Objetivos de la Dimension: Medir y definir el conjunto de decisiones que estan
vinculadas con la creacion de tecnologias, la necesidad de su adquisicion,
condiciones motivadoras de perfeccionamiento, asimilacién y comercializacion
de aquella

Indicadores

item

Claridad

Coherencial

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Infraestructura
tecnoldgica

9. La empresa
resuelve los
problemas técnicos
relacionados con la
infraestructura.

10. La empresa
invierte en mantener
actualizada su
infraestructura

tecnologica

Desarrollo y
mantenimiento de
aplicaciones

11. Las
aplicaciones o
servicios de la
empresa funcionan
de manera confiable

y sin errores.

12. La empresa
realiza el
mantenimiento y la
actualizacion
periodica de sus
aplicaciones

existentes.

Seguridad de la
informacion

13. La empresa
tiene medidas de
seguridad
adecuadas para
proteger la
informacion

confidencial.

14. La empresa
cumple con las
normativas de
privacidad y

proteccion de datos.

Gestion de
datos

15. La empresa
garantiza la calidad
y precision de los

datos utilizados.

16. La empresa
tiene capacidad
para almacenar y
procesar grandes

volimenes de datos.




. Tercera dimension: Plan de comercializacion y marketing posmoderno

. Objetivos de la Dimensién: Medir y definir en que nivel se conecta la
empresa con el mercado, el cual exige una revision continua en base a
los intereses de los consumidores y tomar decisiones que permitan el
afinamiento de estrategias por parte de la empresa.

Observaciones/

Indicadores ftem Claridad|CoherencialRelevancia .
Recomendaciones

17. La empresa 4 4 4
identifica y define
claramente los
segmentos de

mercado

Segmentacion de relevantes.

mercado 18. Los productos o 4 4 4
servicios de la
empresa

satisfacen las
necesidades
especificas de
cada segmento.

19. La empresa se 4 4 4
esfuerza por
brindar una
experiencia de

Experiencia del compra

cliente satisfactoria para

los clientes.

20. Los clientes 4 4 4
recomendarian la
empresa a otras
personas
basandose en su
experiencia.

Marketing digital 21. Laempresa utiliza 4 4 4
de manera
efectiva las redes
sociales para
interactuar con
los clientes.

22. Laempresa 4 4 4
invierte
adecuadamente
en estrategias de
marketing digital.

23. El neuromarketing 4 4 4
nos permite
comprender mejor
las elecciones y

Neuromarketing compras de los

consumidores.

24. Las mediciones 4 4 4
de engagement y
viralidad nos
ayudan a evaluar
el impacto de las
estrategias de
neuromarketing
en las redes
sociales.




. Cuarta dimension: Gestion financiera

. Objetivos de la Dimensién: Medir y establecer el procedimiento de involucrar el
suministro de recursos que tiene una entidad, el cual es llevado por un
controlador que dispone de los fondos, retiros y depdsitos para luego ser
procesados por el area contable.

Indicadores

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/

Recomendaciones

Rentabilidad

25.

La empresa ha
logrado un
margen de
beneficio neto
satisfactorio.

26.

El retorno sobre
la inversion (ROI)
de la empresa es
positivo y
significativo.

Liquidez

27.

La empresa
mantiene un ratio
de liquidez
corriente
adecuado.

28.

El ratio de prueba
acida de la
empresa refleja
su capacidad
para afrontar
obligaciones
inmediatas.

Endeudamiento

20.

El ratio de
endeudamiento
de la empresa se
encuentra en
niveles
manejables.

30.

La empresa ha
utilizado el
apalancamiento
financiero de
manera
beneficiosa.

Gestion de riesgos

31.

La empresa
cuenta con una
soélida cobertura
de deuda.

32.

El ratio de
solvencia de la
empresa es
adecuado para
enfrentar posibles
contingencias.

Firma del evaluador
DNI 06093118




Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento
“Cuestionario para la medicion del Plan de negocios para la viabilidad de una empresa de
servicios de internet, Puente Piedra - 2023”. La evaluaciéon del instrumento es de gran
relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean
utilizados eficientemente; aportando al quehacer administrativo y gerencial. Agradezco su

valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez:

Nombre del juez: \William Eduardo Mory Chiparra
Grado profesional: Maestria ( ) Doctor (X)
Clinica () Social )
Area de formacion académica:
Educativa ( X) Organizacional ()
Areas de experiencia profesional: Administracion de la educacion
Institucion donde labora:
Tiempo de experiencia profesional 2 a 4 afos ()
en Mas de 5 afios (X )

el area:

Experiencia en Investigacion

Psicométrica: Maestria en Administracion de Negocio (MBA)
(si corresponde)

2. Propdsito de la evaluacion:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de |la escala (Cuestionario)

Nombre de la Prueba: |cyestionario para la medicion de empresa de servicios de internet

AUtor: \wilmer Santiago Ayambo Cortez

Procedencia: | jma

Administracion: ||ndividual

Tiempo de aplicacion: |>g minutos




Ambito de aplicacion: 166 clientes de la unidad de analisis.

Significacion:

El instrumento medira la variable empresa de servicios de internet a través de
un cuestionario, el cual comprende a sus 4 dimensiones y un total de 32
items que seran medidos es la escala tipo Likert de la siguiente manera:
Totalmente en desacuerdo (1), En desacuerdo (2), Neutral (3), De acuerdo
(4) y Totalmente de acuerdo (5)

4. Soporte teodrico

Subescala

Escala/AREA . .
(dimensiones)

Definicion

Gestion del talento
humano

Se concibe como la capacidad de la organizacion para
atraer, desarrollar y retener personas comprometidas y
competencias con la empresa (Hatum y Marchieri,
2021).

Gestion de tecnologia

Empresa de servicios

Se define como el conjunto de decisiones que estan
vinculadas con la creacién de tecnologias, la necesidad
de su adquisicion, condiciones motivadoras de
perfeccionamiento, asimilacion y comercializacion de
aquella (Flérez Andrade, 2022).

de internet
Gestion de
comercializacion y
marketing posmoderno

Tiene que ver con el saber conectar con el mercado, el
cual exige una revision continua en base a los intereses
de los consumidores y tomar decisiones que permitan
el afinamiento de estrategias por parte de la empresa
(Capa, Sotomayor y Vega, 2018).

Gestion financiera

Se define como el manejo de los recursos
empresariales que se realizan a través del control de
ingresos y gastos, fruto de una adecuada planificacion

y organizacion (Azeez, Kadhim y Kadhim, 2020).




5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el Cuestionario para la medicion de la
empresa de servicios de internet, elaborado por Wilmer Santiago Ayambo Cortez
en el afio 2023. De acuerdo con lossiguientes indicadores califique cada uno de los
items segun corresponda.

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una
; Co modificaciéon muy grande en el uso de las palabras de
El Item se (2. Bajo Nivel acuerdo con su significado o por laordenacion de
comprende ostas 9 P
facilmente, es :

decir, su sintacticay
semantica son

3. Moderado nivel

Se requiere una modificacién muy especifica de
algunos de los términos del item.

adecuadas.
. El item es claro, tiene semantica y sintaxisadecuada.
4. Alto nivel
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacién l6gica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERENCIA . . . . L . .
El item tiene relacion ii.Clljjeerzrit):uerdo (bajo nivel de gilnl]tsrr]r;ité?]ne una relacion tangencial /lejana conla
légica conla )
inds:I;Tj%r:SIzg gsté 3. Acuerdo (moderado nivel) El item tiene una relacion moderada con ladimension
dor g ' que se esta midiendo.
midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (altonivel) [El item se encuentra esta relacionado con la
dimension que esta midiendo.
o El item puede ser eliminado sin que se vea
1. No cumple con el criterio > . .
afectada la medicién de la dimension.
RELEVANCIA
El item es esencialo - El item tiene alguna relevancia, pero otro itempuede
2. Bajo Nivel

importante, es decir
debe ser incluido.

estar incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

Iy

. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como
solicitamos brindesus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel




Dimensiones del instrumento: enfoque al cliente, liderazgo, compromiso de las

personas, enfoque a procesos, mejora, toma de decisiones basadas en la evidencia

y gestion de las relacione

e Primeradimensién: Gestion del talento humano

e Objetivos de la Dimension: Es un procedimiento estratégico que esté alineado con
la estrategia empresarial con el propdsito de atraer, asi como desarrollar y, por
ende, retener colaboradores con talento en la estructura de la organizacion.

Indicadores

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Identificacion y
atraccion del
talento humano

La empresa tiene un
proceso efectivo
para identificar y
atraer a empleados
con habilidades y
potencial
excepcionales.

. Se promueve la

diversidad y la
inclusién en los
procesos de
contratacion.

Desarrollo y
retencion del
talento

. Se implementan

medidas para
retener a empleados
clave.

. Los empleados

tienen acceso a
programas de
desarrollo
profesional y
capacitacion.

Evaluacion del
desempefio y
retroalimentacion

. Los empleados

reciben
retroalimentacién
regular y
constructiva sobre
su desempefio.

. Se establecen

planes de mejora 'y
desarrollo individual
para los empleados.

Planificacién de la
sucesién y
desarrollo del
liderazgo

. Se implementan

programas de
desarrollo de
liderazgo para los
empleados.

. Existen planes de

sucesion para
puestos clave en la
organizacion.




. Segunda dimensidn: Gestidn tecnoldgica

. Objetivos de la Dimensién: Medir y definir el conjunto de decisiones que estan
vinculadas con la creacion de tecnologias, la necesidad de su adquisicion,
condiciones motivadoras de perfeccionamiento, asimilacion y comercializacion
de aquella

Indicadores

item

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Infraestructura
tecnoldgica

9. La empresa
resuelve los
problemas técnicos
relacionados con la
infraestructura.

10. La empresa
invierte en mantener
actualizada su
infraestructura

tecnolégica

Desarrollo y
mantenimiento de
aplicaciones

11. Las
aplicaciones o
servicios de la
empresa funcionan
de manera confiable

y sin errores.

12. La empresa
realiza el
mantenimiento y la
actualizacion
periédica de sus
aplicaciones
existentes.

Seguridad de la
informacioén

13. La empresa
tiene medidas de
seguridad
adecuadas para
proteger la
informacion

confidencial.

14. La empresa
cumple con las
normativas de
privacidad y

proteccion de datos.

Gestion de
datos

15. La empresa
garantiza la calidad
y precision de los

datos utilizados.

16. La empresa
tiene capacidad
para almacenar y
procesar grandes

volumenes de datos.




. Tercera dimension: Plan de comercializacion y marketing posmoderno

. Objetivos de la Dimensién: Medir y definir en que nivel se conecta la
empresa con el mercado, el cual exige una revision continua en base a
los intereses de los consumidores y tomar decisiones que permitan el
afinamiento de estrategias por parte de la empresa.

Observaciones/

Indicadores ftem Claridad|CoherencialRelevancia .
Recomendaciones

17. La empresa 4 4 4
identifica y define
claramente los
segmentos de

mercado

Segmentacion de relevantes.

mercado 18. Los productos o 4 4 4
servicios de la
empresa

satisfacen las
necesidades
especificas de
cada segmento.

19. La empresa se 4 4 4
esfuerza por
brindar una
experiencia de

Experiencia del compra

cliente satisfactoria para

los clientes.

20. Los clientes 4 4 4
recomendarian la
empresa a otras
personas
basandose en su
experiencia.

Marketing digital 21. Laempresa utiliza 4 4 4
de manera
efectiva las redes
sociales para
interactuar con
los clientes.

22. Laempresa 4 4 4
invierte
adecuadamente
en estrategias de
marketing digital.

23. El neuromarketing 4 4 4
nos permite
comprender mejor
las elecciones y

Neuromarketing compras de los

consumidores.

24. Las mediciones 4 4 4
de engagement y
viralidad nos
ayudan a evaluar
el impacto de las
estrategias de
neuromarketing
en las redes
sociales.




. Cuarta dimension: Gestion financiera

o Objetivos de la Dimensién: Medir y establecer el procedimiento de involucrar el
suministro de recursos que tiene una entidad, el cual es llevado por un
controlador que dispone de los fondos, retiros y depdsitos para luego ser
procesados por el area contable.

Indicadores

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/

Recomendaciones

Rentabilidad

25.

La empresa ha
logrado un
margen de
beneficio neto
satisfactorio.

26.

El retorno sobre
la inversion (ROI)
de la empresa es
positivo y
significativo.

Liquidez

27.

La empresa
mantiene un ratio
de liquidez
corriente
adecuado.

28.

El ratio de prueba
acida de la
empresa refleja
su capacidad
para afrontar
obligaciones
inmediatas.

Endeudamiento

20.

El ratio de
endeudamiento
de la empresa se
encuentra en
niveles
manejables.

30.

La empresa ha
utilizado el
apalancamiento
financiero de
manera
beneficiosa.

Gestion de riesgos

31.

La empresa
cuenta con una
soélida cobertura
de deuda.

32.

El ratio de
solvencia de la
empresa es
adecuado para
enfrentar posibles
contingencias.

William Eduardo Mory Chiparra
DNI 40831863




Resultados inferenciales
Tabla 1

Determinacién del ajuste de plan de negocio y empresa de servicios de internet

Informacion de ajuste de los modelos

Logaritmo de la

Modelo verosimilitud -2 Chi-cuadrado al Sig.
Solo interseccion 142,412
Final 15,177 127,235 2 ,000

Funcion de enlace: Logit.

En la tabla 7, se aprecia que el estadistico (X? =127,235; p =.000 < .05), razén por
la cual se rechaza la hipétesis nula de independencia y, por ende, se infiere con
una confianza del 95% la dependencia de la variable empresa de servicios de

internet frente al plan de negocio.

Asimismo, se procedio a la prueba de bondad de ajuste, a través de los siguientes

supuestos:

Ho: El modelo se ajusta adecuadamente
Hi: El modelo no se ajusta adecuadamente
Tabla 2

Determinacion de las variables para el modelo de regresion logistica ordinal (plan

de negocio y empresa de servicios de internet)

Bondad de ajuste

Chi-cuadrado gl Sig.
Pearson ,176 2 ,916
Desvianza ,338 2 ,845

Funcion de enlace: Logit.

En la tabla se aprecia los resultados de la bondad de ajuste del modelo de regresién
logistica ordinal en donde los estadisticos (Pearson y Desvianza) al estar asociados

avalores p > .05, se acepta la hip6tesis nula y se rechaza la alterna, Es decir, existe



evidencia suficiente para afirmar la subordinacion de las variables y el modelo

presentado estarian ajustados al modelo.

Tabla 3

Presentacion de los coeficientes de las variables

Estimaciones de parametro

Intervalo de confianza al
95%

Estimaci Desv. Limite Limite
on Error Wald gl Sig. inferior superior
Umbral [EMSERVINT =1.00] -6,080 7137 68,030 1 ,000 -7,525 -4,636
[EMSERVINT =2.00] -1,389 ,423 10,794 1 ,001 -2,218 -,560
Ubicacion [PLANEG=1.00] -7,316 ,852 73,756 1 ,000 -8,986 -5,646
[PLANEG=2.00] -2,549 ,483 27,840 1 ,000 -3,495 -1,602
[PLANEG=3.00] 02

Funcion de enlace: Logit.
a. Este parametro esta establecido en cero porque es redundante.

En la tabla 3, se confirma con un nivel de confianza al 95% de confianza, al observar
el estadistico de Wald igual a 68.030 y 73.756 con significancia menor a .05 (p
=.000 < .05

Hipo6tesis general

Ho: El plan de negocio no permite la viabilidad de una empresa de servicios de

internet en Puente Piedra-2023.

Hi: El plan de negocio permite la viabilidad de una empresa de servicios de internet
en Puente Piedra-2023.

Para efectuar el contraste de hipétesis se consideré el modelo de regresion logistica

ordinal, el cual se aplicé del modo siguiente:



Tabla 4

Determinacion del ajuste de plan de talento humano y empresa de servicios de

internet
Informacion de ajuste de los modelos
Logaritmo de la
Modelo verosimilitud -2 Chi-cuadrado gl Sig.
Sélo interseccion 119,060
Final 15,014 100,046 2 ,000

Funcion de enlace: Logit.

En la tabla 4, se aprecia que el estadistico (X? =100,046; p =.000 < .05), razén por
razén por la cual se rechaza la hipotesis nula de independencia y, por ende, se
inflere con una confianza del 95% la dependencia de la variable empresa de

servicios de internet frente al plan de talento humano.

Asimismo, se procedio a la prueba de bondad de ajuste, a través de los siguientes

supuestos:

Ho: El modelo se ajusta adecuadamente
Hi: El modelo no se ajusta adecuadamente
Tabla 5

Determinacion de las variables para el modelo de regresion logistica ordinal (plan

de talento humano y empresa de servicios de internet)

Bondad de ajuste

Chi-cuadrado gl Sig.
Pearson 1,782 2 ,410
Desvianza 1,451 2 ,484

Funcion de enlace: Logit.

En la tabla se aprecia los resultados de la bondad de ajuste del modelo de regresiéon
logistica ordinal en donde los estadisticos (Pearson y Desvianza) al estar asociados
avalores p > .05, se acepta la hipotesis nula y se rechaza la alterna, Es decir, existe
evidencia suficiente para afirmar la subordinacion de las variables y el modelo

presentado estarian ajustados al modelo.



Tabla 6

Presentacion de los coeficientes de las variables: plan de talento humano y

empresa de servicios de internet

Estimaciones de parametro

Intervalo de confianza al
95%

Estimaci Desv. Limite Limite
on Error Wald gl Sig. inferior superior
Umbral [EMSERVINT =1.00] -5,225 ,598 76,450 1 ,000 -6,397 -4,054
[EMSERVINT =2.00] -1,260 ,401 9,849 1 ,002 -2,046 -,473
Ubicacién [PLANTALHUM=1.00] -5,887 ,697 71,336 1 ,000 -7,253 -4,521
[PLANTALHUM=2.00] -2,407 ,465 26,806 1 ,000 -3,318 -1,496
[PLANTALHUM=3.00] 02 . . 0

Funcién de enlace: Logit.

a. Este parametro esta establecido en cero porque es redundante.

En latabla 6, se confirma con un nivel de confianza al 95% de confianza, al observar

el estadistico de Wald igual a 76.450 y 71.336 con significancia menor a .05 (p
=.000 < .05).

Hipotesis especificas
Hipotesis especifica 1:

Ho: El plan de talento humano es determinante para la viabilidad de una empresa

de servicios de internet en Puente Piedra-2023.

Hii: El plan de talento humano es determinante para la viabilidad de una empresa
de servicios de internet en Puente Piedra-2023.

Para efectuar el contraste de hipotesis se considerd el modelo de regresion logistica
ordinal, el cual se aplicé del modo siguiente:



Tabla 7

Determinacién del ajuste de plan tecnoldgico y empresa de servicios de internet

Informacion de ajuste de los modelos

Logaritmo de la

Modelo verosimilitud -2 Chi-cuadrado gl Sig.
Solo interseccién 138,295
Final 14,682 123,613 2 <,001

Funcion de enlace: Logit.

En la tabla 7, se aprecia que el estadistico (X? =123,613; p =.001 < .05), razén por
razon por la cual se rechaza la hipotesis nula de independencia y, por ende, se
infiere con una confianza del 95% la dependencia de la variable empresa de

servicios de internet frente al plan tecnoldgico.

Asimismo, se procedio a la prueba de bondad de ajuste, a través de los siguientes

supuestos:

Ho: El modelo se ajusta adecuadamente
Hi: El modelo no se ajusta adecuadamente
Tabla 8

Determinacion de las variables para el modelo de regresion logistica ordinal (plan

tecnolégico y empresa de servicios de internet)

Bondad de ajuste

Chi-cuadrado gl Sig.
Pearson ,127 2 ,939
Desvianza ,238 2 ,888

Funcion de enlace: Logit.

En la tabla se aprecia los resultados de la bondad de ajuste del modelo de regresion
logistica ordinal en donde los estadisticos (Pearson y Desvianza) al estar asociados
avalores p > .05, se acepta la hipotesis nula y se rechaza la alterna, Es decir, existe
evidencia suficiente para afirmar la subordinacion de las variables y el modelo

presentado estarian ajustados al modelo.



Tabla 9

Presentacion de los coeficientes de las variables

Estimaciones de parametro

Intervalo de confianza al

Desv 95%
Limite Limite
Estimacion ~ Error  Wald gl Sig. inferior superior

Umbral [EMSERVINT = 1.00] -6,771 1,089 38,645 1 ,000 -8,906 -4,636

[EMSERVINT = 2.00] -1,180 ,404 8,517 1 ,004 -1,973 -,388

Ubicacion [PLANTECN=1.00] -7,467 1,138 43,019 1 ,000 -9,698 -5,236

[PLANTECN=2.00] -2,131 ,466 20,949 1 ,000 -3,044 -1,219
[PLANTECN=3.00] 0a 0

Funcion de enlace: Logit.

a. Este parametro esta establecido en cero porque es redundante.

En latabla 9, se confirma con un nivel de confianza al 95% de confianza, al observar
el estadistico de Wald igual a 38.645 y 43.019 con significancia menor a .05 (p
=.000 < .05).

Hipotesis especificas
Hipotesis especifica 2:

Ho: El plan de tecnologia es determinante para la viabilidad de una empresa de

servicios de internet en Puente Piedra-2023.

Hii: El plan de tecnologia es determinante para la viabilidad de una empresa de

servicios de internet en Puente Piedra-2023.

Para efectuar el contraste de hipoétesis se consider6 el modelo de regresion logistica
ordinal, el cual se aplicé del modo siguiente:



Tabla 10

Determinaciéon del ajuste de plan de comercializacion y marketing y empresa de

servicios de internet

Informacion de ajuste de los modelos

Logaritmo de la

Modelo verosimilitud -2 Chi-cuadrado gl Sig.
Solo interseccion 112,669
Final 19,617 93,052 2 <,001

Funcién de enlace: Logit.

En la tabla 10, se aprecia que el estadistico (X? =123,613; p =.001 < .05), raz6n por
razon por la cual se rechaza la hipotesis nula de independencia y, por ende, se
infiere con una confianza del 95% la dependencia de la variable empresa de

servicios de internet frente al plan de comercializacién y marketing

Asimismo, se procedio a la prueba de bondad de ajuste, a través de los siguientes

supuestos:

Ho: El modelo se ajusta adecuadamente
Hi: El modelo no se ajusta adecuadamente
Tabla 11

Determinacién de las variables para el modelo de regresion logistica ordinal (plan

de comercializacion y marketing y empresa de servicios de internet)

Bondad de ajuste

Chi-cuadrado gl Sig.
Pearson 3,223 2 ,200
Desvianza 2,168 2 ,338

Funcion de enlace: Logit.

En la tabla 11 se aprecia los resultados de la bondad de ajuste del modelo de
regresion logistica ordinal en donde los estadisticos (Pearson y Desvianza) al estar
asociados a valores p > .05, se acepta la hipétesis nula y se rechaza la alterna, Es
decir, existe evidencia suficiente para afirmar la subordinacion de las variables y el

modelo presentado estarian ajustados al modelo.



Tabla 12

Presentacion de los coeficientes de las variables

Estimaciones de parametro

Intervalo de confianza al

95%

Estimaci6  Desv. Limite Limite
n Error Wald gl Sig. inferior superior
Umbral [EMSERVINT = 1.00] -4,889 ,579 71,399 1 ,000 -6,023 -3,755
[EMSERVINT = 2.00] -1,109 ,409 7,354 1 ,007 -1,910 -,307
Ubicacion [PLANCOMARK=1.00] -5,949 , 719 68,371 1 ,000 -7,359 -4,539
[PLANCOMARK=2.00] -2,162 ,464 21,730 1 ,000 -3,071 -1,253
[PLANCOMARK=3.00] 02 0

Funcion de enlace: Logit.

a. Este parametro esta establecido en cero porque es redundante.

En la tabla 12, se confirma con un nivel de confianza al 95% de confianza, al

observar el estadistico de Wald igual a 71.399 y 68.371 con significancia menor a

.05 (p =.000 < .05).
Hipotesis especificas

Hipotesis especifica 3:

Ho: El plan de comercializacién y marketing es determinante para la viabilidad de

una empresa de servicios de internet en Puente Piedra-2023.

Hii: El plan de comercializacién y marketing es determinante para la viabilidad de

una empresa de servicios de internet en Puente Piedra-2023.

Para efectuar el contraste de hipétesis se consideré el modelo de regresion logistica

ordinal, el cual se aplicé del modo siguiente:



Tabla 13

Determinaciéon del ajuste de plan de comercializacion y marketing y empresa de

servicios de internet

Informacion de ajuste de los modelos

Logaritmo de la

Modelo verosimilitud -2 Chi-cuadrado gl Sig.
Solo interseccion 120,635
Final 15,428 105,207 2 <,001

Funcién de enlace: Logit.

En la tabla 13, se aprecia que el estadistico (X? =105,207; p =.001 < .05), raz6n por
razon por la cual se rechaza la hipotesis nula de independencia y, por ende, se
infiere con una confianza del 95% la dependencia de la variable empresa de

servicios de internet frente al plan financiero.

Asimismo, se procedio a la prueba de bondad de ajuste, a través de los siguientes

supuestos:

Ho: El modelo se ajusta adecuadamente
Hi: El modelo no se ajusta adecuadamente
Tabla 14

Determinacién de las variables para el modelo de regresion logistica ordinal (plan

financiero y empresa de servicios de internet)

Bondad de ajuste

Chi-cuadrado gl Sig.
Pearson ,249 2 ,883
Desvianza ,464 2 , 793

Funcion de enlace: Logit.

En la tabla se aprecia los resultados de la bondad de ajuste del modelo de regresiéon
logistica ordinal en donde los estadisticos (Pearson y Desvianza) al estar asociados
avalores p > .05, se acepta la hipotesis nula y se rechaza la alterna, Es decir, existe
evidencia suficiente para afirmar la subordinacion de las variables y el modelo

presentado estarian ajustados al modelo.



Tabla 15

Presentacion de los coeficientes de las variables

Estimaciones de parametro

Intervalo de confianza al

95%

Desuv. Limite Limite
Estimacién Error Wald gl Sig. inferior superior
Umbral [EMSERVINT = 1.00] -5,422 ,825 43,180 1 ,000 -7,040 -3,805
[EMSERVINT = 2.00] -,643 412 2,431 1 ,119 -1,451 ,165
Ubicacion [PLANFIN=1.00] -6,448 ,910 50,216 1 ,000 -8,232 -4,665
[PLANFIN=2.00] -1,356 ,461 8,670 1 ,003 -2,259 -,453
[PLANFIN=3.00] 02 0

Funcién de enlace: Logit.

a. Este parametro esta establecido en cero porque es redundante.

En la tabla 15, se confirma con un nivel de confianza al 95% de confianza, al
observar el estadistico de Wald igual a 43.180 y 50.216 con significancia menor a
.05 (p =.000 < .05).

Hipotesis especificas
Hipétesis especifica 4:

Ho: El plan financiero es determinante para la viabilidad de una empresa de

servicios de internet en Puente Piedra-2023.

Hiz: El plan financiero es determinante para la viabilidad de una empresa de

servicios de internet en Puente Piedra-2023.

Para efectuar el contraste de hipotesis se considerd el modelo de regresion logistica

ordinal, el cual se aplicé del modo siguiente:



Anexo: Base de datos de Prueba Piloto

Plan de negocio
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Empresa de servicios de internet
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oot | vl vl v v sl s vl g | MMM MMM MM MMM MMM M/M[MIM MMM M| % PD
o |11203 als|el7|glo|t0|1[12]13]14 15/ 16|17 1819|2021 22|23 |24|25|26|27 |28 293031
EPL |4 |4|4|4|3|5|(5(3|3|3|2|3|3|4|4|4|4|3|3|2|5|5|4|5|5|5|4|4|5|4|4 4 f
15
P2 [5(5|5|5|5|5(5|(4|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|4|5|5]|5]5 5 o
3 [5(5|5|5|5|5(5(5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5]|5]|5]5 5 1:
15
P4 [5(5|5|5|5|5(5|(5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|1|5|5]|5]5 5 .
5 [5(5(5|5|5|5(5(5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|3|5|5]|5]5 5 185
12
EP6 |4 |4 |4 |4|4a|a|a|a|a|a|a|a|a|a|a|5|a|a|a|a|a|5|a|a|a|a|4|4|4]|4]3 4 9
7 |[5(5|5|5|5|5(4(5|5|5|2|4|5|5|5|5|5|5|5|4|5|5|5|5|5|5|3|5|5]|5]5 5 125
EP8 [4(5|3|5|4|5|(5(3|5|4|1|4|2|5|5|4|5|4|4|5|5[3|4|1]|2|1]|1|4|5]|4]5 4 112
EP9 |4 |4 |4 |4|4|4|4|4|4|4|4|4|3|4|3|5|5|4|4|3|4|4|3|4|4|4|4|4|4|4|4 4 162
14
P10 |5/5|(5|(5|(5|(5|5|5|5|5|4|5|5|5|5|4|5|4|a4|3|5|5|5|5|5|4|2|5[3|5]4 3 s
P11 |5|5(5|(5(5(5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|4|5|5]|5]|5 5 195
EP12 |3|4|2|4(3|4|2|4|3|3|3|4|4|3|3|4|5|4|3|3|5|5|4|3|a|5|1|4a|3]|3]3 3 111
14
P13 |5|5|(5|5|5|5|5|4|5|5|4|4|4|5|5|4|4|4|a4|3|5|5|5|5|5|5|3|5|4/|4]24 4 A
EP14 |5|5|(5|(5|(5|5|5|5|4|5|5|5|4|5|5|4|5|3|4|3|5|5|4|5|5|5|5|5|4|4]a24 s |18




12

EP15444444444444444344344444444434333
EP1655555555544555555554555455155555125
??9 22 ;)9 32 33 SO 26 21 ;)3 0.5/15/03|08|0.3|/05(04(0.2{04|06|/09|0.1/03(0.4/1.1/0.6|1.0|/2.0/0.2|0.6]0.3|0.6 0.600 1271
6lolelolslolsl|7 329839667832900009600966333008363676350509629 96
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it [a]
eRexEZLIABF ABE SO0 Q
[ Visible: 6 de 6 variables
dranee  detH dGESTECdGCOMAR ol GESFIN dEMSERV
K INT

var var var var var var var var var var
1 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00 ~
Z 1,00 1,00 1,00 1,00 2,00 1,00
3 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
4 1.00 1.00 1.00 1,00 1,00 1,00
5 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 2,00
6 1.00 1.00 1.00 2,00 1,00 1,00
7 1,00 2,00 1,00 1,00 1,00 2,00
8 2.00 1.00 2.00 2,00 1,00 1,00
9 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
10 1.00 1.00 1.00 1,00 1,00 1,00
1 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
12 1.00 1.00 1.00 1,00 1,00 1,00
13 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
14 1.00 1.00 1.00 1,00 1,00 1,00
15 2,00 2,00 1,00 1,00 2,00 1,00
16 1.00 1.00 1.00 1,00 1,00 2,00
7 1,00 1.00 1.00 1,00 1,00 1,00
18 1.00 1.00 1.00 1,00 1,00 1,00
19 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
20 1.00 1.00 1.00 1,00 1,00 1,00
21 2,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
22 . 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 N v

Vista de datos Vista de variables
IBIM SPSS Statistics Processor esta listo £ Unicode-ACTIVADO
ta DATA WILMER.sav [ConjuntoDatos1] - IBM SPSS Statistics Editor de datos - [ >

Archivo  Editar  Ver Datos Transformar  Analizar  Grificos  Utilidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda

He R e FLIE A BE S0 Q

Hombre Tipo Anchura Decimales  Etiqueta Valores Perdidos ~ Columnas  Alineacion Medida Rol
PLANEG  |Numérica {100, Bajo}... | Minguna Derecha | il Ordinal N Entrada e
GTH Numérica 11,00, Bajo}... Minguna Derecha | i Ordinal i Entrada
GESTEC  |Numérica [1,00, Bajo}... Minguna Derecha | il Ordinal i Entrada
GCOMARK [ Numérica 11,00, Bajo}... Minguna Derecha | il Ordinal i Entrada
GESFIN Numérica 11,00, Bajo}... Minguna Derecha | il Ordinal v Entrada
EMSERVINT |Numérica 11,00, Bajo}... Minguna Derecha | il Ordinal i Entrada

MR R e R
@ o o @ o e

AR S TN N

a >
Vista de datos | Vista de variables

IBM SPSS Statistics Processor estd lista [ Unicode-ACTIVADO
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Archivo  Editar  Ver Datos Transformar Insertar Formato  Analizar Graficos  Utilidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda
O ™ =5 < [ =
HeQ ¢ -~ & E y
ltado Resumen de procesamiento de casos
tegistio Porcentaje
3LUM - Regresitn ordinal nta)
. N marginal
Thtulo
@ Notas EMSERVINT  Bajo 31 18,7%
Conjunto de datos activo Medio 100 60,2%
K& Advertencias Alto 35 211%
L{ Resumen de procesamiento de
L Informacidn de ajuste de los me PLANEG Bajo 27 16.3%
L{ Bondad de ajuste Medio 87 52,4%
L Pseudo R cuadrado Ao 5 31.3%
L{ Estimaciones de parametra .
Validos 166 100,0%
Perdidos 0
Total 166
Informacién de ajuste de los modelos
Logaritmo de
Ia
verosimilitud
- Modelo -2 Chi-cuadrado al Sig.
S0 interseccion 142,204
Final 15419 126,875 2 =001
Funcién de enlace: Logit
Bondad de ajuste
Chi-cuadrado al Sig.
Pearson 370 2 831
Desvianza 698 2 705
Funcién de enlace: Logit
< >
IRM SPSS Statistics Pracassar acts listn 48 Unienda-ACTIVANOY
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H&R &

—

e~ HEL=E 2 HE Q

tado
Registro

ILUM - Regresidn ordinal

Thulo

@ Notas

Conjunto de datos activo

3} Advertencias

m Resumen de procesamiento de
L& Informacin de ajuste de l0s m¢
L{d Bondad de ajuste

L{ Pseudo R cuadrado

L{ Estimaciones de parametra

Bondad de ajuste

Chi-cuadrado al Sig
Pearson 370 2 831
Desvianza 698 2 J05

Funcion de enlace: Logit

Pseudo R
cuadrado
Coxy Snell 534
Nagelkerke 629
McFadden 404
Funcion de enlace;
Logit
Estimaciones de parametro
Intervalo de confianza 3l 95%
Limite
Estimacién  Desv. Errar Wald al Sig. Limite inferior superior
Umbral [EMSERVINT = 1.00] -5,134 585 77131 1 =001 -6,280 -3,988
[EMSERVINT = 2.00] 165 278 1353 1 552 - 708 are
Ubicacidn  [PLANEG=1.00] -T.214 846 72,646 1 =001 -8,873 -5,555
[PLAMEG=2.00] 2,649 479 30,592 1 <001 -3,588 711
[PLANEG=3.00] 0* . 0

Funcién de enlace: Logit
a. Este pardmetro esta establacido en cero parque es redundants

IRM SPSS Statistics Pracassar eots listn S

Unicnda-ACTIVAND
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Archivo

]

=2

E

=)

Editar Ver Datos

H& & &

Resultado
Registro
-[& PLUM - Regresian ord
() Titulo
[ Notas
B Conjunto de datos
53 Advertencias
~-[§ Resumen de proc
L& Informacidn de ajt
L& Bondad de ajuste
(& Pseudo R cuadra:
(& Estimaciones de |
[ Registra
E] PLU
*

~-[} Advertencias

~-[§ Resumen de proc
L& Informacién de ajt
(& Bondad de ajuste
(& Pseudo R cuadra:

~-[§ Estimaciones de |

Transformar  Insertar  Formato  Analizar  Gréficos  Utiidades  Ampliaciones  Ventana

[ we ~ KB L=

Ayuda

Resumen de procesamiento de casos

Porcentaje
N maraginal
EMSERVINT  Bajo 31 18,7%
Medio 100 60,2%
Alto 35 21,1%
GTH Bajo 3 18,7%
Medio 98 58,0%
Alto 7 22,3%
Validos 166 100,0%
Perdidos 0
Total 166

Informacion de ajuste de los modelos

Logaritmo de
la
verosimilitud
Modelo -2 Chi-cuadrado gl Sig.
Sélo interseceidn 148,213
Final 14,688 133,525 2 <001

Funcion de enlace: Logit

Bondad de ajuste

Chi-cuadrado al Sig
Pearson 200 2 905
Desvianza 382 2 826

Funcién de enlace: Logit

IRM SPSS Statistics Prarsssnr asté listn 49
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